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En el Perd, la gestion de compras ha tomado mayor relevancia en las empresas del rubro

farmacéutico durante los ultimos 5 afios. Por lo que han empezado a optar por buscar estrategias
y realizar filtros para poder desarrollar una buena gestion comercial.

Por ello la presente investigacion tuvo como principal objetivo Describir las caracteristicas
de la gestion de compras en la empresa Valilu Medic SAC — Lima 2022. En primera instancia, se
realizd una descripcion de la categoria basandose en sus antecedentes y bases tedricas. En segln
instancia, se realizé una investigacién de tipo basica, con un enfoque cualitativo, nivel
descriptivo y con disefio fenomenoldgico, puesto que solo se interpretara las apreciaciones de los
entrevistados. Se tuvo una poblacion de 3 colaboradores de la empresa Valilu Medic SAC donde
la muestra fueron los colaboradores: el gerente general, asistente de logistica de compras,
asistente de compras. La técnica de recoleccidn de datos que se utilizo fue la entrevista, el
instrumento es la guia de entrevista que incluy6 9 preguntas segun indicadores-categoria. Los
resultados indican que es fundamental para la gestién de compras la seleccion de los
proveedores, también que la capacitacion del personal es prioridad para el desarrollo del proceso
de compra. Asimismo, las discusiones se obtuvieron del anlisis de los antecedentes con respecto
al tema investigativo. Finalmente, en las conclusiones se menciond las caracteristicas de la

gestion de compras y su funcién dentro de la empresa

PALABRAS CLAVES: Gestion de Compras, Negociacion de precios, Seleccion de proveedores,

Area comercial, Capacitacion de personal.
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1.1 Realidad problemética
En la actualidad las organizaciones buscan la manera de poder llegar de forma mas
efectiva a sus clientes o publico deseado; por ello, buscan desempefiar o desarrollar una buena
gestion de compras, en donde las estrategias y técnicas elegidas sera un factor clave para ayudar
a las empresas a crear un canal de comunicacion entre la organizacion y el cliente logrando una
satisfaccion al final del proceso, pero, sobre todo, logrando que la empresa incremente su valor y

ganancias.

Aguilar (2021) sefiala que la Compra Internacional en la empresa es tomado como un
factor de diversificacion, por ello es importante que el proceso de apertura de las empresas hacia
el comercio internacional sea proyectado con un plan estratégico. La gestion de compras se ha
convertido en un elemento clave de cada organizacion, la practica de la estrategia de compra es

asegurar que la empresa tenga los mejores proveedores para abastecer los mejores productos.

Segun Kr Singh et al. (2018) La gestion de la cadena de suministro, ademas de tratar
sobre el flujo de bienes, qué producir, cuanto producir y compartir informacién en diferentes
niveles, también se trata de cuanto almacenar en cada etapa del proceso. Actualmente, el
comercio internacional demanda un empleo de sistemas de gestién de compras convenientes, que
garanticen el buen funcionamiento de la compafia y de igual manera la calidad de servicio que
se ofrece a los clientes. Entre dichos sistemas de gestion se encuentra el control y gestion de los
riesgos (mercado, comercializacion, crédito, aspectos legales, aspectos administrativos). Por lo
tanto, recae la realidad en que los objetivos de la gestion de compras son claves para poder lograr

el posicionamiento de las empresas en el mercado.

Flores Farias, A; Perales Perez, M. Pag. 12



“Analisis de la Gestion de Compras en la empresa
1 UPN Valilu Medic SAC en el afio 2022”

UNIVERSIDAD
PRIVADA

“"Asimismo, con la adopcién del comercio electrénico por parte del sector empresarial
mundial que esta creciendo continuamente se logra obtener un mayor volumen de compras. El
empleo del comercio electronico genera ganancias millonarias, durante el afio 2015 el mercado
de comercio electronico global sobrepaso los 25 billones de ddlares (Fredriksson, 2017) y
contribuyé en 2016 al incremento del 2,92% del PIB a nivel mundial segun datos del sitio
ECommerceWiki. Ademas, el 22% de la poblacion mundial emple6 esta tecnologia durante el
2017 segun reporte del sitio We Are Social. Esta nueva forma de negocio representa
indudablemente un elemento impulsor para el desarrollo econémico del sector empresarial; asi

como para naciones desarrolladas y en vias de desarrollo (Moon et al., 2017).

Por consiguiente, debido a la crisis por el COVID-19, la gestion de compras se vio
afectada a nivel mundial por lo tanto se estuvo viviendo momentos complicados para el
abastecimiento de materias primas, insumos o productos terminados. Esto se explica por varios
factores: a) Cierre de puertos importantes en China por el COVID-19 b) Escasez de energia en
China — Gran proveedor del mundo; estos factores no solo generaron el incremento en los
precios en forma inaceptable de muchos commodities minerales y no minerales, sino también

dificultades de abastecimiento alrededor del mundo (Brousset, 2021).

Segun BBC New Oct 21 “Las cifras oficiales mostraron que el indice de precios al
productor (IPP) a nivel mundial aumento6 un 10,7%”. En América Latina y el Caribe depende en
gran magnitud de las importaciones de productos médicos ya que menos del 4% de ellas
proviene de la propia regién. En su momento mas de 70 paises entre los que se incluyen cuatro
de los cinco principales proveedores de la region, encabezados por los Estados Unidos
restringieron sus exportaciones de productos médicos en respuesta al COVID-19. Las

restricciones a las exportaciones dificultaron el abastecimiento de productos esenciales para la
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lucha contra la pandemia en la regién. América Latina y el Caribe debieron plantearse como
objetivo estratégico fortalecer sus capacidades productivas en las industrias farmacéutica y de
insumos y aparatos médicos, de modo que hubieran enfrentado la crisis sanitaria y evitado
encontrarse en una situacion de menor vulnerabilidad que la ocurrida. Para ello se precisa aunar
los esfuerzos de los sectores publico, empresarial y académico en el marco de una politica

industrial orientada a una mision (Cimoli, 2020).

Finalmente, orientdndonos segun la teoria de la Matriz de Kraljic, autores como Aguirre
(2018) estan de acuerdo con que la matriz es una fuente Gtil para la generacion de estrategias que
contribuyan a obtener beneficios en el momento de gestionar las compras, porque puede
convertirse en un factor diferenciador con valor agregado que otorga una oportunidad frente al
comercio; es decir, especifica que la eleccidn de estas diferentes estrategias esta sujeta a
diferentes factores, como la importancia de los servicios que la empresa considera como

fundamental para la competitividad dentro del sector en el que compiten.

En el Peru, durante la crisis del covid-19, la gestién de compras en las empresas
nacionales se vieron afectas, puesto que muchos de los productos comercializados a nivel
nacional son importados y muchos de los puertos fueron cerrados. A esto también se sumé la
crisis Politica Econdmica, en donde se vio reflejado en el alza del délar ocasionando

desabastecimiento y alza de precios (Alegre,2021)

No obstante, la pandemia no solo trajo desventajas para las empresas, si no que, al
contrario, han buscado la forma de poder lidiar con el gran problema presentado. Segun el dato
brindado por EY Peru, el 34% de las empresas que participaron en el estudio “Madurez en la

gestion de cadena de suministro. Supply Chain Overview 2021" cuentan con un modelo de
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gestion de compras ya establecido y siendo desarrollado, mientras que el 66% restante adn se

encuentra en proceso de inicio en esta gestion.

Por otra parte, el estado peruano ha implementado la herramienta de los catalogos
electrdnicos, la cual ayuda en su proceso de gestion de compras y sobre todo ayuda las pymes a
través de la pagina PERU COMPRAS. Sin embargo, en el 2021 por efecto del covid-19 las
contrataciones por parte del estado solo alcanzaron 1300 millones de soles a comparacion con el

afio 2019, en donde se logro llegar a 1500 millones de soles (Andina,2021)

Segun el funcionario de Peri Compras, Omar Castafieda informa que las contrataciones a
través de catalogos electronicos en el estado, ha sido de gran ayuda para el desarrollo de la
gestion de compras en el Perd, beneficiando en gran escala a las MYPES, puesto que, el 55% del

monto que contrata el Estado, involucra a las micro y pequefias empresas (Andina,2021)

El principal objetivo de la gestion de compras es lograr la mayor cantidad de ventas en
una empresa. Segun la pagina web Gestion (2022), las empresas adoptaron la estrategia de
FULLCOMMERCE para poder fortalecer sus ventas; gracias a la pandemia este método
aumento en gran porcentaje siendo uno de los principales canales de venta, en donde las
empresas peruanas en el 2021 alcanzaron un 80% del total de sus ventas con 3.5 millones de

soles.

Segun Hernandez (2020), es importante sefialar que la gestién de compras actualmente
desempefia una funcion estrategia, siendo el principal punto de partida para una eficiente cadena
de suministro de las empresas, donde se analiza aspectos como los costos, calidad de insumos y

servicios, y sobre todo el tipo de socios con los que la empresa se va a relacionar.
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Bor otro lado, EI Estado peruano requiere contar con cadenas de abastecimiento eficaces
y eficientes, con énfasis en aquellos servicios publicos esenciales tales como salud, educacién y
seguridad (Salzar, 2014). Asi mismo para que una drogueria distribuidora pueda entrar en
funcionamiento y trabajar con el estado o con el sector privado tiene que tener en regla toda la
documentacidn establecida por el decreto supremo; como tener en regla el BPA (Buenas
Practicas de Almacenamiento), BPDYT (Buenas Préacticas de Distribucion y Transporte),

ALMACEN, entre otros (Decreto Supremo, 2023).

Es por ello, que nuestra investigacion se centra en la empresa VALILU MEDIC SAC,
dedicada a la comercializacién y distribucién de productos farmacéuticos, trabajando de la mano
con los principales laboratorios nacionales e internacionales como Labot, Medifarma, AC Farma,
0OQ Corp SAC, Portugal, entre otros; Logrando ofrecer a sus clientes la mejor alternativa en la
distribucion de productos farmacéuticos de alta calidad y un precio competitivo. Actualmente la
empresa Valilu Medic SAC abastece directamente al estado y comercializa con otras Droguerias-

Distribuidoras.

La empresa en la que esta centrada nuestra investigacion se fundé en plena crisis de la
covid-19, sin embargo, no fue impedimento para poder crecer en sus ventas y abrirse paso dentro
del mercado y sobre todo en el ambito estatal. Desarrollando e implementando estrategias en la

gestion comercial para poder mantenerse vigente hasta la actualidad.

No obstante, aln se siente los efectos ocasionados por la pandemia y sobre todo por la
crisis politica-econdmica que se esta viviendo actualmente, es por ello, que esta investigacion se
realiza con la finalidad de analizar la gestion de compras en la empresa VALILU MEDIC SAC

en el afo 2022.
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Unos de los impactos laborales significativos a nivel laboral en el sector salud es un
incremento del desempleo de las personas sobre todo los de tercera edad ya que cesaron de sus
labores por motivos de seguridad sanitaria, dejando asi mas carga laboral para los operarios de

limpieza de ESSALUD.

Asi mismo en vista a normas establecidas de distanciamiento social para la prevencion de
contagio (COVID — 19), hubo bajas voluntarias y falta de interés en el &mbito laboral, a pesar del
aumento de los beneficios econémicos que con lleva haber trabajo en el sector salud, se notd

falta de interés y trabajo en equipo y malos tratos hacia los operarios de limpieza.

Justificacion

Segun el Diccionario de la Real Academia de la esparfiola (2020), justificar es “indicar la
causa, motivo o razon que justifica algun hecho”; en palabras de Sabaj y Landea (2012) esta
debe ser tomada como una operacion racional a través de la cual el investigador busca

fundamentar sus creencias o actos.

También segun Fidias Arias (2010) afiade que la justificacion expresa de manera amplia
la situacién de objeto o seleccion de estudio, ubicandola en un contexto que permita comprender

su origen y relaciones.

1.2 Justificacion tedrica
Naupas et al. (2018) explica que el objetivo principal de una justificacion tedrica es
sefialar la importancia que tiene la investigacion de un problema en base a una teoria cientifica.

En la cual se va a explicar los resultados obtenidos de una investigacion.

El presente trabajo de investigacion se justifica teéricamente, puesto que se detallara

conocimientos a cerca de la gestion de compras (estrategias, caracteristicas, indicadores) y se
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dara a conocer la importancia de realizar una buena gestién de compras dentro de las empresas,

para generar ventaja competitiva y una maxima satisfaccion de los clientes.
1.2.2. Justificacion practica

La informacion podra emplearla la compafia VALILU MEDIC SAC para que pueda
contar con diferentes alternativas de mejora en la gestion de compras y sus procesos, delegando
principalmente las funciones a sus colaboradores. De esta manera se reflejara la mejora
continuamente dentro de la organizacion y también podra usar este documento diferentes
empresas del rubro comercial que estén interesados en conocer sobre la gestion de compras de

una organizacion empresarial.
1.2.3. Justificacion Metodoldgica

Naupa et al (2018) nos detalla que la investigacion metodoldgica es cuando se puede
indicar que determinadas técnicas e instrumentos de investigacion, puede servir para proximas

investigaciones.

Esta investigacion sera Util para obtener informacion sobre como es la gestion de
compras, por ello se tuvo como técnica de estudio la entrevista a profundidad, asi mismo, el
instrumento para la recoleccién de datos fue la guia de entrevista semiestructurada, la misma que

se realizo a los miembros de la empresa Valilu Medic SAC en Lima 2022.
1.3 Antecedentes

Segun Garcia (2005), menciona que los antecedentes son un resumen de otros trabajos de
investigacion realizados por otros autores, en el cual abordar el mismo objetivo de estudio y en

donde se expone de manera resumida dichas tesis.
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1.3.1."A nivel internacional

De acuerdo con Fernandez (2021), de la UNIVERSIDAD DE SEVI.LA - ESPANA,
menciono en su tesis “Optimizacion de la gestion de stock en farmacia hospitalaria”, que tuvo
como objetivo establecer nuevos sistemas que ayuden a la mejorar la eficiencia de la gestion en
los Servicios de Farmacia Hospitalaria; en el aspecto metodolégico se realizé una investigacion
aplicada y el disefio de la investigacion fue descriptiva. Asi mismo, la investigacion se centr6 en
la recoleccion de datos de algunos hospitales y de los histéricos disponibles sobre medicamentos.
Ademas, utiliza técnicas de control predictivo basado en modelo, las cuales refieren datos para la
optimizacion de acciones futuras. Los resultados obtenidos fueron confirmar que el uso de estas
técnicas ha sido beneficioso, puesto que ha logrado optimizar la gestion de stock, garantizando el
abastecimiento de la demanda en todo momento. La autora de este proyecto llegé a la conclusion
de que, implementando un buen disefio de gestion y técnicas, se puede disminuir costes
innecesarios que la administracion puede utilizar en otros proyectos, ademas de que aplicar las
técnicas de MPC (MODELO PREDICTIVO DE CONTROL) puede ayudar a reducir stock en el

inventario y almacenamiento.

Serrano (2016) de la Universidad de Guayaquil, sustenta en su tesis “Analisis de
agenciamiento de compras internacionales para pequefias y microempresas del area de
soldadura” que el objetivo principal de su investigacion es mejorar las condiciones de la oferta
del servicio de Agenciamiento de Compras y Logistica internacional, puesto que adquirir los
productos en la misma ciudad donde se fundd la empresa es perjudicial ya que los costos son
elevados. Esta investigacion se realiza con un enfoque mixto, cualitativo y cuantitativo. Se
realizd encuentro de grupos focales para recaudar informacion, dando como resultados que si

existe el interés por parte de la empresa en tercerizar los servicios de gestion de compras
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internacionales y logisticas en sus negocios con China; llegando a la conclusion de que las
pequefias y microempresas tienen el interés y la necesidad de empezar a gestionar sus compras a
través del comercio exterior, ayudando a la empresa a disminuir costos y comercializar productos
chinos de mejor calidad, y sobre todo es importante para la empresa importadora obtener y
relacionarse con proveedores confiables, puesto que estos haran mas facil el desarrollo del

proceso de compras.

Martinez (2018) de la Universidad Externado de Colombia, en su tesis para obtener la
maestria en Administracion de Empresas sustentd: Metodologia para la mejora de procesos en
sistemas de gestion de compras e inventarios en la empresa mundimotos. En la cual tuvo como
objetivo proponer una nueva metodologia para el prondstico de compras en la empresa
Mundimotos que permita una mejora en la gestion de inventarios ocasionando un equilibrio en
los tiempos de compra y crear indicadores de gestion de compras para atender la necesidades
administrativas. La metodologia utilizada esta bajo el modelo de investigacion cualitativo
exploratorio y el andlisis se realiz6 sobre las compras realizadas donde recolect6 datos que lo
Ilevé a la conclusion de que antes de proponer el nuevo modelo de gestion de compra las cuales
fueron clasificacion ABC las curvas de intercambios, esta estaba desarrollando un proceso
pasivo generando costos fijos altos; en cambio con el modelo propuesto se busca dar objetividad
a las compras basandose en un modelo de apalancamiento en los costos del inventario y en los
tiempos de recompra, logrando demostrar que si es posible el ahorro de costos, la disminucion de
los tiempos y el mejor nivel de seguridad, ademas, con el modelo implementado se logré
disminuir un 17 % en el valor del inventario generando consecuencias importante como menor

inversion de capital en el inventario que podria ser destinado a otras gestiones.
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Bor otro lado, Gil (2018) de la Universidad de Oviedo — Espafia, menciond en su tesis
para el grado de Master: “La seleccion de proveedores, elemento clave en la gestion de
aprovisionamientos”. Tuvo como objetivo realizar un planteamiento del Marco Teorico de la
“Gestion de adquisiciones de un proyecto” con la finalidad de repercutir en las técnicas que la
empresa utiliza para ayudar en la mejora de toma de decisiones en la gestién de compras en
donde se analizaron criterios especificos para la evaluacion de proveedores y las metodologias
propuestas, las cuales fueron analizadas y comparadas respectivamente. La metodologia utilizada
estd bajo el modelo de investigacion cualitativo exploratorio y el disefio de la investigacién fue
descriptiva, centrdndose como muestra en una empresa del sector de construccion. Los resultados
obtenidos fueron que luego de determinar los atributos de cada proveedor se procede a darle un
nivel de importancia, pudiendo observar cuales son los atributos que tienen mayor impacto
desfavorable para la empresa desarrollando una gestién de compras importante para el futuro de
la organizacion. Las conclusiones obtenidas fueron que es importante que las organizaciones
dispongan de un proceso adecuado en la seleccion de proveedores, analizar el contexto y las
particularidades de la cadena de abastecimiento es de gran ayuda para que se aplique un estudio
inicial de las caracteristicas comerciales de los posibles proveedores y sobre todo las decisiones
tomadas en el proceso de compras tiene que ir de la mano con las prioridades competitivas de la

organizacion.

De acuerdo con Espinoza (2018), de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil,
menciond en su tesis “Analisis del proceso de compras para disefiar una propuesta de indicadores
de gestion que permita mejorar los proceso del area de compras” que tuvo como objetivo general
evaluar el estado de los procesos de compras en una empresa de fabricacion de empaques, con el

fin de proponer indicadores de gestion, que vayan relacionados con la vision de la empresa,
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generando informacién relevante que ayude con la mejora continua de este proceso. Por ello, el
tipo de investigacion tuvo un enfoque cualitativo y cuantitativo, exploratoria y descriptiva. La
poblacién estuvo conformada por colaboradores de la empresa estudiada y sus proveedores,
utilizando encuestas para la recoleccion de datos. Los resultados obtenidos evidenciaron la falta
de indicadores para medir y controlar las adquisiciones, derivando de esta manera en la creacion
de disefio de indicadores que midan la eficacia, eficiencia y rentabilidad del proceso de compras.
En conclusidn, se puede observar que la empresa no desarrolla indicadores que faciliten el
proceso de compras, ademas, gracias a la investigacion desarrollada, permitié conocer que el
personal del &rea de compras no cuenta con herramientas necesarias para medir la gestién
realizada. Concluyendo ademas en que, con la implementacion de los indicadores de gestion de
compras, va a permitir a la empresa generar informacién cuantificada basada en hechos reales,
logrando crear una herramienta gerencial para verificar la fallas y poder mejorar el

funcionamiento del proceso y sobre todo el accionar de las personas que lo ejecutan.

1.3.2 A nivel Nacional

Villanueva (2018) con el estudio de “Aplicacion de la Gestion de Compras para mejorar
la Satisfaccion del Cliente de la empresa FLEXOGRAFICA ETIFLEX PERU S.A.C. Ate, 2017”
tuvo como objetivo investigar como la gestién de compras acrecienta la eficiencia de la calidad
de servicio al cliente que brinda la empresa mencionada. Realizo un estudio de tipo investigacion
aplicada, cuasiexperimental, descriptivo y la muestra fue segmentada de las ultimas 16 semanas
del area de compras; la técnica fue la observacion y la ficha de recoleccion de datos el
instrumento. Se llego a concluir que al aplicar la metodologia de la gestién de compras se logré
mejorar la satisfaccion del servicio al cliente de la entidad en mencion a un 54.70% cuando en su

mejor afio solo lograba un 23.06%, mostrando asi un incremento del 31.34%. Se determina que
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la aplicacion de la gestion de compras mejora la satisfaccion de los clientes de la empresa Etiflex
Pert S.A.C en un 31.34%, se recomienda a la empresa contar con estrategias de optimizacion de
los procesos que se lleva a cabo en el area de compras para que los resultados tengan una

tendencia de mejora cada periodo en la satisfaccion del cliente.

Yupanqui (2019) con su estudio “Control interno y gestion de compras en la
Municipalidad Provincial del Callao, periodo 2017 su prop6sito fue aportar al conocimiento
sobre el control interno en el Per( y la gestion de compras de las entidades que pertenecen al
sector publico; es decir entidades que pertenecen al estado normadas por la Ley 30225 y su
reglamento para asi demostrar que el sistema de control interno esta relacionado a una mejora en
la gestion de compras de la Municipalidad Provincial del Callao. Realizo un estudio de enfoque
cuantitativo, descriptivo, correlacional y transaccional; cuantitativo por que mediante la
investigacion se recolectaron datos y con los resultados llegaron a probar lo que pretende la
hipotesis plantada también transaccional por que el estudio fue en un momento determinado. La
muestra fue de 79 colaboradores, el muestreo se realiz6 con un cuestionario de 29 items
considerando la participacion en la gestion y procesos de compra cuyo resultado final indico que
ambas variables se correlacionan de manera positiva. Se concluyo que el control interno esta
relacionado con la gestion de compras de la institucion pero cuando se asocian las dimensiones
de la variable gestion con el control interno se verifica que el control interno a nivel estadistico
no se pudo evidenciar un impacto positivo con la eficiencia de la gestion de compras de la
entidad, se recomienda elaborar cada trimestre un cuadro estadistico con los indicadores que
manejan en el proceso de compra para obtener resultados medibles al impacto negativo que

ocurre dentro de la empresa.
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“"Osorio (2020) con su investigacion “Gestion de compras publicas de medicamentos para
pacientes del Seguro Integral de Salud del Hospital Santa Rosa, 2020 tuvo un enfoque que fue
analizar la gestion de compras publicas de medicamentos para los pacientes de la entidad
mencionada. Realizo una investigacion inductiva, cualitativa, disefio fenomenoldgico; la técnica
fue recolectar informacion por medio de entrevistas para ello se usé como instrumento la guia de
entrevista. Se concluye que la gestién de compras es un poco deficiente en cuanto al desarrollo
de los procesos y también en la participacion de los colaboradores de la entidad por lo tanto se
afirma que todavia existen dificultades en las diferentes etapas y procesos de la gestion de
compras. Se recomienda contratar personal que se dediquen a implementar nuevos procesos y

estrategias de mejora en el area de gestion de compras.

Lovera et al. (2019) con su estudio “Analisis del proceso de decision de compra. Caso de
estudio de oportunidades para el pisco en el consumidor de bebidas espirituosas de 26 a 30 afios
del NSE B de Lima tradicional” tuvo como propésito identificar las oportunidades del Pisco en
el proceso de decision de compra en adultos y jovenes. Realizd una investigacion exploratoria y
descriptiva, en el primer método se recurre a aplicacion de herramientas cualitativas como
entrevistas y focus group semiestructurados que como resultado se obtiene que el area de
marketing no define con objetivos las campafias publicitarias y no utiliza el E-COMMERCE
para potenciar la decisién de compra. Se recomienda que la entidad adecue un plan 6ptimo de

marketing para lograr captar a su segmento de mercado.

Rodriguez et al. (2020) con su tesis “La auditoria de cumplimiento y la gestion de
compras en las unidades ejecutoras de la Policia Nacional del Peru, periodo 2015 — 2017” estuvo
enfocado en como determinar la incidencia de la implementacion de las recomendaciones

resultantes de la Auditoria de Cumplimiento respecto la gestion de compras de las Unidades
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Ejecutoras de la Policia Nacional del Per(. Realizo una investigacion de tipo aplicada, no
experimental, cuantitativa, descriptivo - correlacional causal; para la hipétesis realizaron una
encuesta a los funcionarios y colaboradores publicos directamente del area de gestién de
compras en las Unidades Ejecutoras de la Policia Nacional del Peru con el propésito de recopilar
informacidn a fin de seguir con el estudio de las variables planteadas. Se concluyo con la
demostracién que las recomendaciones de la auditoria de cumplimiento inciden favorablemente
en la gestion de compras de las Unidades Ejecutoras de la Policia Nacional del Peru es decir
constituye a una opcion de solucion para aventajar las deficiencias que se presentan en la gestion
de compras como mala eleccién de proveedores y errores en las érdenes de compras. Se
recomienda llevar un manejo de las responsabilidades de cada funcionario dentro de los procesos
de gestion de compra para que como parte clave del control interno de las Unidades Ejecutoras

se obtengan resultados favorables a corto plazo.
1.4 Bases Teoricas
Gestion de Compras.

Segun Martinez (2007) detalla que la gestion de compras tiene la funcion de aprovisionar
a la empresa con productos o servicios que esta necesita para su funcionamiento. Donde cada
empresa tiene que desarrollar politicas y planificar objetivos a mediano y largo plazo. Ademas, la
gestion de compras debera ocuparse de realizar previsiones, negociar los precios, buscar nuevos
proveedores, desarrollar contratos con los proveedores, rotacion del stock, capacitacion del

personal de compras, entre otros.

Por otro lado, Arenal (2016) nos indica que la gestion de compras no solo forma parte de

una tarea administrativa, al contrario, cumple una funcion importante en la gestion global de la
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empresa, asegurando el flujo de insumos hacia las areas de la empresa en donde se realizan las

actividades y asegurando también el flujo de productos hacia el mercado.

Carmona (2020) define que la gestion de compras eficiente logra mayores utilidades en
una organizacion, sea de cualquier industria y/ competencia; es por esto que, la gestion de
compras debe ser muy tomada en cuenta por parte de los directivos de las organizaciones en sus
politicas de trabajo, planes y objetivos generales conllevando a ser un objetivo inicial de las
actividades porque establecer una estrategia de compras radica en ejecutar una plantilla como
ruta para cubrir las necesidades de las empresas y se debe realizar en un tiempo y espacio
determinado. Ademas, sirve para identificar a los abastecedores idéneos y potenciales de los
insumos requeridos, es decir, considerar factores como costes, periodos de entrega, calidad de los

insumos.

Ayala (2016) asevera que la gestion de compras debe complacer los requerimientos y
exigencias de la empresa, sin embargo, tomando en cuenta que tal medida favorezca a maximizar
la inversion del dinero e igualmente que cree un equilibrio entre las metas establecidas en el resto
de las areas y sucursales, con el objeto de que de manera conjunta se consiga optimizar la ventaja
y el lugar competitivo que tiene en el mercado en el que se posiciona. De acuerdo con el
investigador, la misma debe aumentar el valor del dinero que se invierte, sin embargo, para
lograrlo se tienen que estudiar diferentes elementos, como por ejemplo el costo, la calidad de la
mercancia , periodo de entrega, con el objeto de obtener los pormenores deseados del producto y
a un buen precio ello consentird que la compariia logre establecer margenes de ganancia
convenientes que consientan poseer un precio que permita competir en el mercado y asi

maximizar las ventas a su vez la rentabilidad.
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Subcatégorias
Busqueda y seleccion de Proveedores

Olivera (2019) explica que parte de las funciones de la gestion de compras es la busqueda
y seleccion de los proveedores, la cual tiene un alto nivel de importancia referente a la capacidad
de respuesta frente a la empresa. Por lo tanto, el primer paso para la seleccion de proveedores es
conocer Yy estudiar el mercado del producto o servicio al que la empresa esta enfocada, de tal
manera, este estudio se encargara de reunir y analizar informacién con relacion a la produccion,
distribucion y venta de un determinado producto. Olivera también detalla que, ya habiendo
conocido el mercado, se localizara a los mejores proveedores y se basara en criterios tales como
politicas de compra, distancia, canal de distribucion, donde al final se realizara un estudio de

valoracion y calificacion sobre los proveedores para establecer la seleccion definitiva.

Cuenca (2018) por otro lado indica que la busqueda y seleccion de proveedores es el
primer proceso que se realiza antes de la primera compra, con el cual se va a lograr la aprobacion
del proveedor, que garantice las competencias para satisfacer los requerimientos de la empresa.
Este autor nos especifica los principales criterios que se debe de tomar en cuenta al momento de
realizar el proceso de seleccion de proveedores, los cuales son: definir el precio y plazo de pago,
evaluar la importancia del insumo para la empresa, confirmar la calidad del producto a través de
las especificaciones técnicas, precisa el plazo de entrega, evaluar los aspectos logisticos, entre

otros.
Negociacion de Precios

Para Iglesias (2020) la negociacion de precios consiste en lograr un equilibrio entre las

dos partes, el vendedor y comprador, donde la parte vendedora solo se centra en lograr su
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maximo beneficio, mientras que la parte compradora se basa en encontrar el valor de la oferta.
Este autor explica que mientras mayor sea el valor monetario de lo que se esta ofertando para
satisfacer una necesidad, el cliente mas tiempo se tardara en tomar una decision. Es asi también
que, define a la negociacion de precios como un momento incomodo para ambas partes, sin
embargo, en la actualidad, depende mucho del equipo comercial en centrarse en ofrecer valor y

calidad del producto.

En cambio, Johnson (2019) detalla que la principal prioridad de las empresas al momento
de negociar con los proveedores es el precio, sin embargo, preocuparse por el precio es
preocuparse por el coste de lo adquirido, puesto que el precio es una manera de reducirlo. Lograr
una buena seleccion de proveedores ayudara a crear una buena negociacion en el precio, en
donde ambos obtendran ganancias durante el proceso de compra. Segun Johnson existen
estrategias de negociacién, como proponer un precio referencial en el que puedes obtener un
poco mas de ganancia que tu competencia, y estrategias para reducir coste como pagar el
producto al contado generando un descuento por parte del proveedor.

Capacitacion de personal

Chiavenato (2019, p. 330) define que la capacitacion es el proceso educativo de corto
plazo y mediano plazo, aplicado de manera sistematica y estratégica, por medio del cual las
personas adquieren conocimientos, desarrollan habilidades y competencias en funcién de los
objetivos identificados. También menciona que adquieren conocimientos especificos relativos al
trabajo, actitudes frente a aspectos de la organizacion, de la tarea y del ambiente, asi como
desarrollo de habilidades y competencias que permiten el crecimiento tanto laboral como el
crecimiento profesional. Chiavenato también detalla que de esta manera la capacitacion del

personal es base fundamental del inicio de un proceso laboral.
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Hellriegel (2021, p. 391) también sefiala que la capacitacion se refiere a las actividades
gue ayudan a los colaboradores a superar las limitaciones y mejorar su desempefio en los puestos
que poseen. La capacitacion juega un papel primordial para el logro de tareas y proyectos, dado
que es el proceso mediante el cual los empleados adquieren los conocimientos, herramientas y
actitudes para interactuar en el entorno laboral y cumplir con el trabajo que se les delega.
Asimismo, también permiten que las personas actualicen sus conocimientos y adquieran unos
nuevos, que fortalezcan su capacidad de respuesta ante los cambios del entorno o de los
requerimientos laborales, incrementen su desempefio dentro de la empresa, lo cual les dara
mayor confianza personal al desarrollar otras aptitudes y actitudes.

Procesos de la gestion de compra

Carrefio (2016, p. 195) defini6 que la gestion de compras es el area utilitaria de la
compafiia que se encarga de obtener los elementos requeridos para las actividades relacionadas a
la operatividad de la organizacion, en la proporcion requerida, en el tiempo y lugar definido, con
la calidad prometida y al valor méas idoneo, para asegurar la frecuencia de las operaciones de la
empresa. Para Carrefio el area de compras se encarga de facilitar los materiales para que la
organizacion desarrolle sus actividades en forma continua y estos deben estar en la cantidad
requerida, tiempo, buena calidad y al mejor precio con un valor agregado, para asegurar el
proceso productivo. El autor dimensiona la variable gestion de compras en (a) procesos de
compra, (b) modelo de seleccidn de proveedores, (c) métodos de compras, (d) determinacion de

la cantidad a comprar.

Marafion (2022) agrega que la gestion de compras es el conjunto de actividades que se
realizan para adquirir los bienes y servicios que requiere una organizacion con el fin de cumplir

con sus actividades. En el transcurso del tiempo, la gestion de compras ha ido evolucionando
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desde’ser considerado un proceso netamente operativo, hasta convertirse en un proceso
estratégico. Marafion enumera nueve escalas del proceso de la gestion de compras, destacando
asi las méas fundamentales para el buen funcionamiento de las demas escalas. 1)ldentificacion de
la necesidad 2) Determinacion y analisis de las Fuentes de Abastecimiento 3) Determinacion de
precios y términos 4) Liquidacion de la factura y pago al proveedor. Una tendencia importante es
la incorporacién del concepto de sostenibilidad en la gestion de compras, con estrategias como el
comercio justo y las compras verdes, que pueden contribuir a fortalecer la imagen, el valor de

marca, la reputacion de las empresas y posicionamiento en el mercado.

INDICADORES

e Busqueda y seleccion de proveedores
Producto seleccionado
Criterios de seleccion
Evaluacion del proveedor

e Negociacion de precios
Precios negociados
Desarrollo de la negociacion
Estrategias de negociacion

e Capacitacion de Personal

Conocimientos brindados
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"‘Competencias obtenidas
Logros obtenidos

1.5 Formulacion del problema
1.5.1 Problema General

¢Cudles son las caracteristicas de la gestion de compras en la empresa Valilu Medic SAC

— Lima 2022?
1.5.2 Problemas Especificos

¢ Como se desarrolla la Busqueda y seleccion de Proveedores en la empresa Valilu Medic

SAC — Lima 2022?

¢Cudles son las estrategias para la Negociacion de Precios en la empresa Valilu Medic

SAC - Lima 2022?
¢ Como se desarrolla la capacitacion de personal en la empresa Valilu Medic SAC?
1.6 Objetivos

1.6.1 Objetivo General
Describir las caracteristicas de la gestion de compras en la empresa Valilu Medic SAC —

Lima 2022

1.6.2 Objetivos Especificos
Describir el desarrollo de la Busqueda y seleccion de Proveedores en la empresa Valilu

Medic SAC — Lima 2022
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“"dentificar las estrategias para la Negociacion de Precios en la empresa Valilu Medic

SAC — Lima 2022

Identificar las caracteristicas de la capacitacion de personal en la empresa Valilu Medic

SAC — Lima 2022

1.6.3 Hipdtesis
El motivo por el cual el trabajo de investigacion no lleva hip6tesis es porque es de tipo

cualitativa. Tal como lo menciona Conrado (2019):

En la investigacion cualitativa puede prescindirse del planteamiento de la hipotesis
porgue no se hacen suposiciones previas, se busca indagar desde lo subjetivo la interpretacion de
las personas acerca de los fendmenos de la realidad que se investigan y por tanto no hay

mediciones posibles.
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CAPITULO II: METODOLOGIA

2.1 Tipo y disefio de investigacion

2.1.1 Investigacién Basica

Esta investigacion es de tipo basica o pura puesto a que solo se basa en obtener
conocimientos y no con un fin practico. Segun Baena (2014) detalla que la investigacion basico

solo se centra en el estudio de un problema para obtener Unicamente conocimientos.

Asi mismo, para Alfaro (2012) detalla también que la investigacion basica busca
incrementar los conocimientos tedricos, sin tomar en cuenta la basqueda de soluciones para el
problema elegido, ademas explica que este tipo de investigacion es mas formal y busca

desarrollar una teoria basada en principios y leyes.
2.1.2 Disefio

Para esta investigacion el disefio empleado es el fenomenoldgico, puesto que solo se
interpretara las apreciaciones de los entrevistados. Horta (2016) explica que este método fue
creado por Edmund Husserl, el cual estudia la relacion que existe entre los hechos y el &ambito en
el que se desarrolla. Por otro lado, el método fenomenoldgico busca examinar todos los

contenidos de la conciencia, rechazando las suposiciones.
2.1.3 Nivel de investigacion

La presente investigacion es de nivel descriptivo, puesto que solo se va a describir la
categoria en estudio recolectando informacion de otras fuentes y/o autores. Para Rus (2023) la
investigacion de tipo descriptiva se encarga de analizar las caracteristicas de una poblacion o

fendmeno, evitando enfocarse en analizar el porqué de los hechos ocasionados.
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2.1.4 Enfoque Cualitativo

La investigacion fue desarrollada con un enfoque cualitativo, en donde la investigacion
cualitativa asume una realidad subjetiva, dindmica y compuesta por multiplicidad de contextos.
El enfoque cualitativo de investigacion privilegia el analisis profundo y reflexivo de los
significados subjetivos e intersubjetivos que forman parte de las realidades estudiadas (Mata,

2019).

2.2 Poblacién y Muestra

2.2.1 Poblacion
Segun Condori (2020) define que la poblacion son elementos accesibles o unidades de

analisis pertenecientes al &ambito especial donde se desarrolla un estudio.

La poblacién en Valilu Medic SAC, Lima, 2022 cuenta con un total de 3 trabajadores

correspondiente Unicamente en el area de gestion de compras.

2.2.2 Muestra

En base a Condori (2020) instruye que la muestra es la parte representativa de la
poblacidn, con las mismas caracteristicas generales de la poblacién, dice que son caracteres en
totalidad de una poblacién universo, o colectivo partiendo de la observacion de un segmento de

la poblacidn considerada.

La muestra para utilizar es obtenida gracias al muestreo no probabilistico por
conveniencia y estudio de caso. Como menciona (Arias et al., 2016) La muestra debe cumplir
con una serie de criterios predeterminados para que el estudio de la poblacién sea accesible y no

limitado.
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“'Bentro del area de gestion de compras se eligieron a 3 trabajadores; el gerente general,
asistente de logistica de compras, asistente de compras, los cuales tienes conocimiento sobre la

variable gestion de compras en Valilu Medic SAC.

Tabla 1

Tabla de datos de los entrevistados

Entrevistados Puesto en la Tiempo en la
institucion institucion
Entrevistado 1 Gerente General 2 afos
Entrevistado 2  Asistente de Logistica 1 afio 6 meses
de compras
Entrevistado 3  Asistente de Compras 6 meses

Nota: Elaboracién propia
Criterios de Inclusion

o Colaboradores con experiencia en el area de compras
. Colaboradores que tengan conocimientos sobre el proceso y desarrollo de

la variable estudiada

o Colaboradores pertenecientes al &rea de compras

Criterios de Exclusion

o Colaboradores que tengan menos de 3 meses laborando en la empresa
o Colaboradores que no pertenecen al area de compras
o Colaboradores de otras areas que no relacionan experiencia con compras.

Flores Farias, A; Perales Perez, M. Pag. 35



“Analisis de la Gestion de Compras en la empresa
UPN Valilu Medic SAC en el afio 2022”

UNIVERSIDAD
PRIVADA

2.3 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

2.3.1 Técnica
La técnica aplicada para la investigacion desarrollada fue la entrevista
semiestructurada. Es por ello por lo que Naupas et al. (2018) explica que las técnicas en
una investigacion son un conjunto de normas y procedimientos que se encargaran de

regular un proceso para luego alcanzar un objetivo determinado.

2.3.2 Instrumento
Naupas et al. (2018) detalla que el instrumento de investigacion son herramientas
con las cuales se pretende recolectar informacion y datos, a través de preguntas o items
que exigen respuestas de lo investigado. Por lo tanto, el instrumento de estudio utilizado

para la investigacion es la guia de entrevista.

2.3.3 Validacion del Instrumento
En una investigacion cualitativa, la validez del instrumento segin Ospino (2004) es

cuando se mide el grado en el que el instrumento hace una medicion de la variable estudiada.

En este caso la guia de entrevista ha pasado por la validacion de expertos, que fueron
docentes de la Universidad Privada del Norte, donde lo analizaron, dieron su aprobacion y al

final lo validaron con su evaluacion correspondiente.
2.4 Procedimiento de recoleccion de datos

Segun Feria et al. (2020) considero que el proceso de la entrevista son técnicas
investigativas; como métodos de indagacidén empirica que aportan nuevas posiciones a la

informacion. También se defiende a la encuesta, esencialmente, como alternativo a la entrevista.
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El proceso de recoleccion de datos se realizd mediante la técnica de la entrevista
semiestructurada, en el cual se organizo con los trabajadores del area de gestion de compras de la
empresa Valilu Medic SAC, donde se realizaron preguntas predefinidas y por consecuencia se
obtuvo la informacion concreta que ayudo al desarrollo del estudio. Asimismo, se utilizo como
instrumento la guia de la entrevista donde se estableci6 una lista de preguntas organizadas por

tres subcategorias incluyendo un total de 9 indicadores.

2.5 Andlisis de datos

Después de que se realizara la entrevista a los (nimero de colaboradores) colaboradores
de la empresa, se orden0 toda la informacién recolectada para luego transcribir y clasificar las
respuestas de cada entrevistado, de acuerdo con las subcategorias e indicadores presentados.
Luego se analizaron las respuestas para tener una idea mas clara sobre los puntos relacionados
con el trabajo de investigacion. Ademas, fue sencillo recolectar la informacion, puesto que el
numero de entrevistados en el area estudiada fueron pocos, ayudando a tener una idea mas

concreta de las respuestas obtenidas.

2.6 Aspectos éticos

Uso de los datos: EI empleo de la informacion citada en el presente trabajo es cierta 'y
veridica; en otras palabras, en ninguna parte del estudio se deforman o se inventan datos, todo lo
mostrado en el presente documento es cierto y existen autores que ratifican las aseveraciones del

presente analisis.

Haga clic o pulse aqui para escribir texto.
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CAPITULO I11: RESULTADOS

Segun Baleriola (2021) los resultados son todo el apartado empirico de una tesis en el que
se va a plasmar toda la informacién nueva, que se obtuvo de la investigaciéon. En una
investigacion cualitativa la presentacion de los resultados correspondera a los fragmentos que se
ha seleccionado para definir las categorias o ilustrar los discursos seleccionados. También se
utiliza los extractos de entrevistas, documentos, que den cuenta de cada una de las categorias,

repertorios interpretativos o tramas de inteligibilidad de los resultados sobre lo investigado.

Es por eso por lo que en el presente capitulo se redactaran las respuestas de los 3
entrevistados, teniendo como objetivo principal el andlisis de la gestion de compras en la

empresa Valilu Medic SAC, Lima 2022.

FIGURA 1.

Representacion de los cargos de los tres entrevistados

PERSONAL DEL AREA DE
GESTION DE COMPRAS

i ! ~

Entrevistado 1 Entrevistado 2 Entrevistado 3

Asistente de logistica de
compras

Gerente General Asistente de compras

Nota: Elaboracion por el autor
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Cabe resaltar que fueron un total de 9 preguntas, divididas en 3 subcategorias, busqueda y
seleccidn de proveedores, negociacion de precios y capacitacion de personal; y 9 indicadores,
producto seleccionado, criterios de seleccion y evaluacion del proveedor; precio negociado,
desarrollo de la negociacién y estrategias de negociacion; conocimientos brindados,

competencias y logros obtenidos.

3.1 Descripcién de los resultados

Por simplicidad se esta codificando a los entrevistados de la siguiente manera.

o Entrevistado 1: Se refiere al gerente general (ET1)
o Entrevistado 2: Se refiere al asistente de logistica de compras (ET2)
. Entrevistado 3: Se refiere al asistente de compras (ET3)

Segun lo investigado en los anteriores capitulos y plasmado en la matriz de
categorizacion, las subcategorias se basan en la gestion de compras en la empresa Valilu Medic

SAC, Lima 2022.
Busqueda y Seleccion de Proveedores

EL ET1y ET2 mencionan que para buscar proveedores sobre el producto seleccionado
primero verifican que deba cumplir con las buenas practicas de negocio y si el producto es
geneérico o de marca ya con ello pueden definir la posible compra también comentan que es
importante elegir la fecha de vencimiento més larga. EI ET3 menciona que buscan a sus
proveedores mediante un sistema donde te alertan sobre las empresas que han vendido los
productos seleccionados en un reporte mensual o anual y con esa base de datos optan por la

empresa con mejor perfil de compra.

Flores Farias, A; Perales Perez, M. Pag. 39



“Analisis de la Gestion de Compras en la empresa
1 UPN Valilu Medic SAC en el afio 2022”

UNIVERSIDAD
PRIVADA
DEL N

Bor otro lado, el ET3y el ET1 coinciden que en los criterios de seleccién es parte
importante que los proveedores tengan un tiempo prudente en el mercado con registro sanitario
vigente y los clasifican por laboratorios, droguerias o importadores directos con reconocimiento
a nivel nacional. EI ET2 menciona que el proceso de logistica debe ser optimo y rapido, también
que los precios sean de acuerdo con el mercado y que la atencion al registrar la orden de compra

sea eficiente y rapida.

Adicional el ET1, ET2 y ET3 mencionan que para la evaluacién del proveedor deben
cumplir con las siguientes caracteristicas; como estar registrado en DIGEMID (Direccion
General de Medicamentos), buenas practicas de negocio, tiempos de entrega 6ptimos, atencion
personalizada y generacion de las ordenes de compras de manera eficiente e identifican si son

una drogueria distribuidora o un laboratorio para solicitar la documentacién pertinente.

FIGURA 2.

Busqueda y Seleccion de Proveedores en Valilu Medic SAC.

Busqueda y Seleccion de Proveedores

Producto Tipos de
Proveedores

Perfil Proveedor

v v v

-Genérico o Marca -Laboratorios -Registrado en DIGEMID
-Precio acorde al mercado -Droguerias -Registro Sanitario
. distribuidoras i
-Fecha de vencimiento -Buenas practicas de
-Importadores directos negocio
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NEGOCIACION DE PRECIOS

EIET1y el ET2 coinciden en que para determinar los precios de compra se basan de
ciertos factores los cuales ayudan para tener un precio referencial de compra mientras que el
ENS3 considera que el precio es sacado del sistema de informacién del ente DIGEMID y esta
informacidn ayuda para poder tener una nocion de rango de precios con el cual se puede ajustar a

lo que requiere la empresa.

Por otra parte, el ET1, el ET2 y el ET3 coinciden en describir sus etapas para la negocion
con sus proveedores, estos indican que primero existe una conversacién con el proveedor para
averiguar ciertos factores que se requiere del producto, luego se busca un beneficio para la

empresa, en este caso un descuento y por altimo se llega al cierre concretando la compra.

Finalmente, el ET1, ET2 y ET3 concuerdan en que la mejor estrategia de negociacion
para adquirir un producto es buscar el mejor precio competitivo sobre otros proveedores o
competidores. Mientras que el ET2 y ET3 también coinciden en que otra de las estrategias es
seleccionar al mejor proveedor, basandose en las habilidades que posee, como mejor tiempo de

entrega, mejor calidad y mejor precio brindado.
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Precios

Negociados

Negociacion

de Precios

Estrategias de la
Negociacion

Desarrollo de la
Negociacién

Fuente: Elaboracion propia
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CAPACITACION DE PERSONAL

El ET1 menciona que los conocimientos que se brindan a través de las capacitaciones es
el uso de la herramienta que se manejara constantemente que es el Excel disefiado para su
respectiva funcion y la seleccion de proveedores. EI ET2 y ET3 concuerdan con la mencion del
EN1, sin embargo, también explican que otro de los conocimientos obtenidos es el
reconocimiento de la documentacion que manejaran diariamente cuando se realice la compra de

algin producto.

Por otro lado, el ET1, ET2 y ET3 concuerdan en que las competencias esperadas a
obtener es el desarrollo de una buena comunicacion con el cliente, sobre todo estar consciente
del desarrollo de las labores que se realizan. Ademas, los 3 entrevistados coinciden que otra de
las competencias gque se obtiene es la habilidad de lograr una relacion cercana con el cliente para

lograr relaciones comerciales mas establecidas.

Finalmente, el ET1 indica que se espera lograr agrandar la cartera de clientes obteniendo
mejores condiciones de negociacion, ET2 comenta que el logro a obtener es que el personal esté
mas apto y capacitado al momento de seleccionar a los proveedores. Y por Gltimo el ET3 explica

que se espera lograr abarcar mas mercado, tener mas clientes y crecer en sus ventas proyectadas.
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Capacitacion de Personal

Logros
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Fuente: Elaboracion Propia
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3.2 TABLA DE RESULTADOS
Bulsqueda y seleccion de proveedores — Producto seleccionado
Tabla 2
Entrevista sobre producto seleccionado
Indicador Pregunta ET1 ET2 ET3
Para seleccionar a los Primero el proveedor debe de  El area comercial cuente
proveedores segun el cumplir con las Buenas practic  con un referencial en el
producto que vamos a de manufactura, buenas sistema, en doénde st
comprar, validamos si el practicas de almacenamiento, ~ encuentran  todos los
¢Como producto que estamos buenas préacticas de distribucit product:)s I vendldgs
establecen comprando es genérico 0y transporte, la autorizacién ;T:igsrlé?) 0 ig‘;a mgﬂf y SE
. ustedes la de marca. Y las sanitaria y un director técnico  ° -
Producto seleccionado busqueda de o . e . visualiza las empresas que
variaciones de precios calificado segun lo que declar .
proveedores Si <1de laDIGEMID: q han vendido los productos
bara su entre estos. Si es mas 1de la ; sus productos hasta la fecha. Se busca el
roducto un proveedor que tiene el deben de tener toda la producto que se quiere
produ mismo producto y ambos  documentacion como BPM,

seleccionado?

son geneéricos, o si ambos
son de marca elegimos el
de precio mas bajo, y de
fecha de vencimiento mas
largo.

Protocolo de andlisis y RD los
cuales certifican que el produc
cumple con los estandares de
calidad.

comprar y se encuentran las
empresas que han vendidc
dicho producto. Es asi comc
hacemos la buasqueda de
proveedores, referente al
producto seleccionado

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion: Se siguen ciertos pasos para poder realizar la busqueda del producto, teniendo en cuenta al proveedor, calidad de producto

seleccionado y documentacion.
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Busq&gﬁé y seleccion de proveedores — Criterios de seleccién
Tabla 3
Entrevista sobre criterios de seleccion
Indicador Pregunta ET1 ET2 ET3

Criterios de seleccion

¢En qué criterios
se basa el area de
compras para la
seleccionar a sus
proveedores?

Para poder elegir a
un proveedor,
validamos el tiempo
que tienen en el
mercado con registro
sanitario vigente, sus
procesos de entrega,
y lista de productos
que comercializa.
Asimismo, los
vamos clasificando
si estos fueran
laboratorios o
droguerias
distribuidoras, o
importadores
directos.

Primero: En el estandar
de calidad del producto
y que tenga toda la
documentacién
requerida.

Segundo: Que los
precios sean adecuados
y acorde al mercado

Tercero: En el proceso
de cotizacion sea rapida

Cuarto: Que el tiempo
que demoren en el
despacho sea optimo y
rapido.

El area de compras se
basa en los criterios
como puntualidad en la
entrega de los pedidos,
calidad de producto,
reconocimiento a nivel
nacional de la empresa,
logros de la empresa 'y
hacemos un pequefio
analisis con droguerias
cercanas a la nuestra
para poder verificar su
historial en el tiempo
que estan dentro del
mercado.

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion: Los criterios a tener en cuenta es la calidad del producto, puntualidad en la entrega y el tiempo del proveedor en el

mercado Y sus resefias.
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Busq&gﬁé y seleccion de proveedores — Evaluacion del proveedor
Tabla 4
Entrevista sobre evaluacion del proveedor
Indicador Pregunta ET1 ET2 ET3

¢Cuales son las
caracteristicas que
debe cumplir un
proveedor para
trabajar con
ustedes?

Evaluacion del
proveedor

Validar que el establecimiento
pueda estar registrado en
DIGEMID. También
identificamos si se trata de una
Drogueria Distribuidor o un
Laboratorio, y se solicita su
Registro Sanitario, y
certificados de Buenas
Préacticas de Almacenaje, y
Buenas préacticas de
distribucion. Solo para el caso
de laboratorios se le solicita su
certificado Buenas Practicas de
Manufactura.

De esta manera nos aseguramos
de que los productos que
comercialicemos cumplan los
estandares de calidad que
requiere la medicina.

Deben de ser calificadosLas caracteristicas a tomar e

certificados.

cuenta es la buena atencion:

Deben de cumplir y teneél trato hacia la empresa, un

toda la documentacion
requerida.

Deben de ser
eficientes al

momento de la
atencion y del
despacho

El personal del
proveedor debe de ser
apto y eficiente.
Deben ser capaces de
responder de manera
adecuada y rapida ante
algln inconveniente o
problema.

buen canal de ventas en el
que nos brinden una atencié
personalizada y cercana par:
que la compra se pueda
concretar, que cuenten con
una buena funcionalidad en
area de logistica el cual
cumpla con los tiempos de
entrega y sin ningun
inconveniente, y sobre todo
gue nos puedan brindar la
facilidad de la documentacic
del producto solicitado pues
que asi se puede adjudicar a
producto mucho mas rapido
con el cliente.

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion: Cada area entrevistada se enfoca en diferentes caracteristicas para la seleccion de sus proveedores.
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Negociacion de Precios — Precios negociados
Tabla 5

Entrevista sobre Precios negociados

Indicador Pregunta ET1 ET2 ET3
Los precios de Se basan si el Se basa en el
compra se medicamento es de referencial de precios,
determinan por tres marca o genérico, en el  en donde todas las
factores en el tipo de proveedor, en el empresas que comprar
siguiente orden de tipo de medicamento si  alglin medicamento
¢En base a que se prlorlda}d_: Pricmhmgs son on%()_lc:glgos o0 de tlenenD ?(l;?z I(3/(Ielctl)ararlo
. . - competitivo, fecha de origen bioldgico, etc. ante .
Precios negociados determinan los Pet g g ,
precios de vencimiento, plazo De acuerdo con ello los  Gracias a esa
compra de entrega. precios varian. informacion en el
establecidos en la sistema, podemos
empresa? verificar si el precio

que se nos brinda esta
dentro del rango que
deberiamos comprar los
productos o en todo
caso podemos llegar a
una reduccion de precio
que se ajuste a lo
establecido.

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion: Los factores indicados por los tres entrevistados para determinar el precio es elegir el precio mas competitivo dentro
del mercado.
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Negociacion de Precios — Desarrollo de la negociacion

Tabla 6

Entrevista sobre desarrollo de la negociacion

Indicador Pregunta ET1 ET2 ET3

Las etapas son: Cotizacion del Para empezar, nos
Cotizacion / producto ponemos en contacto con
Negociacién / Cierre. Si el precio es el proveedor que tiene el

¢Cuadles son las
etapas en el
desarrollo de la
negociacion con
sus proveedores?

Desarrollo de la
negociacion

En la cotizacion
primero hacemos la
consulta como intencion
de compra con el
proveedor, esta etapa
nos permite saber con
qué stock cuenta, fecha
de vencimiento del
producto, y precio. En
la negociacion pedimos
reduccion o incentivos
por pagos al contado, y
por ultimo de tener la
mejor condicion
cerramos la compra.

adecuado y cumple
con todas las
especificaciones

Se procede a generar
una Orden de
compra

Realizar el pago

La entrega del
producto a nuestros
almacenes.

precio mas bajo, luego
determinamos si es que se
puede hacer un reajuste de
precio para que
internamente la empresa
pueda obtener un rango de
ganancia un poco mas
elevado de lo previsto,
después preguntamos si es
gue se otorgan beneficios
al pagar al contado o
también cuales serian los
beneficios al pagar al
crédito y de esa manera
Ilegamos a una
negociacion de precio.

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion: Las etapas de negociacion se basan en elegir el precio mejor brindado por el proveedor, tratando de negociar un
reajuste para que la empresa pueda tener un mejor margen de ganancia.

Flores Farias, A; Perales Perez, M.

Pag. 50



“Analisis de la Gestion de Compras en la empresa Valilu Medic SAC en

UPN el afi0 2022”
Negociacion de precios - Estrategias de Negociacion
Tabla 7
Entrevista sobre estrategias de negociacion
Indicador Pregunta ET1 ET2 ET3
La estrategia que Cotizar con varios Las estrategias
siempre buscamos proveedores que utilizadas en el area

¢ Cuales son sus
estrategias de
negociacion utilizadas
para la adquisicion de
productos?

Estrategias de
negociacion

aplicar en la empresa es
la estrategia de
GANAR- GANAR, ya
que estamos
convencidos de que, si
ofrecemos un precio
competitivo y razonable,
nuestros clientes nos
preferiran sobre otros,
sobre todo en nuestro
rubro que al ser un bien
de alta necesidad buscan
lucrar mucho con una
estrategia de GANAR —
PERDER.

distribuyen el producto,
seleccionar el que tiene
un adecuado precio, su
tiempo de despacho sea
rapidos y  eficiente,
también que entreguen
toda la documentacion
del producto.

comercial y la mas
importante es comprar
mayor cantidad del
producto seleccionado
para que de esa manera
el proveedor pueda
brindarnos un mejor
precio debido al
volumen que se va a
adquirir. Ademas, otra
de las estrategias para la
adquisicion del producto
es la seleccion del mejor
proveedor, el cual
incluya mejor tiempo de
entrega, mejor precio,
mejor calidad, entre
otros.

Nota: Elaboracién Propia

Interpretacion: Se indica que la estrategia de negociacion siempre es ganar ofreciendo un precio competitivo, manejar volumen de
compras para asi adquirir el producto seleccionado a menor precio y de esta manera obtener un porcentaje adicional de ganancia de lo
proyectado.
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Capacitacion de personal- Conocimientos brindados
Tabla 8
Entrevista sobre conocimientos brindados
Indicador Pregunta ET1 ET2 ET3
Se ha creado un proceso -Buenas practicas de Uso de la herramienta de
operativo donde los almacenamiento y la empresa el cual es un
colaboradores siguiendo Buenas practicas de Excel en donde va toda
los pasos lograran manufacturay la informacién de las
¢Qué conocimientos se  obtener los precios de buenas practicas de cotizaciones,
brindan a través de las los diferentes Distribucion y proveedores y clientes.
capacitaciones a los proveedores para cada transporte. Ademés, brindan los

Conocimientos
brindados

trabajadores del area de
compras al inicio de su
etapa laboral?

producto, los cuales se
ingresan a una
herramienta de
cotizacién y esta elige la
mejor opcion. De esta
manera evitamos que se
puedan cometer error en
su proceso de
aprendizaje

-Introduccion sobre el
sobre de cotizaciones,
compras, etc, también la
seleccion y calificacion
de proveedores,

e introduccion respecto a
las formas farmacéuticas
y presentaciones de los
medicamentos y a los
tipos de medicamentos y
sus funciones.

conceptos de la
documentacion que se va
a revisar a diario, tales

como, el BPM,
PROTOCOLO DE
ANALISIS Y
REGISTRO
SANITARIO.

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion: Los conocimientos brindados se han desarrollado gracias a un proceso operativo donde toda la informacion de la
operatividad esta disponible y de forma dinamica al poder ingresar comandos donde el mismo sistema elige la mejor opcion, adicional
del aprendizaje de buenas practicas de negocio y conocimiento a detalle de los productos seleccionados.
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Capacitacion de personal- Competencias obtenidas
Tabla 9
Entrevista sobre competencias obtenidas
Indicador Pregunta ET1 ET2 ET3
Las competencias que se - Nuestro personal tenga Las competencias que se
espera obtener son: mayor confianza y espera obtener gracias a

Competencias obtenidas ¢ Cuales son las
competencias que se
espera obtener en base a
las capacitaciones
brindadas sobre los
procesos de compras?

Negociacion, empatia y
comunicacion  cercana
con los proveedores para
lograr relaciones
comerciales fuertes.
Asimismo,  con la
herramienta evitar la
mayor cantidad de
errores que son normales
cuando un colaborador
inicia.

seguridad en si mismo

- Que tenga las
habilidades para poder
sustentar algin
inconveniente durante el
proceso de compra.

- Que tengan la
motivacion y el empefio
al momento de realizar
su trabajo para que sea
mas productivo.

las capacitaciones, es que
el personal pueda tener
mejor conocimiento de
las labores o funciones
que realizara diariamente
en su puesto laboral, tales
como atencion al cliente,
mejor comunicacion,
proceso que se deben
desarrollan antes,
durante y después de una
llegada de Orden de
Compra y, sobre todo, la
documentacion que
obligatoriamente se debe
brindar al cliente cuando
Se envia una cotizacion.

Nota: Elaboracién Propia

Interpretacion: Se indica que se desarrollan las habilidades de negociacion, comunicacion asertiva y cercana, con ayuda de herramientas
operativas donde mejoran la productividad y se evita mayor grado de errores.
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Capacitacion de personal- Logros obtenidos
Tabla 10
Entrevista sobre logros obtenidos
Indicador Pregunta ET1 ET2 ET3
Unavez yaaprendidolos Que nuestro personal Los logros que se
procesos operativos este mas apto y esperan obtener,

¢Qué logros se espera
obtener a la finalizacion
de la capacitacion en el
proceso de compra?

Logros obtenidos

contintan utilizando la
herramienta, sin
embargo, el dinamismo
esperado es mucho
mayor, como el criterio
de compra y
negociacion.

Asimismo, se busca que
pueda ir generando una
cartera de proveedores

que por la relacion
comercial puedan
obtener mejores
condiciones de
negociacion.

capacitado al momento
de  seleccionar  un
proveedor y también al
momento de  cerrar
negociaciones con el
proveedor.

claramente es abarcar
méas mercado dentro del
rubro en el que Ila
empresa esta, poder
llegar a mas clientes del
estado, como los
hospitales de todas las
regiones  del  pais.
Ademas, poder facturar
cada mes un poco mas
de lo establecido, porque
la meta es seguir
creciendo. Y sobre todo
que el personal esté a
gusto y consciente de lo
que realiza dia a dia.

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion: Los logros que se esperan es que el personal este capacitado y apto para gestionar sus funciones de manera eficiente,
asimismo generar un criterio de compra y negociacion para aumentar las ventas logrando un crecimiento ascendente a lo largo de los

anos.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1 Limitaciones

Segun Abbadia (2022) las limitaciones son las restricciones en el disefio seleccionado, los
métodos o incluso las limitaciones de los mismos investigadores que afectan e influyen en la
interpretacion de los resultados finales de la investigacion. Ademas, hacer hincapié en las
limitaciones de la investigacion implica que se ha investigado a fondo las ramificaciones de las

deficiencias de la investigacion y que se conoce a detalle el problema de lo investigado.

Algunas de las limitaciones surgieron con respecto a la busqueda de los antecedentes
nacionales e internacionales debido a que se encontraban autores con citas muy antiguas por lo
que de acuerdo con los lineamientos solicitados no se podian utilizar. Asimismo, en algunas
plataformas donde se podia recabar informacion se necesitaba un usuario para poder ingresar y

acceder a la informacion.

Adicionalmente, fue un poco dificil aplicar el instrumento de la guia de entrevista con el
personal debido a que estaban ocupados en sus funciones laborales y no tenian un tiempo
prolongado para poder responder las preguntas con disponibilidad. Sin embargo, se logré obtener
la informacion requerida para el desarrollo de esta investigacion. Por otra parte, también fue una
limitacidn el estar laborando para una empresa con un horario establecido y tener que dividir los
tiempos fuera de ese horario para asi acomodarse en el desarrollo de cada punto de la Tesis hasta
poder culminar la investigacion dentro de los plazos establecidos por los lineamientos segun la

carrera. Otra limitacion fue por el tiempo del taller se present6 dificultad para avanzar en solo 8
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semanas con los capitulos y cuerpo de la Tesis solicitados segln la rabrica, pero se pudo lograr

con disciplina y organizacion.

4.2 Interpretacion comparativa

Segun Escamilla (2018) la discusion es una comparacion del trabajo propio con otros
trabajos comento que la discusion tiene una estructura deliberada debido a que se presenta el
resumen de los hallazgos y se realiza la comparacion de resultados con diversos trabajos que
profundicen en las variables investigadas ya que un estudio discutido por otros adquiere una

mayor relevancia, un estudio sin réplica no tiene eco, ni deja huella, ni es util.

Por lo tanto, con los resultados obtenidos, se puede resaltar que la gestion de compras es
fundamental en la empresa Valilu Medic SAC del distrito de Lima, donde segun los resultados se
puede identificar que estan en un constante crecimiento enfocados a seguir aumentando nimeros
y a su vez implementando sistemas con herramientas operativas que faciliten la practica en el

area de gestion de compras.

Fernandez (2021) presentd en su trabajo donde el objetivo era establecer nuevos sistemas
que ayuden a la mejorar la eficiencia de la gestion en los Servicios de Farmacia Hospitalaria. En
sus resultados muestra que el uso de técnicas de control predictivo ha logrado optimizar la
gestion de stock, garantizando el abastecimiento de los clientes en todo momento. A
comparacion de la presente investigacion donde para lograr abastecer a los clientes o abastecer el
stock de la empresa, es fundamental lograr seleccionar un buen proveedor, puesto que ellos son
pieza primordial, por lo que tienen que cumplir con ciertas caracteristicas como tiempo de
entrega, calidad de producto, precio y documentacién brindada para que el area de gestion de

compras pueda cumplir con las entregas de los productos a tiempo.
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Gil (2018) realiz6 su trabajo de investigacion donde su objetivo fue realizar un
planteamiento del Marco Teorico de la “Gestion de adquisiciones de un proyecto”. Logrando
obtener como resultados que luego de determinar los atributos de cada proveedor se procede a
darle un nivel de importancia. Lo cual se asemeja a la presente investigacion, puesto que la
empresa también realiza o escoge a sus proveedores por nivel de importancia estableciéndoles
caracteristicas que los ayude a seleccionar al proveedor adecuado, ayudando a la empresa a

cumplir con los requerimientos de sus clientes.

Osorio (2020) presentd su trabajo de investigacion con el objetivo de analizar la gestion
de compras publicas de medicamentos para los pacientes Seguro Integral de Salud del Hospital
Santa Rosa, 2020. En sus resultados mostré que la gestion de compras es deficiente en cuanto al
desarrollo de los procesos y también en la participacion de los colaboradores de la entidad. En
comparacion con la presente investigacion, se puede decir que la gestion de compras es
deficiente cuando no se hace el filtro adecuado para la seleccion del proveedor que abastecera a
la empresa, es por ello, que realizar un buen filtro al comienzo de este proceso es fundamental,
ademas todo esto se logra con la buena capacitacion que se realiza a los trabajadores del area

comercial.

Espinoza (2018) realizo su trabajo de investigacion con el objetivo de analizar el proceso
de compra en una empresa de empaques con el fin de disefiar una propuesta que permita mejorar
los procesos del area de compras. En sus resultados se evidencio la falta de medicion y
cumplimiento de indicadores ademas del control de los recursos en el area de compras por lo que
ocasiono que los procesos no fueran eficientes. En comparacion con la presente investigacion, en
Valilu Medic SAC se ha implementado herramientas operativas para realizar una 6ptima gestion

de compras, dicha herramienta facilita el proceso de cotizacidn y te alerta con la mejor propuesta
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para alcanzar los indicadores planteados por lo tanto se verifica un excelente filtro para concretar

las compras de manera mas eficaz y precisa.

Rodriguez et al. (2020) presento su trabajo de investigacion con el objetivo de determinar
la incidencia de la implementacion de las recomendaciones de la Auditoria de cumplimiento
respecto a las compras de las Unidades Ejecutoras de la Policia Nacional del Peru, 2017. En sus
resultados se obtuvo que las recomendaciones mencionadas de mejora reflejaron una opcion de
solucién para aventajar las deficiencias que se presentan en la categoria. Lo cual se asemeja a la
presente investigacion porque en Valilu Medic SAC presentan diferentes filtros para conllevar
cada proceso como la eleccion de proveedores; ellos manejan un sistema integral donde
seleccionan a los proveedores por reconocimiento nacional, por el tiempo en el mercado, por
autorizaciones y/o certificaciones de funcionamiento y en la gestion de compras concretan sus
pedidos con la ayuda de un filtro donde te compara los precios en el mercado y te alerta si la

compra es conveniente 0 no.

Villanueva (2018) presento su trabajo de investigacion con el objetivo de investigar como
la gestion de compras acrecienta la eficiencia de la calidad de servicio al cliente la empresa
FLEXOGRAFICA ETIFLEX PERU S.A.C. Ate, 2017. En sus resultados obtuvo que al aplicar
su instrumento de recoleccién de datos sobre la gestién de compras se logré mejorar el objetivo
seleccionado que era la satisfaccion de servicio a los clientes, se expresé en un porcentaje alto
concluyendo asi que los procesos de compras en dicha empresa se volvieron éptimos. Lo cual se
asemeja a la presente investigacion porgue en la empresa investigada la eficiencia la demuestran
utilizando correctamente las herramientas operativas y reflejando un crecimiento en la empresa

desarrollando el criterio de compra y negociacion con los proveedores/clientes con el fin de
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obtener mejores condiciones de negociacion para darle una excelente calidad de servicio a los

clientes.

4.3 Implicancias
Ballestin et al. (2019) indican que las implicancias practicas sirven para conseguir un
objetivo y también desempefar alguna funcion, es decir, que va a servir de utilidad en alguna

intervencion a mediano o largo plazo.

La presente tesis tiene una implicancia practica debido a que ayudara a la empresa Valilu
Medic SAC, Lima 2022, a tener una vision mas facil de comprender con relacién al tema de la
gestion comercial en la organizacion para que puedan seguir trabajando poco a poco para
aumentar sus ventas en el rubro establecido y a su vez lograr proyectarse a metas mas elevadas
de las que ya estas propuestas. Asi mismo, es importante mencionar que los entrevistados tenian

conocimiento sobre las preguntas realizadas con relacion al area comercial.

Por otro lado, es importante mencionar que la presente investigacion servira de apoyo
para empresas del mismo sector a fin de una mejora continua, también se puede implicar en
quedar como un antecedente para el uso de otras investigaciones y tengan informacion sobre
gestion de compras, ademas a partir de esta investigacion se puede establecer un articulo

cientifico en base al rubro en el que se baso esta investigacion.

4.4 Conclusiones
Pérez (2000) expresa que las conclusiones son las nuevas ideas que el investigador o
investigadores han obtenido, ademas las conclusiones corresponden a todo el desarrollo del

estudio presentado, aportando también un punto de partida para nuevas investigaciones.
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"Después de realizar las entrevistas y haber obtenido las respuestas, los cuales se
ordenaron por subcategorias e indicadores; se realizé el analisis comparativo de los resultados
con relacién al tema de estudio, la gestién de compras en la empresa Valilu Medic SAC — 2021.
Por ello, como respuestas a las preguntas de investigacion se determinan las siguientes

conclusiones.

En primer lugar, se describe las caracteristicas de la gestion de compras en la empresa
Valilu Medic SAC — Lima 2022, donde especifican que para realizar una buena gestién de
compras se debe de tener en cuenta ciertos factores, como los proveedores, el precio, calidad del
producto y tiempo de entrega; asi como también influye la capacitacion en el personal del area

comercial.

En segundo lugar, se concluye que en la busqueda y seleccion de proveedores se realizan
varios filtros y puntuaciones a las opciones que la empresa predispone para luego seleccionar a
los mejores proveedores que se asemejan con los objetivos y los cuales cumplen con los criterios

de la empresa.

En tercer lugar, se concluye que la mejor estrategia para la negociacion de precios es
buscar el mejor precio competitivo sobre otros proveedores o competidores y seleccionar al
mejor proveedor, basandose en las habilidades que posee, como mejor tiempo de entrega, mejor
calidad, mejor precio brindado, buena préactica de negocios y que cumpla con la documentacion

requerida.
En cuarto lugar, se concluye que las caracteristicas de la capacitacion del personal son

desarrollar un buen trato con los clientes, lograr relaciones comerciales mas fidelizadas,

aumentar la cartera de clientes para mejorar las condiciones de negociacion, aumentar las ventas
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proyectadas y cumplir con los indicadores. De esta manera los trabajadores desarrollan la
habilitad de negociacion, empatia y comunicacion asertiva con los proveedores para lograr

relaciones comerciales fuertes.

4.5 Recomendaciones

En primer lugar, se recomienda a Valilu Medic SAC seguir mejorando la gestion de
compras implementando nuevas herramientas més dindmicas reduciendo costos y aumentando
las ganancias de las ventas, con proyecciones a corto y largo plazo, no solo centrarse en alcanzar

sus objetivos mes a mes.

En segundo lugar, se recomienda que habiliten un sistema donde carguen una base de
datos actualizada con los perfiles de los proveedores que contratan y los proveedores potenciales
para que de esta manera tengan un filtro mas eficaz al momento de solicitar cotizaciones y no

desestimar tiempo en buscar paginas tras paginas hasta encontrar lo mejor.

En tercer lugar, se recomienda que ingresen a fondo al mercado farmacéutico si bien es
cierto es un mercado amplio y muy demandado. Sin embargo, hay oportunidades de mejora 'y
crecimiento laboral para asi buscar obtener un reconocimiento nacional y con ello poder

aumentar el porcentaje de compras, proyectandose nuevas metas como empresa.

En cuarto lugar, se recomienda que sigan capacitando al personal ya que son pieza
fundamental para el desarrollo de la empresa Valilu Medic SAC, hacer que se sientan seguros y
cémodos cumpliendo sus funciones laborales, brindar oportunidades de crecimiento laboral,

apoyar moralmente y ser retribuidos con los resultados que obtienes a través de ellos.
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ANEXO 1. MATRIZ DE CATEGORIZACION

“Analisis de la Gestion de Compras en la empresa Valilu Medic SAC en el afio 2022”

ANEXOS

Titulo: “Analisis de la Gestion de Compras en la empresa Valilu Medic SAC en el afio 2022”

PROBLEMAS

OBJETIVOS

CATEGORIA.SUBCATEGORIAS E

INDICADORES

METODOLOGIA

Problema General

¢ Cuales son las caracteristicas de la
gestion de compras en la empresa
Valilu Medic SAC — Lima 2022?
Problemas Especificos

¢Como se desarrolla la Busqueda y
seleccion de Proveedores en la
empresa Valilu Medic SAC — Lima
2022?

¢Cuales son las estrategias para la
Negociacién de Precios en la
empresa Valilu Medic SAC — Lima
2022?

¢ Como se desarrolla la capacitacién
de personal en la empresa Valilu
Medic SAC?

Objetivo General

Describir las caracteristicas de la
gestion de compras en la empresa
Valilu Medic SAC - Lima 2022
Obijetivos Especificos

Describir el desarrollo de la
Blasqueda y  seleccion  de
Proveedores en la empresa Valilu
Medic SAC — Lima 2022
Identificar las estrategias para la
Negociaciéon de Precios en la
empresa Valilu Medic SAC -
Lima 2022

Identificar las caracteristicas de la
capacitacion de personal en la
empresa Valilu Medic SAC -
Lima 2022

CATEGORIA: Gestién de compras

Tipo de investigacion: Basica

SUBCATEGORIAS

INDICADORES

Enfoque: Cualitativo

Nivel: Descriptivo

Bulsqueda y Seleccion
de Proveedores

Producto seleccionado
Criterios de Seleccion
Evaluacién del proveedor

Disefio: Fenomenologico

Poblacion:
Un total de 3 trabajadores del area de
gestion de compras

Negociacién de
Precios

Precio negociado
Desarrollo de la
negociacion

Estrategias de negociacion

Muestra:
Muestreo  por  conveniencia: 3
trabajadores del area de gestion de
compras.
Teécnica:

Entrevista semiestructurada, donde se
realizaran preguntas establecidas a los
trabajadores de la institucion.

Conocimientos brindados
Competencias obtenidas

Instrumento:
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ANEXO 2. MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

“Analisis de la Gestion de Compras en la empresa Valilu Medic SAC en el afio 2022”

Titulo: “Analisis de la Gestion de Compras en la empresa Valilu Medic SAC en el afio 2022”

TEMA | DENIFICION CONCEPTUAL | DEFINICION SUBCATEGORIAS | DEFINICION DE | INDICADORES N°
OPERACIONAL SUBCATEGORIAS

Segin Martinez (2007) detalla | La categoria | Busqueda y Seleccion | La busqueda y seleccion de Producto seleccionado
que la gestion de compras tiene | mencionada de Proveedores proveedores se basa en 1,2.3
la funcién de aprovisionar a la | Estd compuesta por 3 estrategias de seleccion de Criterios de seleccion
empresa con productos o | subcategorias 'y 9 proveedores que vaya
servicios que esta necesita para | indicadores donde se relacionados con los objetivos

Gestion | su funcionamiento. Donde cada | estudiara de la empresa. —

. . Evaluacion del proveedor
de empresa tiene que desarrollar | descriptivamente

mediano y largo plazo. Ademss, | semiestructurada con | precios precios se basa en conocer al | Desarrollo de la
la gestion de compras debera | el uso de la guia de proveedore y los beneficios que | negociacion 45,6
ocuparse de realizar previsiones, | entrevista como se puede obtener. Estrategias de negociacion
negociar los  precios, buscar | instrumento. Capacitacion de | La capacitacion de personal en | Conocimientos brindados | 7,8y 9

nuevos proveedores, desarrollar
contratos con los proveedores,
rotacion del stock, capacitacién
del personal de compras, entre
otros.

personal

la empresa en fundamental,
puesto que ayuda a alcanzar la
vision y mision de esta a través
de los conocimientos vy
habilidades obtenidos

Competencias obtenidas

Logros obtenidos
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ANEXO 3
GUIA DE ENTREVISTA.
Basqueda y seleccion de proveedores

e (iComo establen ustedes la busqueda de proveedores para su producto seleccionado?
e (En qué criterios se basa el drea de compras para seleccionar a sus proveedores?

e (Cudles son las caracteristicas que debe cumplir un proveedor para trabajar con ustedes?
Negociacion de precios

e (En base a que se determinan los precios de compra establecidos en la empresa?
e (Cudles son las etapas en el desarrollo de la negociacion con sus proveedores?

e (Cudles son las estrategias de negociacidn utilizadas para la adquisicidn de sus productos?
Capacitacion de personal

e (Qué conocimientos se brindan a través de las capacitaciones a los trabajadores del area de compras al
inicio de su etapa laboral?

e (Cudles son las competencias que se espera obtener en base a las capacitaciones brindadas sobre los
procesos de compras?

e iQué logros se espera obtener a la finalizacidn de la capacitacion en el proceso de compras?
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ANEXO 4: Validacion de Instrumento por juicio de expertos

Experto n°1: JIMMY OMAR HERRERA GUTIERREZ

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

Instrucciones: Coloque en cada casilla de valoracién la letra o letras correspondientes al aspecto
cualitativo que, segun su criterio, cumple o tributa cada item a medir los aspectos o dimensiones de la
variable en estudio. Las valoraciones son las siguientes:

MA= Muy adecuado / BA= Bastante adecuado / A= Adecuado / PA= Poco Adecuado / NA = No adecuado

Categorias a evaluar: Redaccién, contenido, congruencia y coherencia en relacién a la variable de

estudio. En la casilla de observaciones puede sugerir mejoras.
GUIA DE ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA

Estimado entrevistado, Jimmy Omar Herrera Gutiérrez ante todo buenas tardes. Primero agradecerle
por su tiempo y participacidn en esta entrevista, la cual tiene como objetivo Analizar la Gestién de
Compras en la empresa Valilu Medic SAC en el afio 2022. Por ende, las preguntas que se realizaran en la
presente entrevista estaran en relacion a la variable; Analisis de la Gestidon de Compras en la empresa

Valilu Medic SAC.
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jr UPN PREGUNTAS
I’ M§NUHTE

MA

BA

A

PA

NA

SAC en el ano 202,
OBSERVACIONES

2”

PREGUNTA ABIERTA

[ ¢éEn qué ano inicio el area de la Gestién de

Compras en la empresa Valilu Medic SAC?

Il ¢Cuales son los resultados que han obtenido al
tener un area de Gestion de Compras en la

empresa Valilu Medic SAC?

Busqueda y seleccidn de proveedores

1 ¢Como establen ustedes la busqueda de
proveedores para su producto

seleccionado?

2 ¢En qué criterios se basa el drea de compras para

seleccionar a sus proveedores?

3 ¢Cuales son las caracteristicas que debe cumplir
un proveedor para trabajar con

ustedes?

Negociaciéon de precios

4 ¢éEn base a que se determinan los precios de

compra establecidos en la empresa?

5 ¢Cudles son las etapas en el desarrollo de la

negociacién con sus proveedores?

6 éCudles son las estrategias de negociacion
utilizadas para la adquisicion de sus

productos?

Capacitacion de personal

7 ¢Qué conocimientos se brindan a través de las
capacitaciones a los trabajadores

del drea de compras al inicio de su etapa laboral?

8 ¢Cuales son las competencias que se espera

obtener en base a las capacitaciones
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brindadas sobre los procesos de compras?

9 ¢Qué logros se espera obtener a la finalizacion de | X
la capacitacion en el proceso de

Compras?

Evaluado por: JIMMY OMAR HERRERA GUTIERREZ
D.N.l.: 40321572 Fecha: 13/03/2023 Firma:
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Experto n°2: Guimel C. Valcazar Montenegro

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

Instrucciones: Coloque en cada casilla de valoracion la letra o letras correspondientes al
aspecto cualitativo que, segln su criterio, cumple o tributa cada item a medir los aspectos o

dimensiones de la variable en estudio. Las valoraciones son las siguientes:
MA= Muy adecuado / BA= Bastante adecuado / A= Adecuado / PA= Poco Adecuado / NA = No adecuado

Categorias a evaluar: Redaccion, contenido, congruencia y coherencia en relacién a la

variable de estudio. En la casilla de observaciones puede sugerir mejoras.
GUIA DE ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA

Estimado entrevistado, Guimel C. Valcazar Montenegro ante todo buenas tardes. Primero
agradecerle por su

tiempo y participacion en esta entrevista, la cual tiene como objetivo Analizar la Gestién de
Compras en la empresa Valilu Medic SAC en el afio 2022. Por ende, las preguntas que se
realizaran en la presente entrevista estardn en relacién a la variable; Andlisis de la Gestidn

de Compras en la empresa Valilu Medic SAC.

PREGUNTAS VALORACION
OBSERVACIONES

ITEMS MA|BA| A PA | NA

PREGUNTA ABIERTA

I ¢En qué aifo inicio el area de la Gestién de | X

compras en la empresa Valilu Medic SAC?

Il ¢Cuales son los resultados que han obtenido al | X
tener un area de Gestion de Compras en la

empresa Valilu Medic SAC?

Busqueda y selecciéon de proveedores

1 ¢Como establen wustedes la busqueda de| X
proveedores para su producto

seleccionado?

2 ¢En qué criterios se basa el drea de compras para

seleccionar a sus proveedores?
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3 ¢Cuales son las caracteristicas que debe cumplir | X

un proveedor para trabajar con
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ustedes? X

Negociacion de precios

4 ¢En base a que se determinan los precios de | X

compra establecidos en la empresa?

5 ¢Cuales son las etapas en el desarrollo de la X

negociacion con sus proveedores?

6 ¢Cuales son las estrategias de negociacion X
utilizadas para la adquisicidn de sus

productos?

Capacitacion de personal

7 ¢Qué conocimientos se brindan a través de las | X
capacitaciones a los trabajadores

del area de compras al inicio de su etapa laboral?

8 ¢Cuadles son las competencias que se espera X
obtener en base a las capacitaciones

brindadas sobre los procesos de compras?

9 ¢Qué logros se espera obtener a la finalizacionde | X
la capacitacion en el proceso de

compras?

Evaluado por: Guimel C. Valcazar Montenegro

D.N.L: 40769400  Fecha:17/03/2024 Firma: %/
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