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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion refiere mejora del proceso del &rea de compras
para incrementar la rentabilidad de la empresa importadora IPM INGENIEROS
SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C., Lima 2018. Presenta como objetivo general el
poder incrementar la rentabilidad de la organizacion mediante la propuesta de mejora del
proceso del area de compras, ya que actualmente muestra una deficiencia (principalmente
en el area de compras hasta ventas) debido a que la empresa ha venido creciendo de forma

desordenada y la falta de integracion de algunas areas.

Se sabe que en el campo empresarial la rentabilidadhace referencia a los beneficios que
se han obtenido o se pueden obtener de una inversion que hemos realizado previamente
supone; en tanto que la rentabilidad econdmica hace referencia a un beneficio promedio de

las todas las inversiones realizadas.

La forma de como cumpliremos el objetivo general seréd en primer lugar diagnosticar el
sistema actual y problema presentado en el area de compras, luego proponer una
metodologia y procedimientos para mejora y funcionamiento del area, y desarrollando

alternativas de solucion qué mejoren los procesos del area de compras.

Esta investigacion es de tipo descriptiva, de enfoque cuantitativo y aplicativo. La
muestra esta constituida por los dias activos donde se generada este proceso, para nuestro
caso tomaremos un periodo de andlisis de 30 dias calendarios analizando las ventas y los
cotos totales de la empresa. Asi mismo esta informacion sera completada después de cada
reunion con las areas involucradas: Contabilidad, ventas y area compras de la empresa
IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C., Lima 2018.

Palabras claves: incrementar, rentabilidad, ventas, area de compras.
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CAPITULO | INTRODUCCION

1.1. Realidad problemética

En los ultimos 5 afios la economia mundial ha estado inmersa en una crisis financiera
global. Actualmente se percibe dificultades para estimular la inversion y reavivar el
crecimiento a consecuencia de varios factores, entre los principales: desconexion entre las
actividades del sector financiero y el sector real, volatilidad del tipo de cambio,
estancamiento de la inversion, incertidumbres macroeconomicas y disminucion de la
productividad.

Sin embargo, las dificultades econémicas de los paises de América Latina, que se
traducen en un bajo crecimiento generalizado, entre otras tendencias, contindan en este
2017. Tanto el Fondo Monetario Internacional como el Banco Mundial han proyectado a la
baja las expectativas de crecimiento en las economias de la region. EI FMI calcula que
Ameérica Latina y el Caribe podrian crecer un 1,2% a finales del 2017, lo que es un 0,4
punto porcentual menos que lo previsto en el afio anterior, y se proyecta un crecimiento de
un 2,1% en 2018.

Segun los estudios del holding financiero Credicorp Capital en nuestro pais la
inversion publica crecié 2.5% en el segundo trimestre en términos reales, su primer
registro positivo en cinco meses. El Producto Bruto Interno (PBI) de Peru habria crecido
alrededor de 2% en el segundo trimestre del 2017, frente a un 2.1% registrado en el primer
trimestre. Los sectores no primarios habrian registrado apenas un avance de alrededor de
1% en el segundo trimestre, frente al 1.4% del primer trimestre. Los indicadores
disponibles para junio apuntan a una modesta recuperacion de los sectores no primarios.
La recuperacion de la demanda interna es alta dependiente de la inversion publica y del
avance de la reconstruccion del fenémeno El Nifio y obras de los Juegos Panamericanos;
Sin embargo, el gasto privado (inversion y consumo) seguiran débiles ya que la actividad
econdmica sorprendi6 al alza en mayo, luego de crecer 3.39%, por encima de lo esperado
por el consenso (2.8%). La sorpresa positiva fue explicada por un mejor desempefio del
sector servicios y que los derechos de importacion pasaron de caer 0.4% en abril del 2017
a registrar un avance de 5.9% en mayo del 2017. Asi, la economia crecié 0.8% en mayo.

Las empresas en su gran mayoria desarrollan sus actividades tomando en cuenta el
know how por el rubro y actividad que desarrollan. Para las empresas comercializadoras
de equipos y repuestos industriales tienen como principal funcion la compra mayorista a
marcas extranjeras de estos productos, es asi que el margen de ganancias las ventas

Pag.
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Realizadas clientes B2B, distribuidores y minoristas de estos productos (siendo el fuerte de
ventas los componentes electronicos) sera la diferencia entre el costo de producto y el
precio de venta al pablico.

Segun Fernando Grados dice que la importacion de productos eléctricos y
electronicos cayo6 en un 25% durante el periodo 2017, menciona que este afio ha sido gris
para el sector y se han presentado reportes solo inferiores a lo esperado. Esto Debido a la
desaceleracion del consumo masivo sumada a una paralizacion de compras del gobierno de
equipos y temor de las empresas de hacer grandes inversiones. Actualmente los equipos
electronicos y eléctricos siguen siendo de gran consumo por las industrias, mineras y
empresas de refineria, siendo etas requeridas por los usuarios finales, pasando por un
proceso de licitacion del area de compras.

Bajo tal perspectiva, el desarrollo de la investigacion se basa en la problematica de
la empresa IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C, comercializadora
equipos Electromecénicos, Eléctricos, Electronicos e Instrumentacion para diferentes
actividades en el sector minero, siderdrgicos y manufacturas, cuya principal actividad es la
importacion y venta de estos componentes, ademas de los servicios post venta
(mantenimiento de equipos). Siendo su principal problema la deficiencia que tienen en el
proceso el area de compras, debido a que no existe un control adecuado de la compra de
los productos, en tanto que el descontrol impacta a la empresa, en quedarse con productos
sin rotacién y descontinuados, el cual se vio reflejado en las ventas final del afio 2017 y de
los cinco primeros meses del 2018.

Tabla 1: Venta Anual 2017 de la empresa

PRECIO VENTA ANUAL-2017 IPM INGENIEROS
5/45,000.00

$/40,000.00
5/35,000.00
5/30,000.00
$/25,000.00
5/20,000.00

5/15,000.00

$/10,000.00
$/5,000.00 . . l
o N - = -

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Julio AGOSTO OCTUBRE ~ NOVIEMBRE DICIEMBRE

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla 1 se muestra el reporte de ventas anual del 2017, que tuvo la empresa IPM
INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C, la cual finalizo con s/. 168,040.15
en sus ventas totales de todas sus lineas de productos.

Tabla 2: Ventas Totales 2017 IPM INGENIEROS

MES VENTA TOTAL

ENERO S/ 20,503.36
FEBRERO S/ 22,938.00
MARZO S/ 7,197.84
ABRIL S/ 1,700.00
MAYO S/ 14,686.10
JUNIO S/ 41,183.47
JULIO S/ 4,646.40
AGOSTO S/ 15,408.00
OCTUBRE S/ 27,947.92
NOVIEMBRE S/ 10,929.06
DICIEMBRE S/ 900.00
Total general S/ 168,040.15

Fuente: Elaboracion Propia

Actualmente la empresa compra sin un Forecast o un proyectado de ventas, sobre
el cual se deben trabajan las compras a futuro, quedandose muchas veces hasta con
inventario paralizado durante mucho tiempo, mientras que el area comercial busca una
salida réapida a estos productos, creando oportunidades de negocio a un precio bajo y por
consecuente los ingresos son poco atractivos para la empresa, observando que existe poca
rentabilidad en algunos meses del afio e incluso la no recuperacién de los costos totales
invertidos.

Tabla 3: Ventas 2018 de IPM INGENIEROS

VENTAS ENERO A MAYO

$/20,000.00 $/18,215.76

5/14,629.28/14,598.38
5/15,000.00

$/9,800.76
S/10,000.00 5/8,842.62
S/5,000.00 I I
S/-

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO

Fuente: Elaboracion Propia
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En la tabla N°3 se observa las ventas durante los primeros 5 meses del afio 2018
con un total de s/.66 086.74, que comparado con el afio anterior durante sus 5 primeros
meses el total de ventas es menor, lo cual es uno de los indicadores de baja eficiencia en el
proceso del area de compras.

Es asi como las ventas de enero a mayo del 2017 registran un ingreso de S/.67 025.30,
mientras que las ventas del 2018 del mismo periodo son de s/.66 086.74.

Tabla 4: Comparativo de ventas

VENTAS 2017 VENTAS 2018

ENERO S/ 20,503.36 ENERO S/ 18,215.76
FEBRERO S/ 22,938.00 FEBRERO | S/ 9,800.76
MARZO s/ 7,197.84 MARZO | S/ 14,629.22
ABRIL s/ 1,700.00 ABRIL S/ 14,598.38
MAYO S/ 14,686.10 MAYO S/ 8,842.62
Total S/ 67,025.30 Total S/ 66,086.74

Fuente: Elaboracion propia

Es asi que concluimos que uno de los factores que influye en las ventas es la baja
eficiencia que actualmente se encuentra en sus procesos de compras, ya que se comprobd y
también se confirmd mediante reuniones con las areas involucradas, que las funciones y
operatividad seguian siendo las mismas.

Luego de identificado el problema, se presenta una propuesta de mejora en el proceso
para el area de compras aplicando la variable independiente, sin embargo, las decisiones
quedaran a libre disposicion de la empresa importadora IPM INGENIEROS
SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C. dado que este aumento de rentabilidad beneficiaria
grandemente a la empresa asi también una mejora continua.
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1.1.1 Antecedentes
1.1.1.1. Antecedentes nacionales

Acevedo, E. (2016) en su investigacion titulada “Implementacion de mejora en la

gestion compras para incrementar la productividad en un concesionario” tesis para obtener
titulo profesional de ingeniero industrial. El objetivo general de la investigacion fue
reducir tiempos en los procesos y operaciones, maximizar las ganancias y minimizar
costos de produccion y gastos, aumentar su productividad, esta investigacion esta
desarrollada en un enfoque cuantitativo ya que el proceso de investigacion se utiliza el
tratamiento estadistico como herramienta de andlisis de datos.
Llegando a la conclusion que los principales problemas con los que este tipo de empresas
se enfrentan tienen que ver en su gran mayoria con la deficiente gestién compras, pudiendo
determinar que un diagndstico y propuesta de mejora para la gestion compra tiene un
impacto positivo en la productividad de la empresa.

Paima Casique, b. y Villalobos Sevillano, M. (2013). Estos tesistas nos dicen en

su estudio titulado “Influencia del sistema de control interno del area de compras en la
rentabilidad de la empresa Autonort Trujillo S.A.” cuyo trabajo de investigacion fue
establecer que el apropiado control interno del area de compras influya en la rentabilidad
de la empresa Autonort Trujillo S.A esta investigacion se basé en el tipo cuantitativo de
nivel descriptivo; disefio descriptivo.
Llegando a la conclusion que los procedimientos utilizados para para diagnosticar el
sistema de control interno, son los mismos que estuvieron dentro del marco normativo para
el control de los inventarios, lograndose identificar los puntos criticos de la unidad de
estudio, para luego proponer mejorasen el sistema de control interno operativo, si fuese
necesario y aplicar medidas correctivas de manera que las operaciones comerciales se
desarrollen de acuerdo a normas, procedimientos y politicas de la empresa.

Chichizola Porras, V. (2017). En su tesis de investigacion titulado “Propuesta de
mejora de seguridad y salud ocupacional para incrementar la rentabilidad de una empresa
constructora” el cual plantea una propuesta de un sistema de gestion de seguridad y salud
ocupacional bajo las normas OHSAS 18001 en una empresa, explicando los procesos
revision y auditoria a realizarse también dando a conocer los beneficios de esta gestion de
seguridad.

Llego a la conclusion que implementando esta propuesta de gestion se identifico que los
posibles impactos, en base a los factores definidos que se debe prevenir y controlar los
efectos al implementar serian; costo por el personal capacitado, costos de mejora continua
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en la empresa, esta gestion reducira los costos de oportunidad perdida generados por
accidentes de trabajo el cual permitira ahorrar e incrementar las utilidades de la empresa.

Rios Sanchez, K. (2014). En su tesis para obtener titulo de contador publico

“Gestion de procesos y rentabilidad en las empresas de Courier en Lima Metropolitana”
siendo el objetivo principal saber si la herramienta de gestién de proceso incide en la
rentabilidad de las empresas ante la necesidad de aumentar la competitividad y
posicionamiento en el mercado, por el tipo de investigacion fue considerado como
descriptiva y aplicativa en la gestion de procesos.
Llegando a la conclusion que un cambio de politica en la gestion de procesos, influye
significativamente en la rentabilidad de la empresa, también les ha permitido implementar
acciones estratégicas como el control, la evaluacion y la ejecucion de los procesos con el
fin de lograr una eficiencia productiva y una reduccion en sus gastos, de tal manera que le
permita mantener su rentabilidad.

1.1.1.2. Antecedentes Internacionales

Barrios Rodriguez. Y Méndez Castafieda, M. (2009). Bogota En su tesis

“propuesta de mejoramiento el proceso de compras, teniendo en cuenta su integracion con
los procesos comercial y planeacion para la empresa ARTPRINT LTDA” esta
investigacion en realizar un andlisis minucioso a la empresa donde se encontraron
oportunidades de mejora en el area de compra, mediante herramientas que permiten la
planeacion de requerimientos.
Llegando a la conclusion los tesistas basandose en su andlisis y su recomendacién de
mejora, es que al realizar los pedidos tienen que ejecutarlo con la mayor precision y
eficiencia posible con la finalidad de la disminucion de tiempos en las operaciones y la
reduccion de pedidos no conformes, recomendando usar y ejecutar indicadores en los
procesos con el objetivo de una mejora continua en sus procesos.

Asubadin Azubadin I. (2010).En su tesis “Control interno del proceso de compras
y su incidencia en la productividad de la empresa Comercial Yucailla Ltda.”.
Principalmente se basa en la documentacién de los procesos de compras deberad ser
analizado en su investigacion y expresa un inadecuado control de compras, falta de
experiencia y capacitacion del personal. Llega a la conclusion que llevar un control interno
bueno es muy relevante porque permite cumplir las funciones con eficiencia. La propuesta
de mejora que nos presenta es que dentro del control interno del proceso de compras deben
realizar una reingenieria.
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Se concluye que uno de los factores con alta importancia en la gestion de compras son los
proveedores, por ello, se propone una serie de matrices para seleccion y evaluacion de
cada proveedor, asi mismo estos deben de estar interconectados con la informacion de los
inventarios. Recomendado tener en cuenta el uso de la matriz de calificacion para elegir a
los mejores y utilizar el método ABC en los manejos de inventario.

Carvajal Villavicencio, J (2013) Ecuador. En su tesis para la obtencion de su

titulo de economista “Propuesta para incrementar la rentabilidad de la ferreteria Toapanta”
nos comenta el plan estratégico que sera necesario llevar a cabo dentro de la ferreteria para
que esta pueda incrementar su rentabilidad y de igual manera puedan desarrollar sus
actividades sin ningan inconveniente, estas actividades se convertiran en la herramienta
que fomentara el desarrollo comercial en el ambito ferretero y abrirse a otros mercados
potenciales proyectandose a corto, mediano y largo plazo.
Llegando a la conclusion que dicha empresa tiene la necesidad de seguir creciendo en el
mercado aprovechando al maximo sus oportunidades, la implementacion de un sistema de
control interno y de gestion financiera permitird obtener confiabilidad, eficiencia,
efectividad y rendimientos econémicos en la ferreteria, adoptando principios y politicas
con el fin de evitar cualquier tipo de error o fraude que afecte material y econémicamente
los resultados de la ferreteria.

Correa Lumiquinga, C. y Ramirez Avalos, E (2013). Ecuador En su tesis con el
titulo “propuesta para incrementar la rentabilidad de la empresa SMARTPRO S.A.” siendo
su investigacion una propuesta de acciones y actividades para incrementar la rentabilidad
de la empresa, ya que en los Gltimos afios los rubros del costo y el gasto han tenido un
incremento desproporcional al ingreso, por lo que entendemos que la empresa
SMARTPRO S.A. necesita realizar un analisis administrativo econémico-financiero y asi
implementar acciones y actividades que apoyen al desarrollo normal de los proyectos,
utilizando la planificacion como una herramienta para mejorar los indices de rentabilidad
de la empresa.

Concluyendo que el anélisis de la propuesta muestra que varios de los indicadores de
rentabilidad tienen una mejora frente a los resultados del periodo 2010. ElI ROA, el ROE,
el Margen Operacional de Utilidad, el Margen Bruto de Utilidad cada uno se incrementa
un punto porcentual. Los Gastos de administracion y ventas bajan 1%. En resumen,
podemos indicar que, aplicando la propuesta, la Estructura Financiera de la empresa
SMARTPRO S.A. mejora en toda su organizacion y sus indicadores asi lo demuestran.
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1.1.2 Bases tedricas.

1.1.2.1. Compras

Vega de Ching (2011) “Es el proceso de adquisicion de insumos, repuestos y
materiales en la cantidad necesaria, a la calidad adecuada y al precio conveniente, puestos
a disposicion de operaciones en el lugar y momento requerido”.

Esta actividad radica en su vitalidad para el éxito de las empresas, ya que determina
la efectividad de la administracién de los bienes adquiridos. Las compras bien planeadas
deben redituar a la empresa ahorros en efectivo, en su liquidez y en la fluidez de capital
bajo un sistema organizado las compras le representan a la empresa una buena
administracion, negociando plazos de pago descuentos, oportunidad de uso y otros
beneficios, es vital para la adquisicion de las materias primas y los recursos necesarios,
involucrando los elementos que determinan la coordinacion de las areas de la empresa que
requieren de materiales y/o insumos para su eficaz funcionamiento. (Coral, 2014).

Si analizamos una empresa podemos empezar por un reflejo aproximado a la misma, que
se representa en el organigrama, que seria la expresion grafica de las funciones mas
importantes que se desarrollan dentro de la empresa y sus conexiones internas con el
exterior. (Moya, 2013).

a) Importancia de Compras

e Maximizar los recursos de la empresa

e Aumentar la eficiencia de los procesos

e Obtener mejores ganancias

e Mantener la rentabilidad de los negocios

b) Objetivos de compras.

Como toda actividad de administracion, compras tiene un objetivo general y varios
objetivos especificos, podriamos detallar que el objetivo general es adquirir los recursos
materiales que necesita la organizacion de la mejor calidad y al mejor precio. Siendo los
objetivos especificos también de mucha importancia para llevar un mejor control en el
area.
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1. Reduccion de costos: Obtencion de utilidades y a la vez mejorar el trinomio:
Costo - beneficio - utilidad.

2. Comprar al minimo precio: Sin olvidar, la calidad, el volumen y la pronta
utilizacion de lo adquirido.

3. Servicio: Optimizando los tiempos y las coordinaciones con los departamentos a
los que les da servicio, para con ello cumplir con los requerimientos solicitados.

4. La responsabilidad del area de compra: Precios, proveedores, pedidos,
inspeccion de lo adquirido, cuando asi lo amerite, informes, inventarios, convenios,
contratos, almacenaje, asi como actividades que son su obligacion y le interesan
como recibir, almacenar, dar seguimiento.

5. Controlar los convenios: En este objetivo al area de compras le interesan todos los
convenios que fueron, son y seran necesarios para el financiamiento que otorgue el
proveedor.

6. Control de los tratados comerciales con los proveedores: En reverencia a buenas

relaciones con los proveedores, ética, mantener una politica de varios proveedores

para el abastecimiento, actuar inteligente e integramente, asegurar el prestigio e

imagen de la empresa, solo el area de compras debe adquirir, capacitar al

departamento de compras para una eficiente aplicacion de las actividades de

adquisicion de acuerdo con los procedimientos de la empresa (Coral, 2014).

El fin concreto de la gestion de compras consistiria en cubrir (satisfacer) las necesidades
de la empresa con elementos exteriores a la misma, “maximizando el valor del dinero
invertido” (criterio econémico) pero este objetivo de corto plazo debe ser compatible con
la contribucion de compras en “armonia’” con el resto de los departamentos para lograr los
objetivos de la empresa, bienes coyunturales o estratégicos. (Moya, 2013).

c) Gestidn de procesos de compra.

Almacenar materias primas, componentes y/o productos que se consumen en la empresa,
tanto en la fabricacion, como productos para la comercializacién, y los de uso
administrativo, como insumos. En el area de compras se desarrollan una serie de
actividades organizadas, la que esta subordinada al area administrativa, y tiene como
coordinados a varios departamentos, entre los que destacan: almacén, produccion,
mantenimiento, y servicios generales o intendencia. Les da servicio a todos los
departamentos de la empresa, debiendo respetar los ordenamientos del manual de politicas
y procedimiento, y su tamafio va segun: Tipo de empresa, Giro de negocio, Importancia
Tamarfio y Necesidades.
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d) Planificacion en la gestion compras

Lo que la funcion de compras representa para cada empresa, es fruto de muy variadas
circunstancias, entre las que tienen un valor relevante las internas. Decidir que comprar, a
quién, cuando y cuanto es algo comun en todos los procesos de aprovisionamiento, La
utilizacion estratégica de la actividad de compras, requiere un director que observe el
entorno de la empresa, prevea los cambios de este entorno, comparta la informacion
pertinente con colegas de otras funciones y proveedores, identifique las ventajas y
desventajas competitivas de la empresa respecto a sus suministradores.

1.1.2.2. Situacion actual del area de compras

La situacién actual es deficiente dado que el &rea de compras se encuentra actualmente
conformada por s6lo un trabajador, quien se encarga de realizar las actividades asignadas,
desbordando claramente la capacidad de respuesta del area. A continuacion, se detalla las
principales deficiencias:

= Personal reducido para efectuar las diversas tareas.

= Adquisicion de productos sin un forecast o un proyectado de ventas.
= No hay un control de inventarios eficiente

= No diversifican la cartera de proveedores.

1.1.2.3. Situacion del proceso de Mejora del area de compras

En la presente etapa se procedid a desarrollar la propuesta de mejora en base a las
deficiencias que tienen en el area de compras, realizando las siguientes propuestas:

v" Fortalecimiento del a&rea de Compras

Se contrataron dos personas que se encarguen de fortalecer los procedimientos en el area
de compras, teniendo como funcioén las siguientes actividades:

- Elaborar manuales de procedimientos,

- Realizar prondstico de ventas

- Control de inventarios

- Implementar las buenas practica en el almacenamiento de los productos.

- Seleccién de proveedores

- Evaluacion de proveedores

- Flujograma del proceso gestién compras.
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Diagrama de Actividades del Proceso.

Toma de Tiempos Estandar

Formato Requerimiento de Pedidos

Formato de Orden de Compra

Formato de Orden de Servicio

Formato de Control de Existencias de inventarios

Restructuracion Organigrama Politicas para los pedidos, recepcion y salidas de
productos.

Formato de Capacitaciones al personal.

llustracién 1: Diagrama de modelo compras

En un departamento

surge un
reguerTTients
- sores Lon ; Compras solicits a
hahh B 2 i ol ! de vanos proveedores
que enden sus
cotizaciones cotzactn
Compras sslecciona
Compras recbe Compras slsbora un &l mejor proveedor
cotizaciones cusdro comparativo y elabora orden de
compra
Almacén recibe lo que B proveedor emva lo
ervia el proveedor y solctado en la orden ol dons s esizys
COMUuUNIcCs & compras de compra ¥
Comgpras entregs Contabilidad recibe = : a
a ususno Su facturas a reviesdn y R
requeri o it pago y ests desponibie
—— otro pedido
informa a contabiided para & pego e

Fuente: Administracion de compras.
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v" Criterios del proceso de seleccion de proveedores

Sarache, Danilo, & Ortiz (2009) afirma la calificacion de proveedores debera estar
basados en las principales necesidades de los clientes finales y los requerimientos
considerados por la empresa. Es por ello, que estos factores necesariamente deben estar
ligados a los siguientes puntos:

- calidad final del producto o servicio de reparacion y/o mantenimiento.
- Tiempo de entrega, acorde al plazo ofrecido al cliente final.

- Costos de los insumos, materiales, y/o repuestos, acordes al mercado.

v' Tiempo de entrega: La empresa debe tener una relacién de los proveedores
calificados, el cual al momento de solicitar una previa cotizacién ya sea por un
producto o servicio, deben indicar el tiempo de entrega establecido, asi mismo
indicar si se empieza a contar una vez puesta la orden de compra.

1.1.2.4. Rentabilidad.

Segun (Gitman, 2012)”la rentabilidad es la relacion entre los ingresos y los costos
generados por el uso de los activos de la comparfiia (tanto corrientes como fijos) en
actividades productivas. Las utilidades de una empresa pueden aumentar:1. Al incrementar
los ingresos, o 2. Al disminuir los costos”.

Desde el punto de vista gerencial y estratégico refiere que el analisis de rentabilidad es
la evaluacion del impacto de diferentes estrategias o programas de marketing sobre la
contribucion en utilidades que se puede esperar de un producto o linea de producto. Al
considerar el papel que desempefia el andlisis de rentabilidad, los gerentes deben ser
conscientes de que este analisis es importante en relacion con el tipo de objetivo de
producto que se ha establecido. (Guiltinan, 1998).

Desde el punto de vista de la rentabilidad de los clientes, plantea que, aunque los
clientes con muy importantes para las utilidades, algunos clientes son méas rentables que
otros. Las empresas que evalGan la rentabilidad de varios grupos de clientes pueden
atender de manera mas exacta a sus mercados e incrementar las utilidades. EI primer paso

Pag.
Suarez Cardenas, L.
21



MEJORA DEL PROCESO DE COMPRAS PARA INCREMENTAR LA RENTABILIDAD DE LA
UNIVERSIDAD EMPRESA IMPORTADORA IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C, LIMA

PRIVADA DEL NORTE 2018.

N

en la determinacion de la rentabilidad en un cliente es identificar al cliente. El segundo
paso es determinar que clientes agregan valor a la empresa. (Hansen & Mowen, 2007).

Por lo mencionado anteriormente se puede afirmar que la rentabilidad sera el porcentaje o
tasa de ganancias obtenida por la inversion de un capital de trabajo determinado.

Utilidad o ganancia

Rentahilidad = x 100

lnversion

Tipos de Rentabilidad

a) Rentabilidad Econ6mica

Refiere que es el beneficio promedio de las empresas de la totalidad de inversiones
realizadas durante un periodo. Se presenta en porcentaje y es traducido de la siguiente
manera; si la rentabilidad de en una empresa en un afo es del 10% significa que ha ganado
10$ por cada 100 invertidos. Es decir, mide la tasa de devolucion producida por un
benéfico economico respecto al capital de trabajo.

El célculo de la rentabilidad econdmica puede descomponerse en el rendimiento obtenido
por la unidad monetaria invertida, Esta ratio es conocida como ROA siglas en inglés, ROA
(Returnonassets).La rentabilidad econdmica R.E. 0 ROA se calcula:

Beneficio Economico

R.E.

Activo Total

Recordemos que la rentabilidad econdémica se obtiene de dos variables, el margen de
beneficio y el nUmero de ventas, si no se puede subir el margen subir el nimero de ventas.

b) Rentabilidad Financiera

En la rentabilidad financiera el termino ROE, (return o equity) hace referencia al beneficia
que se lleva cada uno de los socios de la empresa, es decir el beneficio del esfuerzo de
inversion de la empresa. Muestra el retorno para los accionistas de la empresa que son
unicos proveedores del capital que no tiene ingresos fijos. La rentabilidad econémica R.E.
0 ROA se calcula:

Beneficio neto antes de impuestos
ROE = f P

Fondos Propios
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¢) Rentabilidad sobre las ventas

Este tipo de rentabilidad basicamente mide el margen sobre las ventas, el cual explica la
relacion entre las utilidades netas y ventas totales. Utilidad neta que es obtenida luego del
pago después de restar y sumar de la utilidad operacional, los gastos e Ingresos no
operacionales respectivamente, los impuestos y la Reserva legal.

El margen sobre las ventas es la principal fuente de rentabilidad de la empresa, las demas
medidas de rentabilidad son dependientes de la misma. Es decir, si:

Rentabilidad sobre ventas= 0, Rentabilidad econdmica y financiera también = 0

La rentabilidad econémica R.E. 0 ROA se calcula:

Margen sobre ventas (R.O.S) = Utilidad Neta

Ventas Netas

d) Rentabilidad Social

Este indica que la rentabilidad social hace referencias a los beneficios que podria
obtener la comunidad de un proyecto o inversion de una empresa, es
independientemente de las anteriores ya que un proyecto puede ser rentable
socialmente y no ser econdémico para los inversionistas.

1.1.2.5. Los Costos
a) Terminologia de costos.

“Cuando se piensa en el costo, invariablemente se piensa en este dentro del contexto de
identificar el costo de algo en particular, llamamos a esto objeto de costos, que es cualquier
cosa para la cual se deseas una medicion de costos”.(T. Horngren, 2012)

b) Costos.

Los contadores definen el costo como un sacrifico de recursos que se asigna para el logro
de un objetivo especifico. Un costo (como los materiales directos o la publicidad) por lo
general se mide como la cantidad monetaria que debe pagarse para adquirir bienes o
servicios. Un costo real es aquel en que ya se ha incurrido (un costo histérico o pasado), a
diferencia de un costo presupuestado, el cual es un costo predicho o pronosticado, un costo
futuro. (T. Horngren, 2012).
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El analisis de un costo permite identificar oportunidades de mejora en busca de una mayor
eficiencia, y generar fortalezas que en muchos casos se convierten en una fuente de ventaja

competitiva.

llustracion 2: Objetivos de los Costos

Valuacion de
Inventarios

Toma de
decisiones

Objetivos del

Calculo

Analisis de
Eficiencia

Fuente: Elaboracion Propia

c) Costos Variables y Costos Fijos.

Los sistemas de costeo registran el costo de los recursos adquiridos, como materiales,
mano de obra y equipo, y dan seguimiento a la manera en que tales recursos se utilizan
para producir y vender productos y servicios. El registro de los costos de los recursos
adquiridos y usados permite a los administradores observar la manera en que se comportan
los costos.

e Los costos variables, cambia totalmente en proporcion con los cambios
relacionados con el nivel de actividad o volumen total.

e Los costos fijos, se mantiene estable en su totalidad durante cierto periodo de
tiempo pesar de los amplios cambios en el nivel de la actividad o volumen total.

Los costos se definen como variables o fijos, con respecto a una actividad especifica y
durante un periodo de tiempo determinado. Encuestas realizadas han demostrado de forma
repetida la identificacion de un costo como variables o fijo que brinda informacion valiosa
para la toma de decisiones administrativas, y €S un insumo importante para cuando se
evalUa el desempefio.
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llustracién 3: Costos Totales

Costo total Costo total

Costo de
produccion

Costos variables

Costo de
administracion

Costos fijos
Costo de ventas

Fuente: Elaboracién Propia

1.1.2.6. Las Ventas

Es una de las actividades mas representativas por las empresas, organizaciones o0 persona
aquella que ofrece un bien o servicio u otros dentro de un mercado determinado.

Segun Churchill, Ford y Walker (1994) “los programas de direccion de ventas
no existen en un vacio; deben responder a circunstancias ambientales de la empresa, y ser
coherentes con las estrategias de marketing con buenas précticas para dirigir una fuerza de
ventas efectivas...” (Artal Castells, 2016)

The American Marketing Asociation define a las ventas como “proceso personal o
impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las necesidades del
consumidor para el mutuo y continuo beneficio de ambas partes (vendedor y
comprador)”.
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a) Evolucidn de las ventas

Fernando Blanco en su libro “Direccion de ventas. Liderazgo en el siglo XXI”
hace una mencidn alusiva a la profesién mas antigua de la humanidad y es la de VVendedor.
Y como tal sufre transformaciones necesarias impactando en su misma evolucion. Sin irse
tan lejos manifiesta que las ventas durante el siglo xx pasado evolucionaron de tal manera
que se pasé de vender Unicamente autos de color negro y el cliente decidir por eso o nada,
a la terrible oferta mundial de miles de modelos de autos de color y més caros que se
pueda ocurrir. Durante las dos ultimas décadas del siglo X el mercado en su totalidad se
fue transformando de un mercado de Demanda(pocos productos para muchos clientes) a
un mercado de Oferta pronunciada( demasiados productos para clientes existentes, debido
a que antes los compradores superaban a los oferentes en sus demandas y requerimientos ,
cierto es que desde los ultimos afios de la década de los 90°s y méas acentuado en el
comienzo del nuevo siglo, pasamos de un mercado de oferta creciente donde la
competencia entre los vendedores ha llegado a un nivel de alta especializacién y el que
gana.

Pero en la actualidad la situacion es otra, la evolucion de ventas tiene tres aspectos
esenciales:

1. Expectativas crecientes de los clientes.
2. Globalizacion de los mercados.
3. Desmasificacion de los mercados internos.

Actualmente la direccion de ventas pertenece a la funcion de marketing o comercial.
Constituye sin duda algo mas que una funcidn, al menos al viejo estilo fayoliano: funcion
técnica, comercial, financiera, contable, seguridad y administracion (prever, organizar,
mandar, coordinador y controlar).

Se dice que una cultura de empresa y un sistema de satisfaccion detectando la
necesidades y problemas de los consumidores , trata de atenderlos de una manera rentable
para que la empresa y los propios consumidores, a portando los bienes servicios e ideas de
calidad y precios adecuados , en la cantidad y lugar y tiempo que ellos requieren,
garantizando ademas que tales bienes, servicios e ideas seran todo lo satisfactorios que
exigen las expectativas anunciadas por los productos y comercializadoras .(Artal Castells,
2016).
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b) Importancia de las ventas

Las ventas es la principal actividad que se realiza en todos los sectores, siempre existe algo
que vender. Pero antes de concretar se necesita de una negociacion que se puede dar de
menor a mayor intensidad, dependera de lo ofertado.

Las ventas son importantes ya que son la actividad que se realizan en todos los sectores
que se estan optando por el tipo de venta indirecta ya que todo se estd basando en la
tecnologia, teniendo en sus manos los consumidores el poder de elegir la mejor oferta que
puede beneficiar las dos partes tanto del vendedor como del consumidor.

Para que haya venta se necesita dos personajes principales un vendedor y un consumidor
que intercambia un producto o servicio del mismo valor.

Para una buena negociacién serd indispensable tomar en cuenta lo siguiente:

- Conocer bien y con exactitud el asunto a negociar.
- Estar al dia de las politicas y regulaciones que podrian afectar objeto de negocio.

Cooperar en lo posible con la otra parte.
o Ser flexibles, aceptar los cambios y puntos de vista opuestos.
e Solucionar conflictos y utilizar el didlogo como alternativa.
e Ser comprensibles al negociar cara a cara.

Principalmente una de las actividades de direccion de ventas debe incidir, como vimos en:
e Los resultados.
o Los comportamientos.
e Los costes.
e Larentabilidad.

Los objetivos y tareas bien asignadas ayudan al éxito y también su percepcién exacta, sin
ambigledades y conflictos por parte del vendedor.

llustracién 4: Partners del rol.

LOS " PARTMERS" DE ROL

EMPRESA JEFES |

|  cuentes FAMILA |

Fuente: Elaboracion propia
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Definicion de Términos:

B2B: Es un acronimo que refiere al tipo de modelos de negocio en que las actividades
sean de bienes o la prestacion de servicios se producen entre dos empresas. EL termino
B2B representa la expresion business to business, es decir, de negocio a negocio y esta
relacionado con las actividades de comercios mayoristas, también a prestacion de servicios

Inventario: Son las existencias de una pieza o recurso utilizado en una organizacion. Un
sistema de inventario es el conjunto de politicas y controles con los cuales se vigilan los
niveles de inventario y determinan los que se van a mantener, el momento en que es
necesario reabastecerlo y las dimensiones de los pedidos.

Se refiere a las piezas que contribuyen o se vuelven parte de la produccion de una empresa.
El proposito basico del analisis del inventario en la manufactura y los servicios es
especificar 1) cuando es necesario pedir mas piezas y 2) las cantidades de los pedidos.
Muchas empresas suelen establecer relaciones de plazos mayores con los proveedores para
cubrir sus necesidades quizas de todo un afio, esto cambia las cuestiones de “cuando” y
“cuantos pedir” por “cuando” y “cuantos entregar”. Todas las empresas mantienen un
suministro de inventario por las siguientes razones. (Chase, 2014).

El forecast o prevision de ventas es la estimacion de ventas que tenemos para un
determinado periodo de tiempo. Para ello se utiliza datos historicos, valoraciones del
equipo de marketing, informacion de los profesionales de ventas o cualquier otro indicador
disponible para obtener la cifra mas real posible.
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1.2. Formulacion del problema

1.2.1 Problema general

= ;Cual es la mejora del proceso de compras que incrementa la rentabilidad de la
empresa importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES SAC,
Lima 2018?

1.2.2 Problemas especificos

= ;Como la mejora del proceso de compras reducira los costos totales de la empresa
importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES SAC, Lima
2018?

= ;Como la mejora del proceso de compras incrementa las ventas de la empresa
importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES SAC, Lima
2018?

1.3. Objetivos

1.3.1 Objetivo general

= Determinar como la mejora del proceso de compras incrementara la rentabilidad de
la empresa importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES
S.A.C, Lima 2018.

1.3.2 Objetivos especificos

= Explicar como la mejora del proceso de compras no afecta en los costos totales de
la empresa importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES
S.A.C, Lima 2018.

= Analizar como mejora del proceso de compras incrementa las ventas de la empresa
importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C, Lima
2018.
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CAPITULO Il METODOLOGIA

2.1. Tipo de investigacion.

De acuerdo a la definicion planteada nuestra investigacion es calificada como una
investigacion con disefio descriptivo, correlacionar, cuasi experimental, transversal y
aplicado desde un enfoque cuantitativo.

En el presente estudio, recopilaremos la informacion de las ventas realizadas los 30 dias
del mes calendario, el precio de ventas, asi como los costos fijos y costos variables que
estan involucrados en los analisis, para luego estudiar y comparar los cambios que
observamos sobre la mejora de productividad en el area comercial de la empresa
importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES SAC, Lima 2018.

2.2. Disefio de la Investigacion.

(Hernandez, Fernandez y Baspista; 2014) indica que la investigacion descriptiva busca
especificar propiedades y caracteristicas importantes de perfiles de personas, grupos,
comunidades procesos, objetivos o fendmenos de cualquier indole que se analice. Describe
unicamente la medicion o recojo de informacion de manera independiente o conjunta sobe
los conceptos o variables a las que se refieren.

Asi como los estudios exploratorios sirven fundamentalmente para descubrir y prefigurar,
los estudios descriptivos son Utiles para mostrar con precision los angulos o dimensiones
de un fenébmeno, suceso, comunidad, contexto o situacion.

De acuerdo a la definicion planteada nuestra investigacion es calificada como una
investigacién con disefio transversal, descriptivo correlacionar, cuasi experimental,
aplicado desde un enfoque cuantitativo.

Segun (Hernandez, Fernandez y Baspista; 2014) indica que el enfoque cuantitativo, ya
que la calidad de una investigacion se encuentra relacionada con el grado en que se aplica
el disefio tal y como fue preconcebido, aunque en algunos casos el disefio se debe ajustar
antes posibles cambios en la situacion.
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También menciona sobre el estudio correlacionar asocian variables mediante un patrén
predecible para un grupo o poblacion. Tiene como finalidad conocer la relacién o grado de
asociacion gue exista entre dos 0 mas conceptos. En ocasiones solo se analiza la relacion
entre dos 0 mas variables, pero con frecuencia se ubican en el estudio de vinculos entre
tres, cuatro o mas variables. Para ser evaluados primero de mide cada una de estas y
después se certifican, analizan y establecen las vinculaciones.

2.3. Unidad de estudio.

El objetivo de estudio de la presente investigacion es de aplicar la variable independiente
para posteriormente analizar el comportamiento de la rentabilidad (V.D.) de la empresa
importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C, Lima. 2018.

2.4. Poblacion.

En la presente investigacion la poblacion de estudio sera el comportamiento de la
rentabilidad durante un periodo de treinta (30) dias, analizados desde enero a junio del
2018.

(Hernandez, Fernandez y Baspista; 2014), Una vez que se ha definido cual sera la
unidad de muestreo o analisis, se procede a delimitar la poblacién que va a ser estudiada y
sobre la cual se pretender generalizar los resultados, Asi la poblacion como un conjunto de
todos los casos que concuerden con determinadas especificaciones. (Lepkowski, 2008b).

2.5. Muestra (muestreo o seleccion)

Para efecto de nuestra investigacion la muestra de estudio es el periodo de dias
determinados que analizaremos treinta dias. Muestra sera desde enero hasta junio el 2018.
La presente investigacion cuenta con el disefio cuasi experimental en la que la poblacién
sera igual al tamafio de la muestra y de caracteristicas adecuada y tipo probabilistico.
Indica que la muestra es una parte o un subconjunto de la poblacion en estudio. También
se puede decir que es una coleccion de unidades de muestreo seleccionados de un marco
muestralo de varios marcos muéstrales. Una muestra tiene las siguientes caracteristicas:

a. [Esrepresentativa
b. Es adecuada
c. Homogénea
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Técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis de datos

La presente investigacion realizada sobre el incremento de la rentabilidad de la
empresa importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C es
realizada bajo una técnica de observacion no participativa, donde los datos
recolectados y ordenados en la ficha de registro son analizados y el resultado es
comparado en los dos escenarios: antes y después de la aplicacion de la variable
independiente.

El instrumento usado para procesar la informacion de la presente investigacion es la
Ficha de Registro elaborada en una hoja de calculo Excel, la cual se encuentra
detalle lineas abajo y en el anexo N°1.

En este registro se detalla todos los campos necesarios y requeridos para el analisis
especifico sobre la materia en estudio, que es la mejora de procesos del area de
compras de la empresa.

Procedimiento
El instrumento que se utiliza para el proceso y analisis de informacién de la presente
tesis es la herramienta de hoja de calculo Excel para el registro o checklist.

El objetivo de la ficha de registro es la comparacion de promedios para contrastar
con la hipotesis planteada, ademas de medir la influencia de las variables entre si.

Al aplicar la variable independiente analizaremos el comportamiento de la
rentabilidad.
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Tabla 5: Procedimiento aplicado a 30 dias calendario para el anélisis.
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DIAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Volumen Ventas 27 4 3 17 85 5 2 2 5 6
Precio 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00
E VENTAS 9,396.00 1,392.00 1,044.00 5,916.00 29,580.00 1,740.00 696.00 696.00 1,740.00 2,088.00
<Zt Costo Fijo 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00
Costo Variable 27.08 4.01 3.01 17.05 85.26 5.02 2.01 2.01 5.02 6.02
COSTOS TOTALES 352.08 329.01 328.01 342.05 410.26 330.02 327.01 327.01 330.02 331.02
RENTABILIDAD 9,043.92 1,062.99 715.99 5,573.95 29,169.75 1,409.99 368.99 368.99 1,409.99 1,756.98
DIAS 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Volumen Ventas 7 7 7 5 2 5 4 1 15 7
Precio 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00
Q VENTAS 2,436.00 2,436.00 2,436.00 1,740.00 696.00 1,740.00 1,392.00 348.00 5,220.00 2,436.00
<zt Costo Fijo 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00
Costo Variable 7.02 7.02 7.02 5.02 2.01 5.02 4.01 1.00 15.05 7.02
COSTOS TOTALES 332.02 332.02 332.02 330.02 327.01 330.02 329.01 326.00 340.05 332.02
RENTABILIDAD 2,103.98 | 2,103.98 2,103.98 1,409.99 368.99 1,409.99 1,062.99 22.00 4,879.96 2,103.98
DIAS 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
Volumen Ventas 13 16 65 13 4 12 20 16 9 141
Precio 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00
‘é VENTAS 4,524.00 5,568.00 22,620.00 4,524.00 1,392.00 4,176.00 6,960.00 5,568.00 3,132.00 49,068.00
<Zt Costo Fijo 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00
Costo Variable 13.04 16.05 65.20 13.04 4.01 12.04 20.06 16.05 9.03 141.42
COSTOS TOTALES 338.04 341.05 390.20 338.04 329.01 337.04 345.06 341.05 334.03 466.42
RENTABILIDAD 4,185.96 5,226.95 22,229.81 4,185.96 1,062.99 3,838.96 6,614.94 5,226.95 2,797.97 48,601.58
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2.8. Operacionalizacion de la variable

Tabla 6: Matriz operacional

Variable 1: INDEPENDIENTE

Segun Sarache, Danilo, & Ortiz (2009)
“Gestion de Compras y seleccion de
proveedores” nos da alcance de que para un
proceso de compras efectivo se evalla y define
la relacibn de proveedores que seran
aceptados por la empresa con la gestion de
compras, deberan cumplir con los criterios de
evaluacién requeridos; estos factores estan
relacionados directamente, a los COSTOS,
RESPALDO FINANCIERO, CUMPLIMIENTO
EN LOS TIEMPOS DE ENTREGA, u otros que
la empresa considere como relevante.

Cumplimiento
en los Tiempos
de Entrega

TIEMPO DE ENTREGA

Costos

COSTOS TOTALES

Variable 2: DEPENDIENTE

Segun Gitman (2012) " La Rentabilidad es la
relacion entre los ingresos y los costos
generados por el uso de los activos de la
companiia (tanto corrientes como fijos) en
actividades productivas. Las utilidades de una
empresa pueden aumentar:
1.INCREMENTAR LOS INGRESOS
2. DISMINUIR LOS COSTOS.

3. MAYOR ROTACION DE INVETANRIOS

Incrementar
Ingresos

VENTAS

Mayor Rotacion
de Inventarios
(Costo de los

bienes
vendidos)

ROTACION DE INVENTARIOS

BAJO

MEDIO

ALTO

DESCRIPTIVA

OBSERVACION
NO
PARTICIPATIVA

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 11l RESULTADOS
3.1. Analisis descriptivo univariado
3.1.1. Ventas

Tabla 7: Ventas antes de aplicar la variable independiente

VENTAS ANTES
DIAS  VOLUMEN DEVENTAS  PRECIO VENTAS
1 27 348.00 9,396.00
2 4 348.00 1,392.00
3 3 348.00 1,044.00
4 17 348.00 5,916.00
5 85 348.00 29,580.00
6 5 348.00 1,740.00
7 2 348.00 696.00
8 2 348.00 696.00
9 5 348.00 1,740.00
10 6 348.00 2,088.00
11 7 348.00 2,436.00
12 7 348.00 2,436.00
13 7 348.00 2,436.00
14 5 348.00 1,740.00
15 2 348.00 696.00
16 5 348.00 1,740.00
17 4 348.00 1,392.00
18 1 348.00 348.00
19 15 348.00 5,220.00
20 7 348.00 2,436.00
21 13 348.00 4,524.00
22 16 348.00 5,568.00
23 65 348.00 22,620.00
24 13 348.00 4,524.00
25 4 348.00 1,392.00
26 12 348.00 4,176.00
27 20 348.00 6,960.00
28 16 348.00 5,568.00
29 9 348.00 3,132.00
30 141 348.00 49,068.00
TOTALES 525 10,440.00 182,700.00

Fuente: Elaboracion Propia
Resultado del registro del periodo de andlisis: En los siguientes cuadros vemos los
resultados de las ventas de la empresa importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES
INTEGRALES S.A.C, en un periodo analizado por treinta (30) dias antes de aplicar la
variable independiente.
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llustracion 5: Ventas antes de aplicar la variable independiente

Ventas de la empresa Importadora Valverde S.A
ANTES
50,000.00
45,000.00
40,000.00
35,000.00
30,000.00
25,000.00
20,000.00
15,000.00

10,000.00

il P Nl I
sollin..nnliis.ns. II I-l 1

0.00
12 3 456 7 8 91011121314151617 18 19 2021 22 23 24 25 26 27 28 29 30

Fuente: Elaboracion Propia

En la llustracion podemos ver el comportamiento de las ventas durante el periodo de
treinta dias, viendo el resultado mas bajo en el dia 18 por un bajo porcentaje en las
unidades vendidas, también podemos observar que los dias de cierre de cada mes las
ventas son mucho mayores a los otros dias del mes.
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Tabla 8: Ventas después de aplicar la variable independiente

VENTAS DESPUES
1 29 348.00 10,092.00
2 7 348.00  2,436.00
3 5 348.00  1,740.00
4 20 348.00  6,960.00
5 90 348.00 31,320.00
6 7 348.00  2,436.00
7 5 348.00  1,740.00
8 5 348.00  1,740.00
9 8 348.00  2,784.00
10 10 348.00  3,480.00
11 10 348.00  3,480.00
12 10 348.00  3,480.00
13 10 348.00  3,480.00
14 8 348.00  2,784.00
15 5 348.00  1,740.00
16 8 348.00  2,784.00
17 7 348.00  2,436.00
18 5 348.00  1,740.00
19 20 348.00  6,960.00
20 10 348.00  3,480.00
21 15 348.00  5,220.00
22 20 348.00  6,960.00
23 70 348.00 24,360.00
24 18 348.00  6,264.00
25 8 348.00  2,784.00
26 16 348.00  5,568.00
27 25 348.00  8,700.00
28 20 348.00  6,960.00
29 12 348.00  4,176.00
30 155 348.00  53,940.00
TOTAL 638 10,440.00 222,024.00

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 6: Ventas después de aplicar la variable independiente

Ventas de la empresa Importadora Valverde S.A
DESPUES

60,000.00
50,000.00
40,000.00
30,000.00
20,000.00

10,000.00

12 3 45 6 7 8 91011121314151617 18192021 22 23 24 25 26 27 28 29 30

0.00

Fuente: Elaboracion Propia

En la ilustracién 5 podemos ver los resultados, con el incremento en las ventas en el dia
18como también en los treinta (30) dias de las pruebas realizadas, también observando que
las mayores ventas son los Gltimos dias del cierre de mes.
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Tabla 9: Resultados comparativos antes y después de aplicar la variable

Independiente

CONTRASTE DE VENTAS
1 9,396.00 10,092.00
2 1,392.00 2,436.00
3 1,044.00 1,740.00
4 5,916.00 6,960.00
5 29,580.00 31,320.00
6 1,740.00 2,436.00
7 696.00 1,740.00
8 696.00 1,740.00
9 1,740.00 2,784.00
10 2,088.00 3,480.00
11 2,436.00 3,480.00
12 2,436.00 3,480.00
13 2,436.00 3,480.00
14 1,740.00 2,784.00
15 696.00 1,740.00
16 1,740.00 2,784.00
17 1,392.00 2,436.00
18 348.00 1,740.00
19 5,220.00 6,960.00
20 2,436.00 3,480.00
21 4,524.00 5,220.00
22 5,568.00 6,960.00
23 22,620.00 24,360.00
24 4,524.00 6,264.00
25 1,392.00 2,784.00
26 4,176.00 5,568.00
27 6,960.00 8,700.00
28 5,568.00 6,960.00
29 3,132.00 4,176.00
30 49,068.00 53,940.00
TOTAL 182,700.00 222,024.00 21.52% 39,324.00

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 7: Resultados comparativos antes y después de aplicar la variable

Independiente

Ventas de la empresa Importadora Valverde S.A
ANTES Y DESUES

120000.00
53940.00

100000.00

80000.00

31320.00
60000.00

24360.00

40000.00

20000.00

0.00
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' /ENTAS ANTES — eossm\/ENTAS DESPUES

Fuente: Elaboracion Propia

En la ilustracién 6, luego de observar el comportamiento de las ventas en la variable
dependiente con datos obtenidos tanto como en el antes y el después se observa un
incremento de 21.52% a las ventas inicialmente para un periodo analizado de 30
dias.
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llustracién 8: Resultados comparativos en Ventas

250,000

21.52%
200,000
150,000
182,700

100,000
50,000
0

ANTES DESPUES

Segun el grafico, previo a aplicar una mejora en el area de compras, la rentabilidad
de la empresa se situaba en S/. 182,700 soles, sin embargo, luego de aplicado la
mejora, se observo que la rentabilidad mejoro hasta llegar a S/. 22,024 soles. Dicho
incremento, en términos porcentuales, equivale a un 21.52%.
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3.1.2. Costos totales

Tabla 10: Costos Totales Antes de aplicar la variable independiente

COSTO TOTAL ANTES
DIAS COSTO FlJO COSTO VARIABLE COSTOS TOTALES
1 325.00 27.08 352.08
2 325.00 4.01 329.01
3 325.00 3.01 328.01
4 325.00 17.05 342.05
5 325.00 85.26 410.26
6 325.00 5.02 330.02
7 325.00 2.01 327.01
8 325.00 2.01 327.01
9 325.00 5.02 330.02
10 325.00 6.02 331.02
11 325.00 7.02 332.02
12 325.00 7.02 332.02
13 325.00 7.02 332.02
14 325.00 5.02 330.02
15 325.00 2.01 327.01
16 325.00 5.02 330.02
17 325.00 4.01 329.01
18 325.00 1.00 326.00
19 325.00 15.05 340.05
20 325.00 7.02 332.02
21 325.00 13.04 338.04
22 325.00 16.05 341.05
23 325.00 65.20 390.20
24 325.00 13.04 338.04
25 325.00 4.01 329.01
26 325.00 12.04 337.04
27 325.00 20.06 345.06
28 325.00 16.05 341.05
29 325.00 9.03 334.03
30 325.00 141.42 466.42
TOTAL 9,750.00 526.58 10,276.58

Fuente: Elaboracion Propia

En los siguientes cuadros veremos los resultados de los costos totales de la empresa
importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C, en un
periodo analizado por treinta (30) dias antes de aplicar la variable independiente.
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llustracion 9: Costos Totales Antes de aplicar la variable independiente

Costos Totales de empresa Importadora Valverde S.A
ANTES

1,000.00
800.00
600.00

400.00

0.0
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Fuente: Elaboracién Propia

En la llustracion podemos observar que el resultado de los cotos fijos méas costos variables
son relativamente similares en cada dia del periodo analizado, con un incremento de coste
en cada inicio y final del mes, esto se debe a las ventas significativas en estos dias.
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Tabla 11: Costos Totales después de aplicar la variable independiente

COSTOSTOTALES DESPUES
1 325.00 29.09 354.09
2 325.00 7.02 332.02
3 325.00 5.02 330.02
4 325.00 20.06 345.06
5 325.00 90.27 415.27
6 325.00 7.02 332.02
7 325.00 5.02 330.02
8 325.00 5.02 330.02
9 325.00 8.02 333.02
10 325.00 10.03 335.03
11 325.00 10.03 335.03
12 325.00 10.03 335.03
13 325.00 10.03 335.03
14 325.00 8.02 333.02
15 325.00 5.02 330.02
16 325.00 8.02 333.02
17 325.00 7.02 332.02
18 325.00 5.02 330.02
19 325.00 20.06 345.06
20 325.00 10.03 335.03
21 325.00 15.05 340.05
22 325.00 20.06 345.06
23 325.00 70.21 395.21
24 325.00 18.05 343.05
25 325.00 8.02 333.02
26 325.00 16.05 341.05
27 325.00 25.08 350.08
28 325.00 20.06 345.06
29 325.00 12.04 337.04
30 325.00 155.47 480.47
TOTALES 9,750.00 639.91 10,389.91

Fuente: Elaboracion Propia

En el siguiente cuadro veremos los resultados de los costos totales para un periodo
analizado por treinta (30) dias después de aplicar la variable independiente.
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llustracion 10: Costos Totales después de aplicar la variable independiente

Costos Totales de empresa Importadora Valverde S.A
DESPUES
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800.00
600.00

400.00

0.0
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Fuente: Elaboracién Propia

En la ilustracion 9 observamos que el resultado de los costos entre los dias cinco y
veintitrés del mes, mantiene una regularidad, excepto el dia treinta a consecuencia del
cierre de ventas.
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Tabla 12: Resultados Comparativos

CONTRASTE DE COSTOS
1 352.08 354.09
2 329.01 332.02
3 328.01 330.02
4 342.05 345.06
5 410.26 415.27
6 330.02 332.02
7 327.01 330.02
8 327.01 330.02
9 330.02 333.02
10 331.02 335.03
11 332.02 335.03
12 332.02 335.03
13 332.02 335.03
14 330.02 333.02
15 327.01 330.02
16 330.02 333.02
17 329.01 332.02
18 326.00 330.02
19 340.05 345.06
20 332.02 335.03
21 338.04 340.05
22 341.05 345.06
23 390.20 395.21
24 338.04 343.05
25 329.01 333.02
26 337.04 341.05
27 345.06 350.08
28 341.05 345.06
29 334.03 337.04
30 466.42 480.47
TOTALES 10,276.58 10,389.91 1.10% 113.34

Fuente: Elaboracion Propia

Contraste de costos analizados para un periodo de treinta dias antes y después.
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llustracion 11: Resultados Comparativos antes y después de aplicar la variable

Independiente

Contraste de costos totales de empresa Importadora
Valverde S.A

[ ] —
500.00 600,00
450.00
410.26 500.00
400.00
350.00
3.27 400.00
300.00
250.00 300.00
200.00
200.00
150.00
100.00
100.00
50.00
0.00 0.00
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Fuente: Elaboracion Propia

Podemos observar en la ilustracion el comportamiento en los costos en nuestros dias de
prueba vemos un incremento del 1.10%, esto se debe al aumento en el volumen de ventas
con relacion al costo anterior.
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llustracion 12: Resultados Comparativos en Costos Totales

10,000
8,000
10,277

6,000

4,000

2,000

0
ANTES DESPUES

Segun el grafico, previo a aplicar una mejora en el area de compras, los costos totales de la
empresa se situaban en S/. 10,277 soles, sin embargo, luego de aplicado la mejora, se
observo que los costos totales se incrementaron levemente hasta S/. 10,390 soles. Dicho
incremento, en términos porcentuales, equivale a un 1.10%.
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3.1.3. Rentabilidad

Tabla 13: Resultados de Rentabilidad Antes de aplicar la variable

Independiente

RENTABILIDAD ANTES

DIAS VENTAS COSTOS TOTALES RENTABILIDAD
1 9,396.00 352.08 9,043.92
2 1,392.00 329.01 1,062.99
3 1,044.00 328.01 715.99
4 5,916.00 342.05 5,573.95
5 29,580.00 410.26 29,169.75
6 1,740.00 330.02 1,409.99
7 696.00 327.01 368.99
8 696.00 327.01 368.99
9 1,740.00 330.02 1,409.99
10 2,088.00 331.02 1,756.98
11 2,436.00 332.02 2,103.98
12 2,436.00 332.02 2,103.98
13 2,436.00 332.02 2,103.98
14 1,740.00 330.02 1,409.99
15 696.00 327.01 368.99
16 1,740.00 330.02 1,409.99
17 1,392.00 329.01 1,062.99
18 348.00 326.00 22.00
19 5,220.00 340.05 4,879.96
20 2,436.00 332.02 2,103.98
21 4,524.00 338.04 4,185.96
22 5,568.00 341.05 5,226.95
23 22,620.00 390.20 22,229.81
24 4,524.00 338.04 4,185.96
25 1,392.00 329.01 1,062.99
26 4,176.00 337.04 3,838.96
27 6,960.00 345.06 6,614.94
28 5,568.00 341.05 5,226.95
29 3,132.00 334.03 2,797.97
30 49,068.00 466.42 48,601.58

TOTALES 182,700.00 10,276.58 172,423.43

Fuente: Elaboracion Propia
En los siguientes cuadros veremos los resultados en base a rentabilidad de la
empresa importadora IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C,
para un periodo analizado por treinta (30) dias antes de aplicar la variable
independiente.
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lustracién 13: Resultados de Rentabilidad Antes de aplicar la variable

Independiente

Rentabilidad de la empresa Importadora Valverde S.A
ANTES

50,000.00 48,601.58
45,000.00
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35,000.00
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Fuente: Elaboracion Propia

En la lustraciéon 11 podemos observar la muy buena rentabilidad en los primeros dias del
mes con una baja muy significativa entre los dias 6 al 18 con un incremento nuevamente
en la rentabilidad a partir del dia 19 al 30 del mes estimado 48,601.58 ddlares.
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Tabla 14: Resultados de Rentabilidad Despues de aplicar la variable
Independiente

RENTABILIDAD DESPUES
1 10,092.00 354.09 9,737.91
2 2,436.00 332.02 2,103.98
3 1,740.00 330.02 1,409.99
4 6,960.00 345.06 6,614.94
5 31,320.00 415.27 30,904.73
6 2,436.00 332.02 2,103.98
7 1,740.00 330.02 1,409.99
8 1,740.00 330.02 1,409.99
9 2,784.00 333.02 2,450.98
10 3,480.00 335.03 3,144.97
11 3,480.00 335.03 3,144.97
12 3,480.00 335.03 3,144.97
13 3,480.00 335.03 3,144.97
14 2,784.00 333.02 2,450.98
15 1,740.00 330.02 1,409.99
16 2,784.00 333.02 2,450.98
17 2,436.00 332.02 2,103.98
18 1,740.00 330.02 1,409.99
19 6,960.00 345.06 6,614.94
20 3,480.00 335.03 3,144.97
21 5,220.00 340.05 4,879.96
22 6,960.00 345.06 6,614.94
23 24,360.00 395.21 23,964.79
24 6,264.00 343.05 5,920.95
25 2,784.00 333.02 2,450.98
26 5,568.00 341.05 5,226.95
27 8,700.00 350.08 8,349.93
28 6,960.00 345.06 6,614.94
29 4,176.00 337.04 3,838.96
30 53,940.00 480.47 53,459.54
TOTAL 222,024.00 10,389.91 211,634.09

Fuente: Elaboracion Propia

Pag.
Suarez Cardenas, L.
51



Y
L]
} URIVESSRAR MEJORA DEL PROCESO DE COMPRAS PARA INCREMENTAR LA RENTABILIDAD DE LA
PRIVADA DEL NORTE EMPRESA IMPORTADORA IPM INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C, LIMA 2018.

lustracion 14: Resultados de Rentabilidad Después de aplicar la variable

independiente

Rentabilidad de la empresa Importadora Valverde S.A

DESPUES

53,459.54
50,000.00
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40,000.00
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Fuente: Elaboracion Propia

En la ilustracion podemos observar el aumento en la rentabilidad en los dias del 6 al 18
teniendo un incremento nuevamente en los dias de inicio y al final de cada mes.
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Tabla 15: Resultado Comparativo de Rentabilidad

CONTRASTE DE RENTABILIDAD
1 9,043.92 9,737.91
2 1,062.99 2,103.98
3 715.99 1,409.99
4 5,573.95 6,614.94
5 29,169.75  30,904.73
6 1,409.99 2,103.98
7 368.99 1,409.99
8 368.99 1,409.99
9 1,409.99 2,450.98
10 1,756.98 3,144.97
11 2,103.98 3,144.97
12 2,103.98 3,144.97
13 2,103.98 3,144.97
14 1,409.99 2,450.98
15 368.99 1,409.99
16 1,409.99 2,450.98
17 1,062.99 2,103.98
18 22.00 1,409.99
19 4,879.96 6,614.94
20 2,103.98 3,144.97
21 4,185.96 4,879.96
22 5,226.95 6,614.94
23 22,229.81 23,964.79
24 4,185.96 5,920.95
25 1,062.99 2,450.98
26 3,838.96 5,226.95
27 6,614.94 8,349.93
28 5,226.95 6,614.94
29 2,797.97 3,838.96
30 48,601.58  53,459.54
TOTAL 172,423.43  211,634.09 22.74% 39,210.66

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 15: Resultado Comparativo antes y después de aplicar la variable
independiente

Contraste de la rentabilidad de la empresa Importadora
Valverde S.A

110,000.00
53,459.5’4

90,000.00

70,000.00
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48,600.58
50,000.00 23,964.79
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-10,000.00

=——=RENTABILIDAD ANTES ==RENTABILIDAD DEPUES

Fuente: Elaboracién Propia

En la ilustracion luego de observar el comportamiento en la variable con los datos
obtenidos en el antes con respecto al después observamos un incremento del 22.74% en la
rentabilidad con respecto a la rentabilidad inicial.
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llustracion 16: Resultado comparativo de Rentabilidad

22.74%

200,000

160,000

120,000

172,423

80,000

40,000

ANTES DESPUES

Segun el gréfico, previo a aplicar una mejora en el area de compras, la rentabilidad de la
empresa se situaba en S/. 172,423 soles, sin embargo, luego de aplicado la mejora, se
observo que la rentabilidad se incrementd hasta S/. 211,634 soles. Dicho incremento, en
términos porcentuales, equivale a un 22.74%.
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3.2. Analisis descriptivo bivariado

Tabla 16: Resultado Comparativo de Rentabilidad, Costos y Ventas

VARIABLES ANTES ‘ DESPUES % VARIACION
RENTABILIDAD 172,423 211,634 22.74 %
COSTOS 10,277 10,390 1.10 %
VENTAS 182,700 222,024 21.52 %

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la tabla, se efectud un analisis comparativo antes y después de aplicar la variable
independiente “Mejora del proceso del area de compras”, donde se observo que tanto la
rentabilidad, como los costos y las ventas se incrementaron luego de aplicado la mejora del
proceso. Las variaciones fueron del 22.74%, 1.10% y 21.52%, para la rentabilidad, costos
y ventas, respectivamente.

llustracién 17: Resultado comparativo de Rentabilidad

250,000
222,024
211,634
200,000 182,700
172,423
150,000
100,000
50,000
10,277 10,390
0 I .
RENTABILIDAD COSTOS VENTAS

W ANTES W DESPUES

Segun la tabla, las variaciones en términos absolutos fueron de:
= Pararentabilidad: De 172,423 a 211,634 soles.
= Para costos: De 10,277 a 10,390 soles.
= Para ventas: De 182,700 a 22,024 soles.
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3.3. Andlisis inferencial

llustracién 18: Resultado del analisis de normalidad en el SPSS

AN
Region de aceptacion Region de rechazo
P >
a=0.05
1-a=0095
it $
. 0 ks tc

Figura X. Grafico De Rentabilidad Del Antes Y Después

Si py<0.05, los datos de la muestra no provienen de una distribuciéon normal.
Si py > 0.05, los datos de la muestra provienen de una distribucion normal

Tabla 17: Pruebas de normalidad costos

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
COSTOANTES ,340 30 ,000 ,531 30 ,000
COSTODESPUES ,349 30 ,000 ,522 30 ,000

a. Correccién de significacion de Lilliefors

Al ser nuestra primera prueba de normalidad no para métrico — no para métrico por

consecuencia le corresponde un Estadigrafo Wilcoxon
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Tabla 18: Pruebas de normalidad ventas

URIVESSRAR MEJORA DEL PROCESO DE COMPRAS PARA INCREMENTAR LA RENTABILIDAD DE LA
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Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
VENTAS ANTES ,340 30 ,000 ,531 30 ,000
VENTAS DESPUES ,349 30 ,000 ,522 30 ,000

Al ser nuestra primera prueba de normalidad no para métrico — no para métrico por

consecuencia le corresponde un Estadigrafo Wilcoxon

Tabla 19: Pruebas de normalidad rentabilidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico Gl Sig.
ANTES ,340 30 ,000 ,531 30 ,000
DESPUES ,349 30 ,000 ,522 30 ,000

a. Correccidn de significacion de Lilliefors

Al ser nuestra primera prueba de normalidad no para métrico — no para métrico por

consecuencia le corresponde un Estadigrafo Wilcox

Suarez Cardenas, L.
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CAPITULO IV DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1. Discusion

4.1. Variable Independiente

De acuerdo a la investigacion dada por Acevedo en su tesis del afio 2016, titulada
“Implementacion de mejora en la gestion compras para incrementar la productividad en un
concesionario” concluye que la propuesta de mejora para la gestion compra tiene un
impacto positivo en la productividad de la empresa, plantea que el objetivo de esta
implementaciéon serd reducir tiempos en los procesos y operaciones, maximizar las
ganancias y minimizar costos, para aumentar su productividad, lo cual concuerda con
nuestro criterio de evaluacion ya que se tiene que afiadir un o mas factores como indicador
en la medicién de la gestion de compras, siendo ese indicador el que dé impacto positivo a
la productividad.

Se discrepa con los tesistas Paima Casique, b. y Villalobos Sevillano, M. (2013).
En su tesis “Influencia del sistema de control interno del area de compras en la rentabilidad
de la empresa Autonort Trujillo S.A.”, ya que su procedimiento utilizado para diagnosticar
las deficiencias de control interno y asi aplicar medidas correctivas a las operaciones
comerciales, no estan relacionadas directamente puesto que al analizar la influencia del
control interna se deberad realizar en todas las areas involucradas del negocio de la
empresa.

Barrios Rodriguez. Y Méndez Castafieda, M. (2009).En “propuesta de
mejoramiento el proceso de compras, teniendo en cuenta su integracién con los procesos
comercial y planeacion para la empresa ARTPRINT LTDA”, se concuerda ya que plantea
realizar un analisis al minimo detalle al area de compras para asi realizar las propuestas de
mejora mediante herramientas de planificacion. Tal es asi, que al realizar los pedidos
deben ejecutarse con mayor precision y definirse dptimamente los tiempos de entrega
previamente acordados mediante un contrato o politicas de compras.

En la tesis de Asubadin Azubadin I. (2010). Titulada “Control interno del proceso
de compras y su incidencia en la productividad de la empresa Comercial Yucailla Ltda.”
Se concluye y concuerda que es indispensable contar con clara documentacion del proceso
y gestion de compras para verificar el adecuado control, puesto que esto permitira
confirmar si se cumplen las funciones y procedimientos establecidos por la empresa.
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N

4.2. Variable Dependiente

Rios Sanchez, K. (2014) En su tesis para obtener titulo de contador publico
“Gestion de procesos y rentabilidad en las empresas de Courier en Lima Metropolitana”
siendo el objetivo principal saber si la herramienta de gestién de proceso incide en la
rentabilidad de las empresas, coincidimos de igual forma en que cambio de politica en la
gestion de procesos de compras, influye significativamente en la rentabilidad de la
empresa ya que también les ha permitido implementar acciones estratégicas como de
control, la evaluacion y la ejecucion de una metodologia en los procesos.

Teniendo presente el analisis realizado a la tesis de Correa Lumiquinga y C.
Ramirez Avalos en el afio 2013, Ecuador. Se concuerda con las conclusiones de los
resultados de la presente investigacion en la planificacion de actividades y acciones para
mejorar los indices de rentabilidad, dado que en esa investigacion la rentabilidad aumenta
y en nuestra investigacion particular también, asi pues, coincidimos en que esta
herramienta mejora las posibilidad de aumento en rentabilidad y reducir los gastos de
administracion e importacion.

Chichizola Porras, V. (2017). En su tesis de investigacion titulado “Propuesta de
mejora de seguridad y salud ocupacional para incrementar la rentabilidad de una empresa
constructora”, se comparte la investigacion al concluir que al plantear un sistema de
gestion mediante bajo una norma en la empresa, se explicaran los procesos de revision y
auditoria a realizar, también se identificarian los posibles impactos que repercutiran en
base a los factores definidos de prevenir y controlar los efectos al implementar dicha
gestion. Tales como costo por el personal capacitado, costos de mejora continua en la
empresa, costo por implementacion de gestion operativa.

Se comparte la propuesta del Economista Carvajal Villavicencio, J (2013), en su
tesis “Propuesta para incrementar la rentabilidad de la ferreteria Toapanta” ya que al llevar
a cabo un plan estratégico es necesario para poder incrementar la rentabilidad de la
empresa, ya que esta actividad fomenta el desarrollo de la unidad del negocio y abrirse a
nuevos mercados a mediano plazo. Ya que la empresa IPM INGENIEROS SOLUCIONES
INTEGRALES SAC, tiene la necesidad de seguir creciendo en el mercado minero.
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4.2. Conclusiones

= En el presente trabajo se han respetado la autoria de cada uno de los autores
citados, asi como su analisis y criterio basado en su investigacion, en consecuencia,
en el proyecto de investigacion existe una total transparencia, anélisis e
investigacion. Asimismo, los resultados obtenidos en la presente tesis, fueron de
acuerdo a los datos recolectados y obtenidos de la aplicacion, estas fuentes
informacion son fidedignas, confiables y de anélisis, no se ha incurrido en
situaciones tipo de copy past o algo similar.

= Del Objetivo General, referido a “Determinar como la mejora del proceso del area
de compras incrementara la rentabilidad de la empresa importadora IPM
INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C, Lima 2018, se demostro
que la rentabilidad de la empresa se incrementd en 22.7%, luego de aplicar la
mejora del proceso de compras durante el periodo analizado mes de junio del
presente afio y que en términos absolutos equivale a S/. 39 210.66 nuevos soles.

= Del Objetivo Especifico 1, referido a “Explicar cdmo la mejora del proceso del area
de compras no afecta a los costos totales de la empresa importadora IPM
INGENIEROS SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C, Lima 2018, Se demostr
gue no obtuvieron una alteracion significativa en sus costos totales, ya que tuvieron
un incremento leve en 1.1% ya que luego de aplicar la mejora del proceso de
compras, Yy que en términos absolutos equivale a S/. 113.33 nuevos soles.

» Del Objetivo Especifico 2, referido a “Analizar como mejora del proceso del area
de compras incrementa las ventas de la empresa importadora IPM INGENIEROS
SOLUCIONES INTEGRALES S.A.C, Lima 2018”, se demostro que las ventas de
la empresa se incrementaron en 21.5%, luego de aplicar la mejora del proceso de
compras durante el periodo analizado el mes de junio del 2018, y que en términos
absolutos equivale a S/. 39 324.00 nuevos soles.

= En sintesis, se ha determinado que los principales problemas que afronta esta
empresa es la mala gestion en el area de compras, generando sobre costos,
inventario sin rotacion, remates de algunos equipos y tiempo no organizado en las
operaciones realizadas por compras, asi la desconformidad hasta con todos los
stakeholders. Asi, en el analisis realizado a la gestion del area de compras se
propone implementar propuestas de mejoramiento en su operatividad y gestion,
como indicadores KPI, trabajos bajo un posible sistema ERP, y constantes
seguimientos a las adquisiciones realizadas.
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ANEXOS

Anexo 1: Base de datos de Rentabilidad Antes de aplicar la VVariable Independiente.
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DIAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Volumen Ventas 27 4 3 17 85 5 2 2 5 6
Precio 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00
E VENTAS 9,396.00 1,392.00 1,044.00 5,916.00 29,580.00 1,740.00 696.00 696.00 1,740.00 2,088.00
<Zt Costo Fijo 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00
Costo Variable 27.08 4.01 3.01 17.05 85.26 5.02 2.01 2.01 5.02 6.02
COSTOS TOTALES 352.08 329.01 328.01 342.05 410.26 330.02 327.01 327.01 330.02 331.02
RENTABILIDAD 9,043.92 1,062.99 715.99 5,573.95 29,169.75 1,409.99 368.99 368.99 1,409.99 1,756.98
DIAS 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Volumen Ventas 7 7 7 5 2 5 4 1 15 7
Precio 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00
g VENTAS 2,436.00 2,436.00 2,436.00 1,740.00 696.00 1,740.00 1,392.00 348.00 5,220.00 2,436.00
<zt Costo Fijo 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00
Costo Variable 7.02 7.02 7.02 5.02 2.01 5.02 4.01 1.00 15.05 7.02
COSTOS TOTALES 332.02 332.02 332.02 330.02 327.01 330.02 329.01 326.00 340.05 332.02
RENTABILIDAD 2,103.98 2,103.98 2,103.98 1,409.99 368.99 1,409.99 1,062.99 22.00 4,879.96 2,103.98
DIAS 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
Volumen Ventas 13 16 65 13 4 12 20 16 9 141
Precio 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00
E VENTAS 4,524.00 5,568.00 22,620.00 4,524.00 1,392.00 4,176.00 6,960.00 5,568.00 3,132.00 49,068.00
<Z,: Costo Fijo 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00
Costo Variable 13.04 16.05 65.20 13.04 4.01 12.04 20.06 16.05 9.03 141.42
COSTOS TOTALES 338.04 341.05 390.20 338.04 329.01 337.04 345.06 341.05 334.03 466.42
RENTABILIDAD 4,185.96 5,226.95 22,229.81 4,185.96 1,062.99 3,838.96 6,614.94 5,226.95 2,797.97 48,601.58
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Anexo 2: Base de datos de Rentabilidad Después de aplicar la Variable Independiente

DIAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Volumen Ventas 29 7 5 20 90 7 5 5 8 10
«» | Precio 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00
~§ Ventas 10,092.00 2,436.00 1,740.00 6,960.00 31,320.00 2,436.00 1,740.00 1,740.00 2,784.00 3,480.00
¥ | Costo Fijo 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00
8 | Costo Variable 29.09 7.02 5.02 20.06 90.27 7.02 5.02 5.02 8.02 10.03
Costos Totales 354.09 332.02 330.02 345.06 415.27 332.02 330.02 330.02 333.02 335.03
Rentabilidad 9,737.91 2,103.98 1,409.99 6,614.94 30,904.73 2,103.98 1,409.99 1,409.99 2,450.98 3,144.97
DIAS 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

Volumen Ventas 10 10 10 8 5 8 7 5 20 10
« | Precio 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00
E Ventas 3,480.00 3,480.00 3,480.00 2,784.00 1,740.00 2,784.00 2,436.00 1,740.00 6,960.00 3,480.00
@ | Costo Fijo 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00
Q Costo Variable 10.03 10.03 10.03 8.02 5.02 8.02 7.02 5.02 20.06 10.03
Costos Totales 335.03 335.03 335.03 333.02 330.02 333.02 332.02 330.02 345.06 335.03
Rentabilidad 3,144.97 3,144.97 3,144.97 2,450.98 1,409.99 2,450.98 2,103.98 1,409.99 6,614.94 3,144.97

DIAS 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

Volumen Ventas 15 20 70 18 8 16 25 20 12 155

«w | Precio 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00 348.00
E Ventas 5,220.00 6,960.00 24,360.00 6,264.00 2,784.00 5,568.00 8,700.00 6,960.00 4,176.00 53,940.00
{8 | Costo Fijo 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00
e Costo Variable 15.05 20.06 70.21 18.05 8.02 16.05 25.08 20.06 12.04 155.47
Costos Totales 340.05 345.06 395.21 343.05 333.02 341.05 350.08 345.06 337.04 480.47
Rentabilidad 4,879.96 6,614.94 23,964.79 5,920.95 2,450.98 5,226.95 8,349.93 6,614.94 3,838.96 53,459.54
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