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RESUMEN

En la presente investigacion se exploro el impacto de la gestion de compras en las
ventas. Por ello se tom6 como objetivo analizar de qué manera la gestion de compras impacta
a las ventas de una empresa importadora de articulos tecnol6gicos en Lima del 2018 al 2022.
Respecto al tipo de investigacién, se tomd como enfoque cuantitativo y basico, de nivel
explicativo, el disefio fue no experimental de corte longitudinal retrospectivo. Para ello, se
recolectd informacién a través de la técnica de analisis documentario cuantitativo y el
instrumento fue la hoja de contenido, buscando el impacto de las variables independientes
con la variable dependiente. Los resultados obtenidos en base a la informacién obtenida
mostraron como las variables independientes, retorno de inversion y variacion de precios de
importacion en valor FOB si generan variacion en las ventas y guardan relacion entre si, sin
embargo, la variable de cantidad importada en kilogramos rechazo la hipotesis ya que se
relaciébn en menor porcentaje a las ventas. Finalmente, se recomienda continuar con las

investigaciones de blsqueda de variables que impacten directamente en las ventas.

PALABRAS CLAVES: Gestién de compras, ventas, importacion, retorno de

inversién
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

Segun Gavin et al (2020), las ventas a nivel mundial en estos ultimos afios han tenido
una transformacion significativa, debido a la pandemia muchas empresas alrededor del
mundo redujeron sus interacciones por lo que se vieron en la necesidad de emerger en el
mundo digital, en el 2018, antes de esta el 48 % de la empresa usaba el canal de venta digital
y posteriormente cambio la cifra a 66% durante el periodo del 2020. El auto servicio durante
la realizacion de venta crecid en un 65% y los paises que perfeccionaron este canal de ventas
fueron China, India y Reino Unido los cuales gracias al avance de las tecnologias brindaron

en su mayoria un servicio de calidad a los diversos clientes.

La Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (2021),
presentd un informe donde muestra que las principales potencias como China y Estados
Unidos aumentaron notablemente las ventas de articulos tecnoldgicos durante la pandemia
gracias al incremento del comercio electronico, China aumentd sus ventas de electronicos
en 24,9% en el afio 2020 a través de plataformas digitales que agilizaron las ventas B2B y
B2C. Paises como Canada, Japon, Australia y Reino Unido no se quedan atrds, ya que
aprovecharon los e-commerce como Alibaba, Amazon, Shopify y Walmart para continuar

vendiendo alrededor del mundo.

Para Bullemore et al (2021), El crecimiento de las ventas a través de canales online
pueden ser favorables para la estructuracion de la empresa y para el analisis de rendimiento,

sin embargo, la falta de recursos puede generar sobre demanda si es que no es controlada a

Pag.
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tiempo. Ademas, pueden afectar a la economia de la empresa ya que, al no abastecer

simultaneamente a los clientes, estos recurren a la competencia.

Segun News Center Microsoft Latinoamérica (2020), menciona lo importante que
fue la compra de articulos tecnoldgicos para las empresas, las cuales durante la pandemia
tuvieron gque adaptarse a trabajar de manera remota, por lo que se vieron en la necesidad de
adquirir articulos tecnoldgicos para realizar sus trabajos, un 79 % de empresa Mypes

realizaron esta modalidad de trabajo, por lo que la compra de articulos tecnolégicos aumento.

Segun Acosta (2018), esta situacion ocasion6 que las empresas que comercializan
tecnologia en Latinoamérica se vean en la necesidad de asumir el aumento de la demanda y
afrontar los cambios dentro de la cadena de suministros, por lo que el proceso de gestién de

compras se modifico a esta nueva situacion, basandose en el promedio de ventas.

En el ambito nacional, Lavanda et al. (2021) comenta que tras la pandemia las
empresas dedicadas a la comercializacién se han visto en a la necesidad de innovar sus
estrategias, desde la gestion de compras hasta sus canales de ventas, a través del e-commerce
mucha Mypes lograron salir adelante incentivando el uso de tecnologias que permiten

conocer lo que realmente busca el mercado consumidor, basandose en las ventas mensuales.

Acotando lo mencionado, Garcia et al. (2021) menciona que efectivamente la
pandemia ha sido el detonante para muchas empresas en Peru las cuales tuvieron que cambiar
de rubro, en especial las comercializadoras. Por otro lado, segun la Sociedad de Comercio
Exterior en el Pert (2022) confirmé otra problematica durante la pandemia, que fueron los
altos precios de fletes los cuales redujeron las importaciones generales en 18,6% al primer
afio de la pandemia, esta situacion cambio en los Gltimos dos afios, logrando un aumento de

22.3 %.

Pag.
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Segun Ruiz (2021) la globalizacion ha ocasionado grandes cambios en la economia

por ende a las empresas, por lo que este proceso logistico de abastecimiento debe ser llevado
de la mano con innovaciones tecnoldgicas que permitan una eficiente gestién de compras.
Por otro lado, la pandemia ha hecho que las empresas se vean desafiadas y muchas de estas
quebraron por el mal manejo de las compras en relacién con las ventas, pero las que
sobrevivieron lograron adaptar su gestién analizando cada procedo de la cadena de

suministros, permitiendo cumplir con sus metas y proyecciones.

Respecto a la importacion de articulos tecnologicos en Lima, segun el Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica (INEI,2021) se registrd en el mencionado afio, una
variacion de importaciones del 13,4% respecto al afio anterior en cuanto a articulos
tecnoldgicos, siendo China el pais de origen de estas importaciones, dicho pais tuvo una tasa

de crecimiento de 12,8% con respecto a afios anteriores.

Por lo que el presente estudio tratara de demostrar como la gestion de compras se ha
visto afectada por las ventas en el 2018 al 2022, afios en los cuales se vivio la pandemia del
COVID-18, lo cual modifico los procesos dentro de una empresa importadora de articulos
tecnoldgicos, comenzando por el proceso de abastecimiento, analisis del mercado, la
busqueda de proveedores, hasta la implementacidn de canales de ventas digitales los cuales

permitieron medir el impacto en las ventas.

1.2. REVISION DE LA LITERATURA

Guzman (2018) analiz6 en su investigacion la percepcion de los empresarios
colombianos respecto al avance el e-commerce y el impacto en las ventas en el afio 2018,
para ello realizd una recoleccion de datos analizando el uso de los e-commerce,

procedimiento de las ventas, alcance obtenido, obteniendo informacion de 267 empresarios,
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concluyd que el 49.2 % implemento el e-commerce dentro de sus canales de ventas y el

84.1% logro hacer lazos comerciales permitiendo el ingreso a nuevos mercados. Tambien
demostr6 que el social commerce activd la economia del 40.4% de las empresas
entrevistadas. Finalmente, el autor menciona que los empresarios en el 2018 aun
desconocian las ventajas de implementar los e-commerce para impulsar los niveles de

ventas.

Alvarez y Correa (2018) investigaron sobre el cambio que ocasiona el avance de la
tecnologia dentro de la cadena de suministros, el comportamiento del consumidor y las
ventas modifican los procesos de compras y abastecimiento. Para la investigacion se
realizaron encuestas y entrevistas a empresarios colombianos dedicados al rubro de
importaciones de los cuales logaron recolectar datos historicos y estadisticos de sus
respectivas empresas, concluyendo que 1 de cada 5 empresas ha implementado la tecnologia
para sus canales de ventas modificando sus gestiones de compras, para ello se verifico las
ventas anteriores. Por otro lado, el 57% de empresas importadoras todavia contindan

adaptandose al cambio de procesos de compra.

Por lo que se infiere que Guzman (2018), Alvarez y Correa (2018) coinciden en que
antes de la pandemia ya las empresas de estaban entrando a las ventas digitales, si bien no
era de manera masiva como lo es ahora por el avance de tecnologias, muchas empresas
lograron ingresar al mundo del e-commerce, cambiando asi la forma de gestionar el

abastecimiento segun el impacto que tenian las ventas digitales.

Pazmifio y Yagual (2019) realizaron una investigacion sobre las influencias de las
nuevas tecnologias en el afio 2019, en los paises de América latina y el impacto que produjo

en las ventas de articulos de tecnologia como celulares y laptop, usando como metodologia
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el analisis de datos de los sistemas de comercio exterior de cada pais y otras fuentes

estadisticas, obtuvieron como resultado que si bien hubo un crecimiento en cuanto a la venta
de articulos tecnolégicos, fue Perl el que tuvo méas importaciones realiz6 en dicho afio de
las cuales el 25% provenia de China y los principales articulos fueron celulares y laptops.
Aungue comentaban los autores, que todavia faltaba explorar los procesos logisticos ya que

no sé tenia la informacion para la realizacion de trdmites en el estado.

Mufioz (2019) investigé como la implementacién de tecnologias permitié un mejor
flujo de comercio exterior en Chile, gracias a los regimenes nuevos en el afio 2019 que
facilitaron las negociaciones internacionales. A través de bases de datos, recoleccion de
documentales, articulos y revistas, lograron investigar que dentro del 2018 y 2019
aumentaron las importaciones por picos, especificamente en el 2019 tuvo cierto declive en
el rubro de productos de tecnologia, mientras que los procesos de importacion mejoraron ya
que se implement6 en el Servicio Nacional de Aduana, sistemas mas rapidos para los
tramites documentarias. Permitiendo los cambios un gran cambio en las cadenas de valor

antes de la pandemia

Entonces para Pazmifio y Yagual (2019) difieren de Mufioz (2019) ya que si bien en
Chile mostré como los resultados de importacion no fueron tan altos, en otros paises como
en Per( demostrd ser el pais que mas importaba de paises como China, siendo un 64%

importaciones de alla en especial productos tecnoldgicos.

Para Fernandez (2021) analiz6 durante el inicio de la pandemia la oferta y demanda
de las ventas de productos electronicos, en la ciudad de Pilar en Paraguay, recolectando
informacidn segun sexo y edad, en los meses de mayo a agosto del afio 2020, a través de

cuestionarios y entrevistas a empresas dedicadas al rubro de equipos TIC ‘s, concluyé que
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durante esos meses aumento en un 11% las ventas de articulos tecnol6gicos de la marca

Samsung, Huawei, Xiaomi y HP. Por otro lado, analizé que el 40% de las empresas alzaron
los precios de los articulos como computadoras y celulares en dichos meses. Finalmente, la

disminucion de la oferta por el paro en las importaciones de productos tecnoldgicos.

Barbosa et al (2020) analizaron las estrategias tomadas por las empresas
latinoamericanas que sirvieron para contrarrestar los efectos de la pandemia dentro de las
cadenas de valor, para ellos se analizaron a través de bases estadisticos y cuestionarios para
llegar al resultado que la pandemia fue el limitante para las cadenas de suministro ya que
ocasiono rupturas en el proceso de abastecimiento, en especial para las empresas dedicadas

a las importaciones las cuales por los fletes altos dejaron de comprar productos extranjeros.

Zelicovich y Romero (2020) estudiaron el impacto en los meses anteriores y durante
la pandemia en las relaciones comerciales, usando como bases de datos los informes
presentados por la organizacion mundial del comercio y otras fuentes, llegaron a la
conclusion gue los Gltimos dos meses antes de la pandemia ya se presentaba un declive en
las importaciones al rededor del mundo en un 7.5%. Para el inicio del 2020, los primeros en
cerrar sus negocios fueron las industrias chinas, siendo las mas afectadas las del rubro textil

y los equipos electrénicos y de tecnologia.

Reynoso y Toscano (2022) investigaron como el inicio de la pandemia en el afio 2020
altero a los sectores dentro de la economia, en especial a las comercializadoras electrénicas,
modificd en poco tiempo el consumo y las ventas a través de la implementacién de canales
digitales de venta, usando como herramienta el analisis de bases de datos sobre los clientes
gue compran articulos de tecnologia en México, obtuvo como resultado que la

implementacion de TIC ‘s dentro de las compafiias mejord el valor del comercio de
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productos electronicos en 28,6%. Finalmente concluyé que la implementacion del comercio

digital permitio cambiar el proceso de abastecimiento a través de las ventas por este medio.

Entonces, Fernandez (2021), Barbosa et al (2020), Zelicovich y Romero (2020), la
pandemia fue clave para el impulso de las ventas de tecnologia, por otro lado, Reynoso y
Toscano difieren de los demés ya que la implementacion de TIC s fue el principal cambio
que no solo ocasion6 el aumento en las ventas, sino que también modificd la gestion de
compras. Fernandez, sin embargo, menciona que ocurrié un a variacion significativa en
cuanto a la oferta en los primeros meses, que posteriormente se regularizé con la apertura de

las importaciones.

Jiménez (2021) presenta en su investigacion un analisis de los cambios mas
significativos en la economia mundial, especialmente las empresas dedicadas al rubro del
comercio y negocios de electrénicos posterior a la pandemia en el afio 2021, a través de
bases de datos obtuvo como resultado el notable crecimiento del comercio de electrénicos
en Latinoamérica un 29.6%, siendo Per0 el pais con mas incremento en este rubro. Por otro
lado, el comercio digital se dio en mayor cantidad en Asia, continuando con Ameérica del
norte y Europa oriental. Finalmente, muestra como la pandemia al alterar la gestion de
compras, las empresas innovaron al ya no contar con almacenes propios, si no tercerizar este

proceso reduciendo los gastos de abastecimiento.

La Sub direccion General de estudios y evaluacién de instrumentos de politica
comercial (2021) investigd sobre los problemas de abastecimiento y el papel que los fletes
jugaron frente a la pandemia antes y después, a través de datos estadisticos se descubrio
como el volumen de ventas de empresas comercializadoras de tecnologias de la union

europea y Espafia se redujeron en 5.2%, posteriormente, al inicio del afio 2021 estas subieron
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en 11%, por lo que el articulo concluye que la escasez de productos para abastecer a la

poblacion fue notoria en los primero meses post pandemia ya que solo se priorizaba los
articulos de primera necesidad y no habia transito de mercancias. por otro lado, por la
implementacién en muchas empresas del teletrabajo, la demanda de articulos tecnolégicos

aumentd, agravando el problema dentro de la gestion de compras de las empresas europeas.

Entendemos que para Jiménez (2021) el comercio de electronicos aumento6 posterior
a la pandemia al igual que sus precios en Latinoamérica, por el motivo de que los procesos
importacion subieron sus tarifas, por otro lado, en Europa se mostré lo contrario al reducirse
las ventas por falta de oferta. Ambos autores concuerdan que la pandemia generé cambios
en la gestion de compras ya que la alta demanda de articulos tecnolégicos aumentd
modificando los niveles de venta, por ende, el abastecimiento debia regirse a dichos

resultados.

Coto et al. (2022) analiza en su investigacion lo que acontecio con los costos en la
cadena de suministros de los diversos rubros econémicos, a traves de la recoleccion de
informacidn se logré identificar el impacto a través de las ventas en el rubro tecnolégico y
textil, por lo que se obtuvo como resultado que los costos que mas afectaron al
abastecimiento fueron de transporte para importar productos, por lo que muchas empresas
tuvieron que optar por el transporte aéreo que es mas caro, otro problema fue los atrasos con
los tiempos de entrega de la importacién, ocasionando la pérdida de clientes. Finalmente
concluyd que la poblacion aumentd el uso de compras a través de e-commerce en un 63% lo
gue ha modificado la cadena de suministro siento un patron para efectuar la gestién de

compras.
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Morales (2021) analiza que la situacién vivida por el Covid-19 més la

implementacién de nueva tecnologia en las empresas y como estas se basan en el
comparativo de las ventas mensuales y anuales. Usando como herramienta la base de datos
estadistico lograron concluir que, a través de la implementacién de tecnologias en las
empresas, la recepcion y flujo seria adecuado al andlisis de ventas anteriores, evitdndose asi

tener sobre stock.

Ramirez et al (2022) buscaron analizar el impacto que tuvo la etapa de post pandemia
en la cadena de suministros en Tamaulipas, México, a través de una andlisis cuantitativo
encuestando a 381 empresas de todo tamafio lograron examinar la produccion,
comercializacion y distribucion de los productos concluyendo que el 60.8 % de las empresas
consideran necesario ser flexibles con el rubro al que se dedican, esto significa que debieron
cambiar el algin momento su rubro para adaptarse a las necesidades de los clientes, también
comentan que fue necesario analizar a los distribuidores, establecer estandares para su
seleccidn de proveedores y procurar que los almacenes tengan las medidas adecuadas para

la abastecer la demanda.

Tavernise (2022) estudié la relacion que existe entre los emprendimientos
tecnoldgicos creados post pandemia en Latinoamérica y el impacto de la ventas, usando
bases de datos para realizar el analisis, se concluyé que la venta digital a través de los
celulares fue 69% en el 2020 y ha aumentado hasta un 72% en el 2022, la innovacion y
avance del comercio digital ha permitido el crecimiento de las empresas en cuanto a sus

ventas y brinda un apoyo y orientacion al momento de gestionar el abastecimiento.

A lo que Coto et al (2022) y Morales (2021) concuerdan que la pandemia permitié el

crecimiento de las empresas, por un lado, Ramirez et al. (2022), comentan que el cambio
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dentro de la gestion de compras se dio por el aumento de ventas post pandemia, mientras

que Tavernise (2022) comenta que fue la innovacion digital lo que permitié que el impacto
de las ventas afecte en la forma de abastecimiento que se usaba antes en la empresa.
Tavernise también concluye que dicho impacto permitié que el proceso de compras sea

mejor analizado para asi evitar el sobre stock o por el contrario el quiebre de stock.

1.3. MARCO TEORICO

La gestion de compras segun Portal (2011), menciona es un conjunto de procesos las
cuales empiezan desde la elaboracién de un plan de compras eficiente, establecer estrategias
considerando la complejidad del articulo en cuestion verificando su rotacion en el mercado,
la evaluacion de los proveedores y seleccion, cumpliendo los objetivos de la empresa. La
Teoria de Inventarios y la Teoria de Sistemas Expertos permite la mejora en la toma de
decisiones para la logistica y gestion de compras dentro de las empresas, Torres y Cérdova
(2014) aplican ambas teorias para la gestion de compras usando como herramientas
principales planillas en Excel y Macros que simplifican la informacion y brindan un resumen
que permite verificar el rendimiento del abastecimiento y el movimiento de ventas,
obteniendo que su aplicacion en las empresas reduce hasta un 40 % del capital invertido en

compras.

Otra teoria que permite conocer sobre la gestion de compras es la Teoria Logistica
integral, la cual Christofer (1994) da a conocer como la integracion de los recursos desde
proveedores hasta clientes finales permiten el desarrollo del rendimiento de la empresa. Para

ello se establece como medicidn los plazos de tiempo para cada procedimiento, comenzando
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por el analisis del mercado consumidor, comparacion de precios por proveedores, cantidad

de compra, evaluacion de precios y finalmente el ROI (retorno de inversion) obtenido.

Por lo que tomamos en consideracion parte de esta teoria para la ejecucion de la
presente investigacion, usando como indicador los tiempos, los cuales permitiran establecer
plazos en el proceso de gestion de compras, la cantidad de compra segun el producto y su

demanda en este sentido usaremos las ventas como referencia y el ROI obtenido por afio.

La Teoria de Abastecimiento Estratégico viene siendo usada para maximizar el
proceso de gestion de compras, buscando ventajas en los costos, calidad, tiempo y
tecnologia, Pérez y Gianni (2011) dan como ejemplo que al aplicar dicha teoria el control
del abastecimiento equivale al 60 % del costo de inversion, si se busca un margen de
ganancia del 12 %, la reduccion en el abastecimiento del 10% generaria utilidades iguales a
la venta de mas del 50%. Para la reduccion se procede usar estrategias como generar alianzas
con proveedores, posteriormente definir los productos de alta y baja rotacion lo cual
permitira ver que productos requieren ser comprados con mayor frecuencia, finalmente la

eleccion de precios, lo cual va de la mano con los mercados competidores.

La Teoria de Indicadores de Gestion explica los comportamientos y desempefio de
los procesos en este caso de la gestion de compras, permitiendo conocer las desviaciones de
las que se deben prevenir o corregir, para ello los indicadores deben cumplir con ciertos
criterios como ser medibles, tengan validez en el tiempo y deben ser relevantes para la

investigacion, cuyo caso usa como formula lo siguiente

Resultado de la medicién
Indicador: ¥100=
Meta Establecida para la variable
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Dando como resultado el valor de cada indicador seleccionado, para esta

investigacion usamos el resultado del ROI, la variacion de precios y la cantidad de compra

en un tiempo determinado.

También tenemos la Teoria de Internacionalizacion la cual va definir el desarrollo de
exploracién del mercado extranjero, Johanson y Vahine (1977) presentan el modelo Upsala
el cual promueve la busqueda de nuevos productos a través del comercio exterior, dando
como propuesta la negociacion con nuevos agentes comercializadores, para llegar a dicha
negociacion se debe tener la idea del producto, las cantidades segin la demanda en el
mercado local y los costos que implicaria comprar el productos desde el exterior. Por lo que
entendemos, que se debe comparar las cantidades de compra con los precios que oferta el

mercado exportador.

Respecto a las teorias de ventas se toma en consideracion la Teoria neoclasica del
consumidor, en la que se menciona que el consumidor no va a comprar solo por necesidad,
si no que tendra el deseo de maximizar la satisfaccién al momento de comprar. Ya que esta
investigacion se refiere a articulos de tercera necesidad, de eta manera en la oferta y demanda
no se determinan por los costos de produccion, si no que la percepcion del consumidor

permitira la variacion de precios, permitiéndonos conocer las ventas.

Otra teoria relaciona a las ventas es la teoria formulista, la cual muestra como las
ventas se organizan en 4 etapas, atraccion, interés, deseo y accion, en la etapa final se muestra
como el proceso de negociacion concluye exitosamente siempre que se mantenga el objetivo

de vender y no necesariamente mantener el objetivo de satisfacer la demanda.

La teoria de utilidad esperada, por otro lado, involucra al andlisis de las ventas, para

ello las encargados de gestion de compras toman decisiones inciertas, esperando la
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verificacion de los resultados a través de la funcion de la utilidades las cuales no siempre

incrementan a pesar del incremento de ganancia monetaria, esto quiere decir que para medir
la utilidad se tiene que verificar las ventas comparar la inversion total, incluyéndose las

compras para el abastecimiento.

1.4, MARCO CONCEPTUAL

Gestion de compras
Segun Escriva et al. (2014) menciona que:

La gestién de compras consiste en buscar las fuentes de suministros, adquirir las
mercancias suficientes para el desarrollo y la actividad empresarial con el fin de satisfacer
la demanda. La actividad de adquirir mercancias necesarias para el desarrollo de esta implica
una serie de fases que inician desde que surge la necesidad de abastecer y concluyen con la
compra y llegada del producto al almacén, por ello las fases primordiales de estas son:
necesidad de compra, analisis de ventas, evaluacion del proveedor, negociacion de la

compra, seguimiento y recepcion de la mercaderia. (p 4-5)

Este proceso va a desempefiar la evaluacion de rendimiento de las gestiones de
compras, es por ello por lo que deben ser administradas adecuadamente con el fin de evitar

pérdidas dentro de la gestion.
Segun Ayala (2016) define que:

El proceso de comprar pasa por diferentes etapas, el primer paso es la deteccion de
las necesidades, para ello se cuestiona ;Que?, ;Cuando?, ;Cuanto? y ;Donde comprar? Es
importante conocer la cantidad de demanda que sus clientes hacen de ese bien, el control de

las ventas y la gestion de stock debe pasar por un estudio planificado de la funcion de
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aprovisionamiento. Por otro lado, la programacién de compras debe tener un tiempo

adecuado y va de la mano con la rotacion del producto y capacidad de almacenamiento.
Finalmente conocer los costes del stock ayudaré a la reduccién de gastos y pérdidas en a la

organizacion. (pp 35-40).

La gestion de compras es la oportunidad para generar valor y es una ventaja
competitiva para los negocios. La escuela de Marafion (2021) menciona que la identificacion
de la necesidad establece las bases de las exigencias reales de dicha operacion, las estrategias
de negocio y el presupuesto aprobado. En la solicitud del pedido se almacena la mayor
cantidad de informacion recolectada de los proveedores respecto a los precios, calidad y
proceso de compra de los proveedores. En el siguiente paso se determina las fuentes de
abastecimiento y se procede a comunicarse con los proveedores seleccionados para
establecer los términos de la negociacidn, por dltimo, se realizan seguimientos y se marcan
indicadores de desempefio de los ya seleccionados proveedores. Por consiguiente, este autor
define que la gestion de compras debe ser realizada con estrategias que permitan la correcta
direccién de ésta, a través del procedimiento, desde la necesidad de abastecer, analisis de
ventas, la busqueda, seleccién y negociacion con el proveedor, hasta el seguimiento de

progreso de esta gestion.

Ademas, aplicar un modelo de compras competitivas y sostenibles segun Vargas
(2013) da una perspectiva diferente a la competitividad de la empresa, esto incluso ayudaria
a la empresa a internacionalizarse, también permitiria el ingreso a los lineamientos de
responsabilidad social empresarial. Sin embargo, evitar el uso de este modelo puede

ocasionar conflictos dentro de la organizacion, especificamente entre las areas
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correspondientes a la gestion de compras. Finalmente, este modelo propone el estudio de 3

escenarios: el proveedor, la necesidad de comprar y la metodologia de compra.

Segln Mora (2016) define en su libro que las compras de aprovisionamiento de
materias primas son fundamentales para conocer el costo final de los productos, estas van
directamente al flujo de entrada de la empresa, por lo que un proceso de abastecimiento
correctamente gestionado con un estudio de demanda y volumen de ventas generard un
ahorro de costos muy relevante para el presupuesto de la empresa. Por lo que las empresas
deben llevar un adecuado control los volimenes de compras. Ademas de contemplar las

variaciones en los precios segun el mercado

necesario ya que permite generar cambios en la eficiencia de los procesos de gestion

de compras, estandarizando los productos y servicios que ofrecen las empresas.

En este sentido, Escriva et al. (2014) define que el abastecimiento es la accién de
brindar aprovisionamiento de bienes y servicios, comprendido todas aquellas actividades
que facilitan la compra de bienes y servicios. Por otro lado, cada colaborador de esta cadena
como el proveedor, el agente logistico y el agente de almacén deben interactuar cordialmente
entre ellos. El primer paso es determinar las cantidades de insumos necesarios que se
necesitan, teniendo en cuenta la cantidad de demanda por temporadas, realizar un analisis
comparativo de los costos y precios de adquisicion de dicha materia segun proveedor,

finalmente la obtencién de dichos suministros.

Desde el punto de vista de otros autores, la gestion de abastecimiento va de la mano
con el modelo de gestion estratégico como la investigacion de Mendoza et al. (2016) sobre
la gestién de abastecimiento estratégico, segun dicho autor estd disefiado para mejorar el

proceso de compras dentro de la organizacion dando la maxima ventaja de costos y

Pag.

Heredia Vasquez, M.
26



UNIVERS, ., . . ’
1 ;g{V;g;f:&esnon de compras y su impacto en las ventas de una empresa importadora de articulos

tecnolégicos en Lima del 2018 al 2022”
presupuestos, calidad y tecnologia. En la que se aprovecha el poder de comprar y negociar

con los proveedores.

Se puede entender que las empresas deben adecuarse para la toma de decisiones el
cual permitiré la reduccion de costos, por otro lado, la falta de planificacion o demoras, asi
también como la falta de proveedores calificados pueden impedir llegar a una negociacion
adecuada por lo que usar técnicas de abastecimiento estratégico se pueden obtener ventajas

respecto al aumento de rentabilidad de la empresa.
Ventas

Respecto a las ventas, Dias et al (2019) define este proceso que engloba no solo al
area comercial, si no a la administrativa y logistica, las cuales al unir sus procedimientos
integran una adecuada comercializacion de bienes y servicios. Para obtener una gran
actividad en las ventas se debe analizar la planificacion comercial la cual permite verificar
como es la gestion de compras dentro de una empresa. Entonces es fundamental para las

empresas tener un plan de ventas y conocer la competitividad.

Para Bullemore (2021) la definicion de ventas es la creacion de estrategias de
marketing y constituyen parte de la estructura organizacional de las empresas, el analisis de
las ventas permite ver el alcance dentro del mercado base y permite recocer las metas
financieras, para lograr este analisis es necesario evaluar la cantidad de ventas, como también
el comportamiento de estas en un tiempo determinado. Bullemore menciona también que los
factores para el andlisis de ventas son las unidades vendidas, los ingresos generados y la

participacion del mercado.
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Otro punto fundamental dentro del andlisis de ventas es aplicacion de sistemas de

relacion con el cliente, las cuales impactan positivamente en el rendimiento de las ventas.
Los indicadores claves son: la prospeccion (captacion de prospectos), calificacion (filtro de
clientes), oportunidades avanzadas (oferta del bien o servicio), cierre del negocio y post
venta. Finalmente, Bulle more concluye que parte de la fuerza de ventas es el uso de

plataformas digitales, las cuales agilizan las ventas.

Dias et al (2019) menciona que el proceso de ventas engloba no solo al érea
comercial, si no a la administrativa y logistica, las cuales al unir sus procedimientos integran
una adecuada comercializacion de bienes y servicios. Entonces es fundamental para las

empresas tener un plan de ventas y conocer la competitividad

1.5. Formulacion del problema
1.5.1. Problema General

¢De qué manera la gestion de compras impacta a las ventas de una empresa

importadora de articulos tecnoldgicos en Lima del 2018 al 2022?

1.5.2. Problemas especificos
¢De qué manera el ROl influy6 en las ventas?
¢Como la variacion de precios de importacion (valor FOB) afecto a las ventas?
¢Como impactd la cantidad de importaciones a las ventas?

1.5.3. Objetivos general

Analizar de qué manera la gestion de compras impacta a las ventas de una empresa

importadora de articulos tecnoldgicos en Lima del 2018 al 2022.
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1.5.4. Objetivos especificos:

Determinar de qué manera el ROl influy0 en las ventas en una empresa importadora

de articulos tecnoldgicos en Lima desde el 2018 al 2022.

Evaluar como la variacion de precios de importacién afecto a las ventas de articulos

tecnoldgicos durante el 2018 al 2022.

Medir cdmo impacto la cantidad de importaciones de articulos tecnoldgicos en las
ventas durante el 2018 al 2022.

1.5.5. Hipotesis General

La gestion de compras impacta a las ventas de una empresa importadora de articulos
tecnoldgicos en Lima del 2018 al 2022.

1.5.6. Hipotesis especifica

-ElI ROl influyé en las ventas en una empresa importadora de articulos tecnoldgicos
en Lima desde el 2018 al 2022.

-La variacion de precios de importacion afect6 a las ventas de articulos tecnoldgicos
en el 2018 al 2022

-La cantidad de importaciones impact6 en las ventas de una empresa de articulos

tecnoldgicos en los afios del 2018 al 2022.
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CAPITULO Il: METODOLOGIA

En la investigacion realizada se utilizo el tipo de investigacion basica en la cual se
usé como fundamento las diversas teorias que existen sobre la gestion de compras y las
ventas. Segun Nicomedes (2018) menciona qué la investigacion basica o también conocida
como sustantiva se origina en la motivacion por la curiosidad y de descubrir nuevos

conocimientos, esta funciona como base a la investigacion aplicada y tecnoldgica.

Por lo que como objetivo de la investigacion se busca verificar la relacion que
existe entre la gestion de compray las ventas, la investigacion basica nos permitira conocer
los fendmenos que ocurren dentro del tema elegido, permitiéndonos comprender y generar

nuevas teorias que pueden ayudar a la sociedad en la toma de decisiones.

Para afirmar las hipétesis formuladas para la presente investigacion, se busco
primordialmente obtener resultados que permitan generar una respuesta a las preguntas
planteadas al inicio. Por consiguiente, esta investigacion tuvo como disefio no
experimental, ya que no se realiz6 ninguna intervencion a las variables gestion de compras
y ventas, ademas, la informacion obtenida fue inicamente analizados. Segin Herndndez et
al. (2018) mencionan que la investigacion no experimental busca no hacer variar de forma
intencional las variables independientes para ver su efecto sobre otras. Solo se enfoca en
observar o medir fendmenos tal cual su contexto natural. En la indagacion no experimental
las variables independientes ocurren y no es posible controlarlas o alterarlas ya que no se

tiene control directo sobre dichas variables ni se puede influir en ellas.
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Este disefio permitié conocer ambas variables, obtener informacion relevante de

cada una de ellas sin alterar su entorno, por el contrario, analizamos y comprendemos el
contexto de la problemaética, obteniendo resultados como patrones, relaciones o evidencias

que tal vez no sean visibles en una investigacion experimental.

En cuanto al enfoque que toma la presente investigacion es cuantitativo, segun
Hernandez et al (2014) este enfoque permite validar la hipétesis a través de la recoleccion
de datos, dando paso al analisis estadistico, medicion numérica, comprobacion de teorias y
patrones de comportamiento. El fin es medir las variables a partir de interrogantes y la

plantacion de objetivo, concluyendo en resultados y dando paso a futuras investigaciones.

En la mencionada investigacion toma como enfoque cuantitativo ya que toma las
variables de gestion de compras y ventas y analiza la relacién a través de las dimensiones
obtenidas por la teoria, en este caso el ROI, la cantidad de importacion y la variacion de
precios de importacién en valor FOB, son los indicadores que engloba a la gestion de
compras de una empresa importadora de articulos tecnoldgicos, estos fueron relacionados a

las ventas que tuvieron lugar desde el 2018 al 2022.

El nivel del estudio es explicativo, puesto que se busco exponer sobre la variable
independiente, gestion de compras, especificamente las importaciones, y la variable
dependiente, ventas; segun Nicomedes (2018) menciona que se centra en la busqueda de
explicar por qué ocurre la problematica planteada en las investigaciones, las condiciones

en las que ocurre y la relacion entre las variables dependientes e independientes.

Respecto al corte que presenta la investigacion, se direcciona en un corte

longitudinal retrospectivo, segiin Delgado y Llorca (2004) este tipo de corte permite
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conocer las variaciones y evoluciones en el tiempo definido para las investigaciones a

través de la recoleccion de informacion. Para esta investigacion se busco la forma de

investigar las variables a través del tiempo establecido.

Segun Naupa et al (2018) este corte no solo analiza las variables en diferentes
momentos del tiempo y en diferentes situaciones, si no que se puede utilizar para verificar
el efecto que tiene en el presente, buscando la causa en el pasado. Para la investigacion, es
crucial encontrar los factores que influyen en la gestién de compras con respecto al
impacto que tiene en las ventas. Para ellos los indicares, ROI de compras, Variacion de
precios de importacion valor FOB y Cantidad de Importaciones, seran la base para

encontrar la causa a la problematica.

Segun Gil (2016) menciona que las técnicas engloban a todos los medios técnicos
que se utilizan para registrar las observaciones o facilitar el estudio, para lo cual se utilizan

instrumentos y recursos que permitiran obtener y registrar informacion.

La técnica que se usé fue el analisis documentario cuantitativo, el cual permitié
observar los datos recolectados sobre los indicadores, segiin Nicomedes (2018) esta técnica
busca informacion que actuard como intermediaron entre la informacion original y el
investigador, para ello se realiza la interpretacion de lo recolectado. Por ende, esta

investigacion interpretd cada variable y sus indicadores.

En la investigacion damos por entendido que la variable independiente es la gestion
de compras y la variable dependiente son las ventas, por lo que dimos con las relaciones
que existe entre ambas variables, con la ayuda de los indicadores que permiten ampliar la

perspectiva de la problematica.
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El instrumento la hoja de contenido, seguin Lépez (2002) la hoja de contenido sirve

para recolectar informacion a traves de tablas las cuales ordenaran la informacion
recolectada, permitiendo obtener resultados cuantitativos que mediran los impactos dentro
de una investigacion, para ello se requiere de un esfuerzo en | interpretacion y analisis del

contenido para obtener las respuestas necesarias para la investigacion.

La validacion de los instrumentos utilizados para la presentacién de la investigacion
fue corroborada por los bases de datos estadisticos. La recoleccion de dichos datos de la
gestion de compras y las ventas de una empresa importadora de tecnologia fueron

obtenidos por la empresa, datos del portal de Sunat y bases de datos como Veritrade.

El proceso de investigacion inicid con la recoleccion de datos desde el afio 2018 al
2022, tomando como indicadores el ROI, cantidad de importacion y valor FOB de
importacion posteriormente se realiz6 el almacenamiento de dicha informacién en la
herramienta SBSSstatistics la cual dio paso al respectivo procesamiento de informacién
contribuyendo al analisis de la gestion de compras y su impacto en las ventas de una
empresa importadora de tecnologia. Finalmente se realizé la hoja de contenido para

ordenar y filtrar la informacién mas destacable de la busqueda y obtener los resultados.

Dentro del aspecto ético, la informacion recolectada en la presentacion
investigacion avala la propiedad intelectual de los autores (de teorias y los antecedentes)
siendo citados debidamente correctos, mencionando la fuente bibliogréfica de los libros
virtuales y articulos cientificos. Ademas, la recoleccion de datos de la empresa importadora
de tecnologia se realiz6 con discrecién y brindando el acto de confiabilidad con la

informacién brindada por los mismos.
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el fin de esta presentacion investigacion apoyara como antecedente para futuros

trabajos de estudio ya que la informacion recopilada fue verificada.
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CAPITULO Ill: RESULTADOS

3.1. RESULTADO DESCRIPTIVO
Se presenta los resultados obtenidos de los indicadores de las variables dependiente

e independiente:

3.1.1. VARIABLE DEPENDIENTE:

3.1.1.1. ROI por afio

Tabla 1 ROl en el 2018

Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18
-50.5 1350 489.7 -32 -143 339 1225 -178 387 3101 1190 6718
Fuente: Empresa importadora de articulos tecnoldgicos

Tabla 2 ROl en el 2019

Ene-19 Feb-19 Mar-19 Abr-19 May-19 Jun-19 Jul-19 Ago-19 Set-19 Oct-19 Nov-19 Dic-19
1988 -67.6 613 949 -650 1486 867.6 572.0 -44.8 4437 3727 -50.8
Fuente: Empresa importadora de articulos tecnoldgicos

Tabla 3 ROl en el 2020

Ene-20 Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20 Jun-20 Jul-20 Ago-20 Set-20 Oct-20 Nov-20 Dic-20
1111 737 3579 -842 -8.3 1004 -56.3 1542 -72.7 -742 -75.6 -78.4
Fuente: Empresa importadora de articulos tecnoldgicos

Tabla 4 ROl en el 2021
Ene-21 Feb-21 Mar-21 Abr-21 May-21 Jun-21 Jul-21 Ago-21 Set-21 Oct-21 Nov-21 Dic-20
259.7 2324 -41.0 -61.7 1360.3 8647 -56.8 83 -24 -259 -40.7 -27.1
Fuente: Empresa importadora de articulos tecnol6gicos

Tabla 5 ROl en el 2022

Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22 Jul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Nov-22 Dic-22
7.0 6850 -17.5 745 -20.8 1.5 -5.2  105.4 10527.0 101.4 37855 137.6

Fuente: Empresa importadora de articulos tecnoldgicos
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llustracion 1 ROI

Jul-21

Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION:

Segun los resultados, notamos que los primeros 2 afios se tuvo como ROI porcentajes no
mayores a 1000%, en el afio 2020 bajo el nivel de ROI presentando resultados negativos
para la empresa. El siguiente afio,2021, ascendi6 el retorno de inversion, finalmente el afio
con mejores cifras fue el 2022 el cual los resultados negativos fueron menores a afos

pasados.

Tabla 6 Estadistica descriptiva del ROI

Estadisticos descriptivos
Iy Rango Minimao Maximo Media  Desv.estandar  Varianza
ROI 46 10523.83 318 10827.01 4858804 1625.39094 2641895718
M valido (por lista) 46

Fuente: Elaboracidn propia.

INTERPRETACION:
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Observamos en el cuadro que el ROI tiene un rango minimo de 3.18 y un maximo de

10,537.01, en cuanto al promedio obtenido durante los afios del 2018 al 2022 de 485.8804,

dando una varianza de 2,641,895.718 y una desviacion de 1,625.39.

3.1.1.2. Valor FOB de Importacion

Tabla 7 Valor FOB de Importacion 2018

Ene-18  Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18  Jun-18  Ju-18  Ago-18  Set18  Oct-18  Nov-18  Dic-18

213200 84200 24500  $12,20800 §7156.00 §15,752.00 41540 5947800  $2.875.00
Fuente: Veritrade

Tabla 8 Valor FOB de Importacion 2019

Ene-19 Feb-19 Mar-19 Abr-19  May-19 Jun-19 19 Ago-19 Set-19  Oct-19  Nov-19 Dic-19
$30,068.00 $9,124.00 $59,920.00 $12,404.00 $2817.00 $35,035.67  $4,616.00 $3,774.00 $64595.00
Fuente: Veritrade

Tabla 9 Valor FOB de Importacion 2020

Ene-20  Feb-20 Mar-20 Abr-20  May-20 Jun-20 20 Ago-20 Set-20  Oct-20  Nov-20 Dic-20
$11,310.00 $1,73200  $77,135.00 96,7500 $25403.00 $4997.00 $54,208.00 $76,489.00 $115,193.00
Fuente: Veritrade

Tabla 10 Valor FOB de Importacion 2021

Ene-21  Feb-21 Mar-21 Abr-2l  May-2l  Jun2l 2l Ago-ll Set-21  Oct-2L  Nov-21 Dic-20
§7,111.00 93201500  $67,688.00  $3,385.00 $106,241.70  $56,974.00 992,746.00 999,282.00
Fuente: Veritrade

Tabla 11 Valor FOB de Importacion 2022

Ene-22  Feb-2 Mar-22 Abr-22  May-22 Jun-22 -2 Ago-2 Set-22  Oct-2  Nov-22 Dic-22
$61,155.52  $7,008.00  $71,168.29  $40,146.00 967,515.00 98372600 $36,928.00  $622.00 $40,662.00 $2,210.00 $33,657.00
Fuente: Veritrade
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llustracion 2 VARIACION DE PRECIOS DE IMPORTACION EN VALOR FOB

Variacion de precios de importacion valor FOB

p-

Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION:

Segun los resultados, apreciamos que el primer afio, 2018, la variacién de precio por
importacion en valor FOB no superaba los $20,000.00 (veinte mil dolares americanos).
Posterior mente el 2019 presentd una elevacion de hasta $60,000.00 (sesenta mil dolares
americanos). El 2020 super6 a los afios anteriores llegando a $110,000.00 (ciento diez mil

ddlares americanos). Los siguientes afios presentaron valores igualmente altos.

Tabla 12 Estadistica descriptiva del valor de importacién en precio FOB

Estadisticos descriptivos
M Rango Minimo Maximo Media Desv. estandar Varianza
WALOR DE IMPORTACION 46 114571.00 622.00 115193.00 34576.4474 3333939685 11115153821
M valido (por lista) 46

Fuente: Elaboracidn propia.

INTERPRETACION:
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Podemos observar en el cuadro que el valor de importacion en precio FOB tiene un rango

minimo de 622 y un maximo de 115193, en cuanto al promedio obtenido durante los afios
del 2018 al 2022 de 34,576.44, dando una varianza de 1,111,515,382.1 y una desviacion de

33,339.39

3.1.1.3. Cantidad Importada en Kilogramos

Tabla 13 Cantidad importada en kilogramos del afio 2018

Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18  Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18  Dic-18
27.62 636 5 3907 8 380 10 400 170

Fuente: Veritrade

Tabla 14 Cantidad importada en kilogramos del afio 2019

Ene-19 Feb-19 Mar-19 Abr-19 May-19 Jun-19  Jul-19 Ago-19 Set-19 Oct-19 Nov-19  Dic-19
663 129 1793 279 4 687 141 5 3570

Fuente: Veritrade

Tabla 15 Cantidad importada en kilogramos del afio 2020

Ene-20 Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20 Jun-20  Jul-20 Ago-20 Set-20 Oct-20 Nov-20  Dic-20
9 28.97 1371 329 1628 92 2037 1245 2891

Fuente: Veritrade

Tabla 16 Cantidad importada en kilogramos del afio 2021

Ene-21 Feb-21 Mar-21 Abr-21 May-21  Jun-21  Jul-21 Ago-21  Set-21  Oct-21 Nov-21  Dic-20
73 562 1106 162 1203 1143 1438 1352

Fuente: Veritrade

Tabla 17 Cantidad importada en kilogramos del afio 2022

Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22  Jul-22 Ago-22  Set-22 Oct-22 Nov-22  Dic-22
288  225.94 2464 1015 2054 529 404.4 116 648 124.4 1117

Fuente: Veritrade
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llustracién 3 CANTIDAD IMPORTADA EN KILOGRAMOS

CANTIDAD IMPORTADAEN
KILOGRAMOS

Oct-22

Jul-22
Abr-22
Ene-22
Oct-21

Jul-21
Abr-21
Ene-21
Oct-20

Jul-20
Abr-20
Ene-20
Oct-19

Jul-19
Abr-19
Ene-19
Oct-18

Jul-18
Abr-18

Ene-18
0 500 1000 1500 2000 2500 3000 3500 4000 4500

Fuente: Elaboracidn propia.
INTERPRETACION:

Segun los resultados, vemos que el afio con menor cantidad de importacion fue el 2018,
posteriormente 2019 y 2021, respecto al 2020 y 2022 fueron los afios con mayor cantidad de

importacion expresado en kilogramos logrando un total de 9630 kg en todo el afio.
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Tabla 18 Estadistica descriptiva de la cantidad importada en kilogramos

Estadisticos descriptivos
M Rango Minimo Maximo Media Desy. estandar  Varianza
CAMNTIDAD IMPORTADA 46 3903.00 4.00 3907.00 B36.3115 958 41567 918560.589
M valido (por lista) 46

Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION:

Podemos observar en el cuadro que la cantidad importada en kilogramos tiene un rango
minimo de 4 y un maximo de 3907, en cuanto al promedio obtenido durante los afios del

2018 al 2022 de 836.31, dando una varianza de 918,560.58 y una desviacion de 958.41.

3.1.2. VARIABLE INDEPENDIENTE:

3.1.2.1. VENTAS

Tabla 19 Ventas generadas en el afio 2018

Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18
$19,790.00 $14460.00 $11,82000 $10,460.00  $9,58500 $15925.00 $12,950.00 $21,850.00 $17,045.00  $20,760.00
Fuente: Empresa importadora de articulos tecnoldgicos

Tabla 20 Ventas generadas en el afio 2019

Feb-19  Mar-19  Abr19  May-19 Jun-19 19 Ago-19 Set-19 Oct-19  Nov-19
9973000 $1472000 $17,786.00 $20,955.00 $30,840.00 $27,258.00 $18,930.00 $19350.00 $25,095.00  $17,840.00
Fuente: Empresa importadora de articulos tecnoldgicos

Tabla 21 Ventas generadas en el afio 2020

Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20 Jun-20 Jul-20 Ago-20 Set-20 Oct-20 Nov-20
$19640.00  $7,930.00 $12,20000 $10570.00 $13,480.00 $11,00.00 $12,700.00 $14,820.00 $19,760.00  $18,695.00
Fuente: Empresa importadora de articulos tecnoldgicos

Tabla 22 Ventas generadas en el afio 2021

Feb-21 Mar-21 Abr-21 May-21 Jun-21 Jul-21 Ago-21 Set-21 Oct-21 Nov-21
$23,640.00 $18875.00 $25900.00 $49,430.00 $32,655.00 $45,896.00 $61,725.00 $55600.00 $68,755.00  $54,995.00
Fuente: Empresa importadora de articulos tecnologicos
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Tabla 23 Ventas generadas en el afio 2022

Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22 Jul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Nov-22 Dic-22
$65450.00 $55720.00 $58690.00 $70,065.00 $53,445.00 $68,500.00 $79,350.00 $75840.00 $66,100.00 $81,905.00 $85,870.00  $79,985.00
Fuente: Empresa importadora de articulos tecnologicos

lustracion 4 VENTAS

900000.00
800000.00
700000.00
600000.00
500000.00
400000.00
300000.00
200000.00
100000.00

0.00
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Fuente: Elaboracion propia.
INTERPRETACION:

Segun los resultados, observamos el valor de ventas total por afio ha variado en los 5 afios,
siendo el 2018 y el 2020 los afios de menor venta, sin embargo, los afios 2021 y 2022
presentaron un crecimiento continto llegando a un valor total de méas de $800,000.00

(ochocientos mil dolares americanos).
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Tabla 24 Estadistica descriptiva de las ventas

Estadisticos descriptivos
M Rango Minimo Maximo Media Desy. estandar Varianza
WEMTAS 46  77940.00 7930.00 B58B70.00 35191.5870 24998.873089 624943655 67
M valido (por lista) A6

Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION:

Podemos observar en el cuadro que el valor de ventas tiene un rango minimo de 7930 y un
maximo de 85870, en cuanto al promedio obtenido durante los afios del 2018 al 2022 de

35,19.58, dando una varianza de 624,943,655.67 y una desviacion de 24,998.87.

3.2. RESULTADO INFERENCIAL
HIPOTESIS GENERAL

HO: La gestién de compras si impacta a las ventas de una empresa importadora de

articulos tecnolégicos en Lima del 2018 al 2022.

H1: La gestion de compras impacta a las ventas de una empresa importadora de

articulos tecnoldgicos en Lima del 2018 al 2022.

PRIMERA HIPOTESIS ESPECIFICA

HO: El ROI si influyo en las ventas en una empresa importadora de articulos

tecnoldgicos en Lima desde el 2018 al 2022

H1: El ROI influyé en las ventas en una empresa importadora de articulos

tecnoldgicos en Lima desde el 2018 al 2022
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Tabla 25 Resumen de regresion lineal de ROl y las ventas desde 2018 al 2022

Resumen del modelo
Error estandar
R cuadrado de la
Maodela F F cuadrado ajustado estimacidn
1 2699 av2 051 24352391749

a. Predictores: (Constante), ROI

Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION:

Tabla muestra el resumen de la regresion lineal que existe entre el ROl y las ventas, dando

como resultado la relacion de las variables mencionadas de 26.9%, la relacion cuadrada es

de 7.2% demostrando que ambos indicadores no varian entre si, esto significa que no

influye del todo el ROI en las ventas, en cuanto a la relacién cuadrado ajustado es de 51%

y el error estandar de la estimacion es de 24,352.39.

Tabla 26 Anova de regresion lineal de

ROl y las ventas desde 2018 al 2022

ANOVA®
Suma de Media
Modelo cuadrados ql cuadratica F Sig.
1 Regrasidn 20287481336 1 20287491336 3421 071"
Residuo 26093715372 44  583038985,72

Total 28122464505

45

a. Variahle dependiente: VENTAS
b. Predictores: (Constante), ROI

Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION:

Podemos interpretar de la tabla que el analisis de varianza entre las ventas y el ROl dan como

resultado una suma de cuadrados total de 28122464505, en cuanto a los grados de libertad

Heredia Vasquez, M.
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de cada fuente de variacion da un total de 45. La media cuadratica que es la suma de los

cuadrados dividida por los grados de libertad asociados da como resultados 2028749133.6 y
593038985.72 respectivamente, mientras se obtiene como factor 3.421 y una significancia
de 0.071 lo que demuestra que no rechaza la hipdtesis del todo ya que el ROl influy6 en las

ventas en poco porcentaje.

Tabla 27 Coeficientes de la regresion lineal de ROl y las ventas desde 2018 al 2022

Coeficientes®

Coeficientes

estandarizado
Coeficientes no estandarizados g
Modelo B Desy. Error Beta t Siq.
1 (Constante) 33184 439 3750973 B.847 =00
ROI 4131 2233 268 1.850 071

a.Variahle dependienta: VEMTAS
Fuente: Elaboracién propia.

INTERPRETACION:

Vemos en la tabla de coeficientes, los no estandarizados dan como respuesta de la constante
33184.439 y el ROI es de 4.131, en cuanto a la desviacion de error vemos que la constante
tiene 3750.97 y el ROI 2.233, respecto al coeficiente beta es 0.269 teniendo una relacion
considerable entre ambas variables, sin embargo, en la prueba de significancia vemos que
8.847 de la constante y 1.850 del ROI, lo que indica que la variable independiente no influye

del todo en la variable dependiente.

SEGUNDA HIPOTESIS ESPECIFICA
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HO: La variacion de precios de importacion si afecta a las ventas de articulos
tecnolodgicos en el 2018 al 2022

H1: La variacion de precios de importacion afectd6 a las ventas de articulos

tecnoldgicos en el 2018 al 2022

Tabla 28 Resumen de regresion lineal del valor de importacion en precio FOB y las
ventas desde 2018 al 2022

Resumen del modelo

Error estandar

F cuadrado dela
Modelo R F cuadrado ajustado estimacian
1 3334 11 080 23842 41060

a. Predictores: (Constante), VALOR DE IMPORTACION
Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION:

Tabla muestra el resumen de la regresion lineal que existe entre el valor de importacion en
precio FOB y las ventas, obteniendo que la relacion de las variables mencionadas es de 33%
este porcentaje mayor a la anterior hipotesis, en cuanto a la relacion cuadrada es de 11% y
la relacién de cuadrado ajustado es de 90% siendo mas significativo la relacion entre el valor
de importacién en precio FOB con las ventas generadas desde el 2018 al 2022 y el error

estandar de la estimacion es de 23,842.41.
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Tabla 29 Anova de regresion lineal del valor de importacién en precio FOB vy las
ventas desde 2018 al 2022

ANOVA?
Suma de Media
Modelo cuadrados gl cuadratica F Sig.
1 Regresion 31102006109 1 311020061049 5.471 024F
Residuo 25012263894 44 56846054305
Total 28122464504 45

a.Variable dependiente: VENTAS
b. Predictores:; (Constante), WALOR DE IMPORTACION

Fuente: Elaboracion propia.
INTERPRETACION:

Podemos interpretar de la tabla que el analisis de varianza entre las ventas y el valor de
importacion en precio FOB dan como resultado una suma de cuadrados total de
28122464505, en cuanto a los grados de libertad de cada fuente de variacion da un total de
45. La media cuadratica que es la suma de los cuadrados dividida por los grados de libertad
asociados da como resultados 3110200610.9 y 568460543.05 respectivamente, mientras se
obtiene como factor 5.471 y una significancia de 0.24 demostrando que no rechaza la

hipotesis de impacto entre la variacion de precios y las ventas, y justifica a las ventas.

Tabla 30 Coeficientes de la regresion lineal del valor de importacién en precio FOB y las ventas desde
2018 al 2022

Coeficientes®

Coeficientes

estandarizado
Coeficientes no estandarizados 5
Madela B Desy. Error Beta 1 Sig.
1 (Constante) 26569.536 5093.637 5.216 =00
VALOR DE IMPORTACION 249 A07 333 2.339 024

a. Variable dependiente: VEMTAS
Fuente: Elaboracion propia.
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INTERPRETACION:

Observamos en la tabla de coeficientes, que los no estandarizados dan como resultado de la
constante 26569.536 y el valor de importacion en precio FOB es de 0.249, en cuanto a las
desviacion de error vemos que la constante tiene 5093.637 y el valor de importacion en
precio FOB es 0.107, respecto a la coeficiente beta es 0.333 teniendo una relacion més
impactante entre ambas variables, sin embargo, en el test de significancia vemos que 5.216
de la constante y 2.339 del valor de importacion en precio FOB lo indica que la variable

independiente influye en 24% a variable dependiente que es las ventas.

TERCERA HIPOTESIS ESPECIFICA

HO: La cantidad de importaciones no impacta en las ventas de una empresa de

articulos tecnolégicos en los afios del 2018 al 2022.

H1: -La cantidad de importaciones impacté en las ventas de una empresa de articulos

tecnoldgicos en los afios del 2018 al 2022.

Tabla 31 Resumen de regresion lineal de la cantidad importada en kilogramos y las ventas

Resumen del modelo

Error estandar

R cuadrado dela
Modelo R F cuadrado ajustado estimacian
1 034* 00 -022 2526637863

a. Predictores: (Constante), CANTIDAD IMPORTADA
Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION:
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Tabla muestra el resumen de la regresion lineal que existe entre el valor de la cantidad

importada en kilogramos y las ventas, dando como resultado la relacion de las variables
mencionadas de 34%, la relacién cuadrada es de 1% en cuanto a la relacion cuadrado
ajustado es de -22%, siendo un dato en negativo, demuestra su no implicancia entre variables

y el error estandar de la estimacion es de 25,266.37

Tabla 32 Anova de regresion lineal del valor de la cantidad importada en kilogramos
y las ventas desde 2018 al 2022

ANOVA®
Sumade Media
Modelo cuadrados al cuadratica F sig.
1 Regresion  33309384.808 1 33309384.808 a2 820"
Residuo 28085155120 44 B3B388B8910
Total 28122464505 45

a.Variable dependiente: VENTAS
b. Predictores: (Constante), CANTIDAD IMPORTADA

Fuente: Elaboracion propia.
INTERPRETACION:

Interpretamos de la tabla que el analisis de varianza entre las ventas y la cantidad
importada en kilogramos dan como resultado una suma de cuadrados total de 28122464505,
en cuanto a los grados de libertad de cada fuente de variacion da un total de 45. La media
cuadratica que es la suma de los cuadrados dividida por los grados de libertad asociados da
como resultados 33309384.808 y 638389889.10 respectivamente, mientras se obtiene como
factor 0.052 y una significancia de 0.820, entendiendo que la variable independiente no

controla a la variable de ventas.
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Tabla 33 Coeficientes de la regresion lineal del valor de cantidad importada en
kilogramos y las ventas desde 2018 al 2022

Coeficientes?

Coeficientes

estandarizado
Coeficientes no estandarizados g
Modelo B Desv. Error Beta t Sig.
1 (Constante) 34440844 4967 .895 6.933 =001
CAMNTIDAD IMPORTADA 808 3.930 034 228 820

a. Variahle dependiente: VENTAS
Fuente: Elaboracion propia.

INTERPRETACION:

Observamos en la tabla de coeficientes, que los no estandarizados dan como resultado
de la constante 34440.84 y la cantidad importada en kilogramos es de 0.898, en cuanto a las
desviacion de error vemos que la constante tiene 4967.895 y el valor de importacion en
precio FOB es 3.930, respecto a la coeficiente beta es 0.34 teniendo una relacion mas
impactante entre ambas variables, sin embargo, en el test de significancia vemos que 6.933
de la constante y 0.228 de la cantidad importada, lo que indica que la variable independiente

explica en un breve porcentaje a la variable dependiente que es las ventas.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES
4.1. DISCUCION:
Como discusion para la presente tesis, se realizd la busqueda de literaturas
relacionadas al tema expuesto, por otro lado, se verifico teorias relacionadas a las variables
por lo que se procedié a comparar los resultados obtenidos de las fuentes seleccionadas y se

obtuvo lo siguiente.

Respecto al retorno de inversion, segun la teoria de indicadores de gestion muestran
el desempefio que tuvo las ventas menos la inversion que se realizd dentro del proceso de
abastecimiento es por ello por lo que vemos a través de los resultados se verifica como en
los primeros 3 afios no tuvo representaciones significativas, sin embargo, en los ultimos 2
afios los resultados negativos se redujeron considerablemente. Dicha informacion concuerda
con Tavernise (2022) el cual demostrd el aumento de ganancias en las empresas del rubro

de comercio de tecnologia desde el mediados del 2021 al 2022.

Asi mismo, en la variacion de precios de importacion segun el valor FOB, obtuvimos
que el resultado fue el més elevado en el afio 2020, durante la pandemia, lo cual asimila lo
dicho por Fernandez (2021) demostrando que durante la época del tercer trimestre de dicho
ano las importaciones aumentaron en un 11%, mientras alzaban el precio hasta un 40%. Sin
embargo, Zelicovich y Romero (2020) hacen hincapié en el declive general de importaciones
durante el 2020, lo que no guarda relacion con lo expuesto por el anterior autor. La Teoria
de Internacionalizacion explica que, dentro de la variacion de precios de importacion, se
obtienen por la variacion de precios de envio, cantidad importada, entre otros factores, lo

cual explicaria el crecimiento en valor FOB durante los afios 2020 y 2021.
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La variable de cantidad importada expresada en kilogramos demuestra que se

importé en mayor cantidad en los afios de 2020 y 2022, para se reviso la teoria de
abastecimiento estratégico la cual recalca la estrategia de seleccionar los productos de mayor
rotacion para su venta masiva a fin de mejorar la competitividad. Entonces se infiere que
estos afios se comprd las cantidades necesarias para elevar las ventas. Concordando con lo
mencionado por Ramirez et al (2022) el cual da importancia al planeamiento de compra,
verificando lo que busca el mercado y crecimiento que ocasiona una adecuada gestion de
compra. Por otro lado, lo explicado por Barbosa et al (2020) no concuerda con los resultados
obtenido ya que, su investigacién demostrd que las empresas tuvieron que recurrir a la
compra nacional de insumos, mientras que la empresa investigada continu6 con las

importaciones en el afio 2020.

Los resultados obtenidos de las ventas muestran que durante los primeros afios no
fue relevante el crecimiento en las ventas, durante el 2020 la caida no fue significativa ya
que se levantd en los Gltimos meses del afio y presentando un aumento en el 2021 y 2022,
concordando con lo mencionado por Jiménez (2021) el cual expreso el crecimiento en
Latinoamérica de este rubro en el ultimo trimestre del 2020, Se muestra que la teoria de
ventas neoclasica encaja con los resultados ya que los articulos terciarios pueden venderse
siempre que las necesidades principales estén completadas, por tal las ventas para la empresa
importadora de articulos de tecnologia mostrd un declive en los primeros meses del 2020
por motivo de la pandemia, siendo prioridad para el mercado consumidor la compra de
articulos de primera necesidad mas no del rubro investigado, posteriormente se presenta el

aumento significativo en los afios 2021 y 2022.
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Respecto a los resultados inferencias, se obtuvo como respuesta a la pregunta si el

ROl influyo en las ventas que ambas variables guardan una relacion no muy cercana, sin
embargo, si el retorno de inversion crece también crece las ventas, pero no explica en total
a la dicha variable dependiente. Lo que concuerda con la teoria de inventarios el cual indica
que un correcto abastecimiento mejoraria el retorno del capital invertido, incentivando las
compras y promoviendo las ventas. Si bien el resultado de coeficientes demuestra que la
variable independiente no altera del todo a la variable dependiente, significa que otras

variables modifican las ventas.

La variacion de precios de las importaciones realizadas desde el 2018 al 2022
afectaron las ventas, fue el resultado del andlisis inferencial, demostrando que ambas
variables se relacion, lo que demuestra que si el valor aumenta también modifica a las ventas,
esto lo vemos en los afios de 2021 y 2022 en las cuales el valor aumento al igual que las
ventas, siendo la teoria de logistica integral el que avala a la resultado obtenido ya que dentro
de la gestion de compras se verifica los subprocesos, desde la adquisicion hasta el costeo
puesto en el almacén del vendedor, los cuales van a influir en el precio de venta y por ende
a las ventas directamente. Entonces a mas precio de la importaciébn mas aumenta el precio
de venta. Por lo que en el resultado de coeficientes vemos que efectivamente influye y de

igual manera existen otras variables que acompafian a la variacion de la variable dependiente.

En cuanto al impacto que tiene la cantidad importada medido en kilogramos sobre
las ventas, vemos segun el resultado de la regresion lineal que no guardan relacion ya que el
factor obtenido no supera a la significancia, eso se entiende que la cantidad que se importa
no va a controlar el aumento o la baja en las ventas, sin embargo, puede ser el motivo del

crecimiento de las ventas siempre que las demas variables independientes participen.
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4.2. CONCLUSIONES:

Respecto al objetivo general la gestion de compras si impacta a las ventas segun los
resultados obtenidos de una empresa importadora de articulos tecnolédgicos por lo que la
hipotesis es afirmada debido a la relacion que tienes las variables independientes con la

variable dependiente.

En cuanto al primer objetivo especifico, se afirma la hipétesis de que el retorno de
inversion influye en las ventas ya que las variables se relacionan entre si por lo que al

aumentar una también da crecimiento a la otra variable.

Referente al segundo objetivo especifico, la variacion de precios de importacion
afectdé a las ventas, afirma la hipotesis segun los resultados debido a que existe una

correlacion lineal entre ambas variables.

En relacion con el tercer objetivo especificos, se rechaza la hipotesis ya que las
variables no tienen una relacion establecida, por lo que la cantidad importada en kilogramos

no afecta en un porcentaje significativo a la variable ventas.

Finalmente se muestra que la variable retorno de inversion y variacion de precios
segun las importaciones en valor FOB si ejercen influencias significativas en la variable
ventas sin embargo la variable de cantidad importada en kilogramos no influye ni ejerce un
cambio en la variable ventas. Se recomienda dar continuidad a la investigacion que permita
conocer y ampliar las variables que generen un cambio o modificacion en la variable de

ventas.
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ANEXOS

Problema Objetivos | Hipotesis | Variable Dimensién | Indicadores | Metodologia
Problema general Objetivo Hipdtesis Variable ROI TIPO, DISENO Y
general general Independiente NIVEL

¢De qué manera la
gestion de compras
impacta a las ventas
de una empresa
importadora de
articulos
tecnolégicos en Lima
del 2018 al 2022?

Analizar de qué
manera la
gestion de
compras impacta
a las ventas de
una empresa
importadora  de
articulos
tecnolégicos en
Lima del 2018 al
2022.

La gestion de
compras
impacta a las
ventas de una
empresa
importadora de
articulos
tecnolégicos en
Limadel 2018 al
2022

La gestion de
compras

Segln Mora
(2016) las
compras de

aprovisionamiento
son fundamentales
para conocer el
costo final de los
productos,  estas
van directamente
al flujo de entrada
de la empresa, por
lo que un proceso
de abastecimiento
correctamente
gestionado con un
estudio de
demanda, tiempo
coordinado y
volumen de ventas
generara un ahorro
de costos muy
relevante para el
presupuesto de la
empresa. Por lo
que las empresas
deben llevar un
adecuado control
del ROI. Ademas
de contemplar las
variaciones en los
precios segun el
mercado

Importaciones

Variacién de precios
de importacion valor
FOB

Cantidad de

Importaciones

La instigacion es pura
y de disefio no
experimental de corte
longitudinal
retrospectivo 'y el
nivel es explicativos

POBLACION

Se compone por datos
estadisticos obtenidos
de bases de datos
como Sunarp,
Veritrade y CCL.
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Problemas
especificos

- ¢De qué manera el
ROl influyé en las
ventas?

- ¢Como la variacion
de precios de
importacion (valor
FOB) afectd a las
ventas?

- ¢Como impactd la
cantidad de
importaciones a las
ventas?

Objetivo
especifico

-Determinar  de
qué manera el
ROI influy6 en las
ventas en una
empresa

importadora  de
articulos

tecnolégicos en
Lima desde el

2018 al 2022.
-Determinar
como la
variacion de
precios de
importacion
afect6 a las
ventas de
articulos

tecnolégicos
durante el 2018
al 2022.

-Determinar
cémo impact6 la
cantidad de
importaciones de
articulos
tecnolégicos en
las ventas
durante el 2018
al 2022.

Hipdtesis
especifico

-El ROI influy6
en las ventas en
una  empresa
importadora de
articulos
tecnolégicos en
Lima desde el

2018 al 2022.
-La variacion de
precios de
importacion
afectd6 a las
ventas de
articulos

tecnolégicos en
el 2018 al 2022

-La cantidad de
importaciones
impact6 en las
ventas de una
empresa de
articulos
tecnolégicos en
los afios del
2018 al 2022.

Variable
dependiente

Las ventas

Dias et al (2019)
menciona que las
ventas engloban al
area comercial,
administrativa y
logistica, las
cuales al unir sus
procedimientos
integran una
adecuada
comercializacién
de bienesy
servicios. Para
obtener una gran
actividad en las
ventas se debe
contar con el
stock necesario y
la verificacion de
precios segun el
mercado lo cual
implicaala
gestion de
compras dentro de
una empresa.

Ventas

Ventas

MUESTRA

Compuesta por
documentos
histéricos de la
empresa importadoras
de articulos
tecnolégicos en los
afios 2018 al 2022.

TECNICA E
INSTRUMENTO

La técnica es la
regresion lineal
simple y el
instrumento es a la
hoja de contenido
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4.4. Matriz de operacionalizacion de la variable

VARIABLE

INDEPENDIENTE

DEFINICION

CONCEPTUAL

DEFICION

OPERACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES

ESCALA DE

MEDICION

GESTION DE COMPRA

Segln Escriva et al.
(2014) menciona que:

La gestion de compras
consiste en buscar las
fuentes de suministros,
adquirir las mercancias
suficientes para el
desarrolloy la actividad
empresarial con el fin
de satisfacer la
demanda.

Variable Independiente
La gestién de compras

Segin Mora (2016) las
compras de
aprovisionamiento  son
fundamentales para
conocer el costo final de
los productos, estas van
directamente al flujo de
entrada de la empresa,
por lo que un proceso de
abastecimiento
correctamente
gestionado con  un
estudio de demanda y
volumen de ventas
generara un ahorro de
costos muy relevante
para el presupuesto de la
empresa. Por lo que las
empresas deben llevar un
adecuado control los
volimenes de compras.
Ademés de contemplar
las variaciones en los
precios seglin el
mercado.

Importacion

ROI

Variacion de precios de

importacion valor FOB

Cantidad de

Importaciones

Razén

Razén

Razén

VARIABLE

DEPENDIENTE

DEFINICION

CONCEPTUAL

DEFICION

OPERACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES

ESCALA DE

MEDICION

VENTAS

Segun Fischer y Espejo
(2011) definen a las
ventas como la
actividad que permite al
cliente final satisfacer
la necesidad dandose
asi el intercambio de
bienes y servicios.

Dias et al (2019)
menciona que las ventas
engloban al area
comercial,
administrativa y
logistica, las cuales al
unir sus procedimientos
integran una adecuada
comercializacion de
bienes y servicios. Para
obtener una gran
actividad en las ventas se
debe contar con el stock
necesario y la
verificacion de precios
segln el mercado lo cual
implica a la gestion de
compras dentro de una
empresa.

Ventas

ventas

Razén
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