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RESUMEN 

El presente trabajo de investigación tiene como objetivo principal determinar el impacto que 

causó la creación del proceso logístico orientado a la gestión de compras de una empresa del 

sector inmobiliario dedicada al arrendamiento de inmuebles. Por consiguiente, se realizó una 

investigación descriptiva de tipo transversal, para ello se necesitó conocer el desarrollo de la 

gestión de compras de una empresa en el sector inmobiliario, acto que se realizó a través de la 

observación y recopilación de datos históricos de diferentes fuentes de investigación 

confiables en repositorios, libros y artículos; utilizando palabras claves que tengan relación 

con el tema en mención. El desorden en las compras representa un problema para la 

organización debido a no contar con un adecuado proceso de compra que les permita 

identificar, controlar, medir e integrar para una adecuada gestión. Finalmente, se concluye 

que, adquiriendo competencias necesarias para diseñar un buen proceso de compras, 

compensa una adecuada adquisición oportuna de productos y servicios bajo los estándares de 

calidad del sector inmobiliario, obteniendo los resultados en las dimensiones analizadas de 

tiempo de atención con una media de 91.39%, eficacia de negociación con una media de 

95.59% y la satisfacción del cliente interno con una media de 97.9%. 

Palabras clave: Gestión de compra, proceso de compra, control, optimización y 

planificación, integración estratégica de compra y estrategia competitiva de compra. 
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ABSTRACT 

The main objective of this research work is to determine the impact caused by the creation of 

the logistics process oriented to the management of purchases of a company in the real estate 

sector dedicated to the leasing of real estate. Consequently, a descriptive cross-sectional 

research was carried out, for this it was necessary to know the development of the purchasing 

management of a company in the real estate sector, an act that was carried out through the 

observation and collection of historical data from different sources of information. reliable 

research in repositories, books and articles; using keywords that are related to the topic in 

question. The disorder in purchases represents a problem for the organization due to not having 

an adequate purchasing process that allows them to identify, control, measure and integrate for 

proper management. Finally, it is concluded that, by acquiring the necessary skills to design a 

good purchasing process, it compensates for an adequate timely acquisition of products and 

services under the quality standards of the real estate sector, obtaining the results in the 

analyzed dimensions of attention time with an average of 91.39%, negotiation efficiency with 

an average of 95.59% and internal customer satisfaction with an average of 97.9%. 

Keywords: Purchase management, purchase process, control, optimization and planning, 

strategic purchase integration and competitive purchase strategy. 
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CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN 

I.1. Realidad problemática 

Dentro del contexto global nos encontramos en un mundo desarrollado con un 

mercado competitivo donde la innovación de los procesos cambia continuamente y para 

ello las empresas deben adaptarse y diagnosticar oportunamente la situación en la que 

se encuentra para asegurar su adecuado rendimiento en sus procesos internos, 

especialmente en la gestión de compras. 

En cuanto a este proceso a nivel internacional, según la revista de consultoría (BMA 

GROUP, 2017) publicó un análisis del comportamiento de la gestión de compras en las 

empresas internacionales donde lograron identificar los tres (3) problemas más 

comunes que son el aislamiento del comprador con la alta gerencia, ya que una falta de 

comunicación no asegura una estrategia de compras direccionada al objetivo 

corporativo; la falta de planificación, sin dedicarle el tiempo adecuado al desarrollo de 

las estrategias de adquisición y contrataciones, y la diferenciación en la adquisición de 

bienes y servicios, ya que deben ser evaluados con diferentes factores, implementando 

criterios adecuados para evaluar ambos momentos de compra.  

Según la revista Mongragón (2020) la gestión de compras en el mercado 

internacional, ofrece nuevas oportunidades de conseguir suministros y proveedores más 

competitivos, mejores perspectivas respecto a las características de los productos que 

en su gran mayoría cuentan con certificaciones de calidad a nivel internacional. 

Desde una perspectiva nacional con relación a la gestión de compras según la revista 

Conexión Esan (2017) menciona algunos errores más comunes para lograr una 

optimización de este proceso en las medianas y pequeñas empresas, ya que consideran 

que una falta de políticas de compras relacionadas a los costos, tiempos y modalidades 
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de financiamiento, falta de indicadores de medición, pérdida de monitoreo de la orden 

de compra, no contar con una estandarización de proveedores y una falta de evaluación 

del desempeño de los proveedores, impactan en el control del procedimiento de 

compras y aún más en el crecimiento de la organización. 

Según Carnero, Y. & Perez, L. ( 2019) la adecuada gestión de las compras de 

existencias reside en disponer de los materiales requeridos para la operación al menor 

costo posible, con una excelente calidad y bajo las mejores condiciones de pago. Las 

existencias componen uno de los activos más característicos en una organización, es 

por ello que son considerados primordiales para el buen funcionamiento y/o desarrollo 

de la misma.  

En la ciudad de Lima, la situación del mercado inmobiliario con respecto al alquiler 

de oficinas y tiendas comerciales paso por una coyuntura complicada, es por ello que 

las negociaciones demoraron como máximo un año para el cierre de los contratos, 

disponibilidad en la vacancia, precios nada atractivos para los clientes, barreras en la 

gestión de los trámites documentarios como los permisos municipales, lentitud en el 

otorgamiento de licencias y títulos de propiedad perjudicaron a este sector. 

Paralelamente, la situación política en el Perú era inestable según la revista el Ojo 

Público (2017), nos muestra un análisis sobre como impacta el caso de corrupción de 

Odrebrecht en el sector de la construcción, este es un claro ejemplo de una falta de 

control en los procesos internos teniendo como consecuencia una falta de liquidez y 

temor de los inversionistas para iniciar sus proyectos. 

Para Bruno, D. & Rosas, N, (2018) el control interno de la gestión de compras es 

una herramienta indispensable necesaria para poder reducir presentes y futuros riesgos 

concernientes a la actividad empresarial y adicionalmente presenta las políticas y 
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principios para el acatamiento adecuado de todas las actividades presentes en una 

entidad por lo que es imprescindible que una empresa establezca un control interno, ya 

que con lo mencionado se logra optimizar la situación financiera, administrativa y 

legal.  

Según Castillo (2018) el control interno en una gestión de compras se advierte como 

una disciplina integral a disposición de cualquier gerencia en toda organización, 

permitiendo implementar técnicas, instrumentos y medidas relevantes para conservar o 

modificar determinados aspectos y reglas de las operaciones avanzadas en las 

organizaciones, proporcionando seguridad a la gerencia para su accionar eficiente y 

acertado a la vez que provee un nivel de competencia en el mercado.  

Desde una perspectiva local, gran porcentaje de los negocios formales e informales 

inician sus actividades como empresas familiares que constituyen el motor de 

desarrollo empresarial en el país. Sin embargo, muchos de ellos no cuentan con las 

herramientas necesarias para afrontar la formalización de sus procesos internos que les 

permita desarrollarse de manera sostenida, es así que en su gran mayoría de ellos 

desaparecen en el tiempo. 

Según González (2006) menciona que en toda organización es importante preservar 

el óptimo funcionamiento de un negocio especialmente cuando estos se inician como 

un negocio familiar, identificar cuáles son los  problemas que afrontan de manera 

recurrente dentro de la empresa, analizar los conflictos y riesgos, corregir los 

enfrentamientos y ejecutar un plan de acción para así tener un adecuado control de la 

gestión de cada uno de los procesos que la integran, con el objetivo de prevenir de otros 

en un futuro.  
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Mendoza & Mendoza (2020) refieren que la probabilidad de fracaso de una empresa 

familiar es por una ineficiencia en el control de sus procesos ya que no se establecen 

indicadores, una falta de comunicación efectiva y el conflicto de intereses, hacen a una 

organización nada saludable. 

Según Diario Gestión (2020) las empresas familiares enfrentan diferentes problemas 

que podrían afectar el desempeño de la misma, por ello se debe mantener el control y el 

aseguramiento del desarrollo de la empresa, ver más allá del problema es una 

oportunidad de hacer un ejercicio crítico a nivel organizacional que ayudará al 

crecimiento profesional de la misma. 

De acuerdo con la teoría del sistema, este se encuentra determinado en dos factores 

claves, por un lado, el nivel de complejidad para su supervivencia y por otro, el 

crecimiento de su estructura. 

En el presente trabajo de investigación describiremos el tipo de gestión que se 

realiza dentro de una empresa de servicios dedicada al arrendamiento inmobiliario, 

identificando el desarrollo de políticas que han mejorado la estructura organizativa y 

principios de funcionamiento, que son una herramienta eficaz para minimizar 

situaciones problemáticas que al inicio se fueron dando en un periodo de adaptación 

para toda la organización. 

Este cambio organizacional de formalización estructural se dio en el año 2016, con 

el proyecto de implementación de la norma ISO 9001:2015; donde se pudieron 

determinar varias oportunidades de mejora, una de ellas fue la formalización del 

proceso de compras; por esta razón se optó este tema de investigación relacionado a la 

gestión administrativa de una empresa de servicios en un entorno interno. 
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La problemática identificada en el presente trabajo de investigación es la deficiencia 

en cuanto a la adecuación de los procesos internos de una empresa del sector 

inmobiliario direccionada a la gestión de compras, dicho efecto demuestra hay una falta 

de control en las adquisiciones involucradas de todas las áreas de la empresa, 

presentando un desorden en la documentación, cotizaciones incorrectas, sobrecostos en 

la compra de los productos y servicios de los proveedores por una falta de 

procedimientos adecuados. 

Una de las causas más importantes es la resistencia de la delegación de las funciones 

operativas que competen al área de Compras por parte de los gerentes de las diferentes 

áreas, por considerar una falta de conocimiento técnico y teórico de los procesos, falta 

de destrezas en la negociación y comunicación, tiempos de espera dilatados en la 

entrega de sus productos o adquisición de sus servicios, conflicto de intereses y 

cambios estructurales, estos errores afectan el crecimiento sostenido de la organización.  

Según el artículo de Centrum Think (2017) refiere que los factores de resistencia a 

los cambios organizacionales en las empresas familiares son por la falta de información 

o conocimiento, factores culturales, sensación de amenaza al estatu quo, retención de 

poder, un clima organizacional negativo e incertidumbre al fracaso; las correctas 

acciones a estos factores ayudarán a las empresas familiares a tener una mayor 

probabilidad de éxito en sus negocios. 

Teniendo como consecuencia, una falta de compromiso de los líderes de otras áreas 

para acogerse a los procedimientos planteados, originando la gestión de compras de 

manera desordenada, paralela e independiente, sin la oportunidad de poder controlar las 

adquisiciones de compra de los proyectos más importantes.  
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El aporte de esta investigación, conduce a desplegar las mejoras obtenidas de la 

gestión de compras en una empresa del sector inmobiliario en el año 2016, la cual 

implementa procesos de mejora para mantener una línea de comunicación más abierta y 

transparente, contar con una visión especializada de compras, definición de los 

procesos internos, para así obtener un mejor resultado y maximizar los recursos en 

logro de los objetivos. 

Por todo esto es necesario que se analice el proceso de formalización de la gestión 

de compras de una empresa del sector inmobiliario para lograr unión, coherencia y 

profesionalismo, preservando el óptimo funcionamiento de un negocio, más aún de 

marco familiar y en vías de desarrollo.  

Podemos considerar que con respecto a las justificaciones en el aspecto económica 

es mostrar la mejora de la situación de adquisición de productos y servicios de calidad, 

economía con los proveedores, mejores precios, tiempos de respuesta cortos, apuntando 

a una reducción de costos y rentabilidad para la empresa, ventajas competitivas para 

diferenciarse de la competencia.  

Con respecto a su justificación práctica, el propósito de este trabajo de investigación 

es optimizar la gestión de compras, minimizando los tiempos de atención, eficacia en la 

negociación y satisfacción de la calidad del producto y/o servicio. 

Por otro lado, la justificación ética de la presente investigación permite implementar 

controles adecuados de los procedimientos de la gestión de compra, respecto a las 

autorizaciones adecuadas y minimizando el conflicto de intereses ya que se considera 

un área sensible de la organización. 
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Es importante mencionar que la justificación académica de la presente investigación 

contribuirá a toda la población empresarial, docentes y estudiantes permitiendo 

utilizarlo como herramienta de estudio o soporte de investigación. 

Antecedentes 

Antecedentes nacionales 

Castañeda & Diaz (2016) en su trabajo de tesis para adquirir el grado de ingeniero 

en la Universidad Privada del Norte, con sede en la ciudad de Trujillo. Con el título de 

“Propuesta de mejora en el proceso de gestión de compras, para incrementar la 

productividad en la empresa agroindustrial Casa Grande S.A”. En el presente trabajo de 

investigación se desarrolló el planteamiento de una propuesta sobre la aplicación de 

diferentes herramientas para mejorar los procesos del área logística, identificando que 

el cuello de botella se localiza en la demora del tiempo de atención para la aprobación 

de los requerimientos de servicios y compras. 

Las variables analizadas fueron la mejora del proceso de gestión de compras 

respecto a la cantidad de ordenes atendidas, tiempo de atención e indiferencia de los 

colaboradores con el proceso. La otra variable analizada fue la rentabilidad de la 

empresa Casa Grande S.A. analizada con la aplicación de criterios financieros. Se llevo 

a cabo como resultado una propuesta de mejora en el proceso de compras desde realizar 

la evaluación de proveedores, métodos para disminuir los retrasos en el tiempo de 

atención de los requerimientos mejorando de un 6% a un 2%, eficiencia mecánica en la 

producción, simplificación de procesos más prácticos y fortaleciendo las habilidades 

blandas de los colaboradores. Consideramos que la investigación anteriormente 

expuesta, si tiene una relación en la gestión de compras, basándose en implementar 

mejoras en los procesos de compras para corregir errores en la adquisición de 
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materiales e insumos que la empresa necesite para llevar a cabo sus operaciones sin 

contra tiempos. 

Aranda (2016) en su tesis de la Universidad Nacional de Trujillo, Ciudad de Trujillo, 

para obtener el grado de Licenciado en Administración. Su sustento fue la “Influencia 

de la Gestión de Compras en la Rentabilidad de la empresa de transportes Caipo S.R.L. 

de la ciudad de Huamachuco”. Su objetivo principal de la investigación fue determinar 

la influencia de la relación de la gestión de compras con los resultados de la 

rentabilidad de la empresa. El método utilizado fue de tipo deductivo-inductivo, 

analítico, sintético y estadísticos con la variable independiente de gestión de compras y 

la variable dependiente de rentabilidad de la empresa de transportes. Como resultado 

fue establecer la implementación de políticas de compra que mejoren la gestión y por 

otro la fortalecer el control de inventarios ya que se detectaron muchas oportunidades 

de mejora que impactarían en la rentabilidad de la empresa. Está investigación tuvo 

como resultado que, si tiene relación, ya que se considera el ítem de la eficacia en la 

negociación de las condiciones de compra relacionada a ser un indicador que impacta 

en la rentabilidad de la empresa, lo que significó un ahorro en compras de S/.27 000.00 

Araujo (2017) en la ciudad de Lima, en su tesis para obtener el título de profesional 

de ingeniera empresarial en la Universidad César Vallejo con el título de “Aplicación 

de la gestión de compras para mejorar la productividad de la pastelería Piero ´s en el 

distrito de Puente Piedra en el año 2017”. El objetivo era determinar como la aplicación 

de la gestión de compras mejora la productividad de la pastelería a causa de una falta de 

gestión de la misma. La metodología fue de tipo aplicada con un diseño cuasi 

experimental con las variables analizadas de la gestión de compras relacionadas a 

entregas de pedidos a tiempo y la calidad de los pedidos generados y también 
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indicadores relacionados a la productividad de eficiencia y eficacia. Mediante el 

diagnostico obtenido en el indicador de la calidad de sus pedidos dio como resultado un 

incremento del 14 % después de la aplicación de la mejora en el rendimiento de los 

resultados de la pastelería Piero ‘s. Como conclusión del estudio de investigación en la 

gestión de compras, se puedo diagnosticar que hubo una mejora de solución en la 

empresa del rubro pastelero, teniendo en consideración ciertos aspectos como la 

importancia de la gestión de compras con procesos bien definidos. 

Atauconcha (2016) en la ciudad de Lima Callao, en su tesis del año 2016 para 

obtener el título profesional de licenciado en administración con el título de “La 

Gestión de Compras y los niveles de servicio en la empresa Selva Industrial S.A.”. 

Describe que su objetivo principal es analizar la relación e implicancias de toda la 

cadena del proceso de gestión dentro de la empresa industrial ya que no se rigen 

procedimientos correctos dentro de toda la cadena. El método aplicado es no 

experimental de tipo transversal, descriptivo correlacional con las variables de gestión 

de compras relacionadas a estrategias de compras, control de inventarios, tiempo de 

entrega y cumplimiento de pedido. Como resultado, nos muestra que se obtendrán 

resultados positivos en la gestión de compras siempre y cuando se ejecute un 

empoderamiento del proceso principalmente con los dueños del proceso. Opinamos que 

el trabajo de investigación si tiene relación ya que está enfocada en los resultados de los 

tiempos de respuesta, la calidad del producto y atención del área de compras dando 

como resultado una mejoría del 15% en la gestión de compras. 

Malpartida, Ordonez, & Zavaleta (2018) en su tesis de la Universidad del Pacifico, 

ciudad Lima, para obtener el grado de magister en Gestión Pública. Su sustento fue la 

“Propuesta de mejora de calidad del servicio de la gestión de compras en la sede central 
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de la SUNAT”. El objetivo principal de la investigación es proponer una mejora en la 

calidad del servicio de la gestión de compras de la SUNAT, sede central. Considerando 

que es un proceso interno donde interactúan los colaboradores al solicitar 

requerimientos de productos y servicios, quienes se les considera como clientes 

internos que por consiguiente también deben recibir un servicio de atención 

satisfactorio, evitando reprocesos en el flujo de los requerimientos. Los indicadores 

tratados fueron el cumplimiento del plazo de asistencia, satisfacción de la asistencia al 

usuario, comunicación del estado del requerimiento, cumplimiento del plazo de la 

contratación y el nivel de satisfacción del servicio de gestión de compras con una 

mejora del 1.7% respecto al año anterior. Como resultado, el equipo de investigación 

propone mejorar la fiabilidad del proceso de compras con capacitaciones internas e 

implementación de mejoras más prácticas y flexibles a fin de mejorar la calidad de todo 

el servicio de la gestión de compras. Se concluye que sus resultados de los indicadores 

si están relacionados ya que miden los plazos de los requerimientos atendidos y 

resultados de la satisfacción de la gestión de compras, permitiendo así realizar una 

comparación adecuada. 

Antecedentes internacionales 

Berrueta & Manaure (2017) en la ciudad de Maracaibo, Venezuela, en su tesis para 

obtener el grado al título de licenciado en contaduría pública de la faculta de ciencias 

políticas, administrativas y sociales de la Universidad Rafael Urdaneta. Con título de 

“Gestión de compras e inventario de materia prima del sector cervecero de la parroquia 

Cristo de Aranza del municipio de Maracaibo”, en su investigación desarrollo 

procedimientos y técnicas para ejecutar métodos que ayuden alcázar los objetivos de la 

investigación, analizando así el estudio de la población y utilizando técnicas e 
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instrumentos de recolección de datos. Con respecto, la organización garantizo los 

procesos de compras, fundamentando así la aplicación de un proceso que les permita 

elegir compras apropiadas para la empresa, obteniendo así la cantidad suficiente y con 

la calidad requerida, y aun mejor precio. En esta investigación analizan procedimiento 

y técnicas para ejecutar mejoras y así alcanzar los objetivos, la investigación utilizada 

fue descriptiva porque analizo directamente a la organización con referencia a la 

gestión de compras atreves de dimensiones e indicadores. En los resultados para esta 

investigación, llego a determinar que existió una correlación positiva en las variables de 

la gestión de compras e inventarios de materias primas, obteniendo así un correccional 

muy alto, positivo y muy significativos, concluyendo que la gestión de compras 

prevalecerá en la empresa. Desde nuestro punto de vista, la gestión de compras cumple 

un rol fundamental dentro de las empresas, pero esta depende mucho del tipo de 

negociación que se lleve a cabo con los proveedores, lo cual se detectó que un 86% de 

colaboradores califica que no se cumplen con las condiciones de negociación como 

precios, calidad, cantidad, tiempo de entrega y sobre todo tener información de las 

propiedades de los productos y sus características.   

Parra (2014) en la ciudad de Santiago de Cali Colombia, en su tesis para obtener el 

grado de ingeniero industrial de la universidad autónoma de occidente. Con título 

“Mejoramiento de los procesos del área de compras a través del estudio del trabajo en 

la empresa Laboratorios Seres LTDA”, tuvo como objetivo principal resolver la 

problemática en el departamento de compras de la compañía laboratorios Seres Ltda. 

Esto a la identificación del bajo seguimiento de las actividades, procesos, inadecuado 

registro de las operaciones y al flujo de información, así como mala conducta en las 

planificaciones de las compras, generando así atrasos en las órdenes de pedido, 
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aumento en los costos, mala adquisición de la materia prima, escasez de la materia 

prima y producto terminado. Se puede decir que su investigación fue de carácter no 

experimental y aplicada, ya que solo realizaron observaciones en el área de compras, 

teniendo así un reconocimiento sistemático del proceso e identificando las causas de la 

problemática que tenía el área de compras. Con la intención de poder alcanzar los 

objetivos y tener el resultado adecuado, el autor planteo la realización de diagramas de 

caracterización, lo cual ayudo a mejorar los procesos, adicionalmente estableció un plan 

de mejoramiento y monitoreo para que se cumplan las normas establecidas mediante 

visitas contantes al departamento de compras, y así mismo también estableció 

capacitación en planificación de los procesos  dirigido a todo el personal, con la 

intención de medir la eficiencia de cada uno de ellos y minimizar el tiempo de atención 

con un ahorro del 19.28% respecto al último periodo. 

Vásquez (2015) en la ciudad de Cuenca país Ecuador, en su tesis para obtener el 

título de ingeniero industrial en la facultad de ciencias químicas de la escuela de 

ingeniería industrial de la universidad de Cuenca. Con título “Diseño de un Manual de 

gestión de compras y procedimientos para la evaluación y calificación de proveedores 

de la empresa Pasamanería S.A”, en su investigación el objetivo principal fue mejorar 

el diseño en la gestión de compras, perfeccionando los procedimientos para evaluar a 

los proveedores. Para ello, se utilizó una investigación de tipo descriptiva, documental, 

bibliográfica y de campo. En su investigación, nos dice que el departamento de 

compras se encargará de analizar y realizar el proceso per se, los cuales deberán 

cumplir con el diseño de un manual que incluya los procedimientos adecuados para la 

evaluación y calificación de sus socios estratégicos. Sobre los resultados obtenidos en 

un periodo trimestral del indicador de porcentaje de no conformidades tuvo una media 
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de 23.66% con lo que se demuestra una tendencia baja y el resultado del indicador de 

porcentaje de órdenes no oportunas tuvo una media de 5.66%; con lo que se demuestra 

una tendencia a cero demostrando que las acciones propuestas tienen un efecto 

favorable. El autor concluyó que se elaboró propuestas de mejora en los procedimientos 

tanto para la evaluación, selección y control de los proveedores y al mismo tiempo la 

implementación de más indicadores con tendencia a las mejoras del área de compras. 

En conclusión, todo procedimiento debe ser medido y definido, bajo estándares de 

calidad que permitan brindar una gestión óptima para el mejor manejo de la 

operatividad de las empresas siendo una gran ventaja para la misma. 

Espinoza (2018) en la ciudad de Guayaquil, Ecuador, en su tesis para obtener el 

grado en Magister en administración de empresas de la facultad de sistema de 

postgrado, maestría en administración de empresas de la universidad católica de 

Santiago de Guayaquil con título “Análisis del proceso de compras para diseñar una 

propuesta de indicadores de gestión que permita mejorar los procesos de área de 

compras”. En su trabajo de investigación tuvo como objetivo general evaluar los 

procesos de compras a una empresa del sector industrial, con la finalidad plantear los 

indicadores de gestión estratégicamente dirigidos al giro del negocio, así mismo se da 

la oportunidad de generar información sobresaliente que contribuya a mejorar los 

procesos. Según su investigación, el método aplicado de trabajo se basó en un enfoque 

mixto, quiere decir de tipo cualitativo y cuantitativo, utilizando como base fuentes 

primarias y secundarias  para la recolección de datos tales como bibliografías, 

entrevistas, encuestas y la observación directa al personal del área de compras, en 

primera instancia se identificó que el  problema en la empresa es la carencia de un 

método de control como la aplicación de indicadores estratégicos en la gestión, 
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detectándose fallas en el proceso, elevada cantidad de solicitudes sin procesar, 

desactualización de manuales y políticas establecidas en la empresa. Para ello, 

realizaron encuestas direccionadas al equipo que formó parte del área, clientes interno y 

proveedores; demostrándose poco interés por parte del personal, ya que un 89% indicó 

que desconocían la política de compra, un 75% la insatisfacción del cliente interno con 

respecto a la entrega de los requerimientos de manera oportuna y un 44% de 

proveedores encuestados manifestaron que pocas veces se cumplían los pagos en las 

condiciones acordadas. Por otro lado, presentaron resultados de los indicadores del año 

2017, donde se pudo observar que las compras realizadas al crédito tuvieron una media 

de 71.25% y de las compras al contado de 28.75%. Es posible afirmar que, los 

indicadores son una herramienta de control y medición, lo cual nos permite determinar 

el impacto en la gestión de compras direccionada a los procesos críticos y que deben ser 

mejorados de manera continua.  

Espín (2019) ciudad de Quito, Ecuador, en su tesis para obtener el grado previo en 

ingeniería en contabilidad y auditoría –C.P.A, en la facultad de ciencias administrativas 

y contables de la Pontificia Universidad Católica del Ecuador sede Matriz con el título 

“Auditoria de gestión al proceso de compras de la empresa Petrobell inc. Grantmining 

S.A por el periodo 2017”. En su trabajo de investigación, el objetivo principal fue 

identificar las falencias y controles del proceso de compras, así mismos, proporcionar 

un grado de seguridad razonable en cuanto a la consecución de los objetivos trazados 

en su trabajo de investigación. Podemos decir que la medición de los indicadores de 

gestión establecidos por la empresa, ayudaron a evaluar su desempeño de la misma a 

través de la ejecución de auditorías internas, por ello han logrado tener un importante 

prestigio dentro del mercado de contratación pública, debido a la calidad de su producto 
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que es el crudo, sobresaliendo en el tiempo y permitiendo el desarrollo de la empresa. 

Nos dice que, en los resultados obtenidos en su indicador de la calidad de los pedidos 

generados en el año, busca reducir los tiempos de entrega garantizando la entrega sin 

problemas y con altos estándares de calidad con un resultado del 86% de manera 

satisfactoria. Por otro lado, el autor concluyo que la empresa cuenta con un bajo 

porcentaje de proveedores certificados por ello necesitan incidir en gastos operativos, 

ya que en sus procedimientos internos están enfocados en proveedores estandarizados; 

también destacó la falta de  un jefe o supervisor que tenga las funciones y 

responsabilidades que tenga el cargo de dar las aprobaciones a las adquisiciones o 

necesidades que requerían las distintas áreas, lo cual retrasaban los objetivos y metas de 

la empresa. En conclusión, toda empresa debe tener procesos específicos que ayuden a 

generar un control sostenible, y para eso es importante tener al personal adecuado que 

cumplan con la responsabilidad de supervisar la adquisición de las necesidades de las 

empresas. 

Marco teórico 

El origen de la gestión de las compras siempre ha existido, se puede decir que no 

siempre de la misma forma que existe hoy en día. 

Algunos de los datos y de los registros históricos nos dicen que los comercios 

internacionales tienen como origen a los acuerdos de las compras entre la antigua 

Grecia y China hace más de 3000 años.  

Avanzando un poco más en la historia, en 1832 su libro titulado “On The Economy 

of Machinery and Manufactures” (sobre la economía de la maquinaria y las 

manufacturas), Babbage (1832) sostiene que la necesidad de introducir lo que él 

llamaba “hombres de los materiales” de la industria minera, se utilizó hombres para la 
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selección, la compra y supervisión los productos, lo cual hoy en día se puede decir 

agente de compras. 

Si se tiene a Frederick Taylor como padre de la administración, es posible decir que 

el padre de la logística es el teniente coronel de la marina de los Estados Unidos de 

América llamado Cyrus G. Thoper, que hoy en día se cataloga como el padre de la 

administración de la logística. Como estratega militar hizo la clasificación de la 

logística según su contenido y función, las cuales fueron logística pura y aplicada. 

El Perú tiene el honor de contar con nuestro padre en la logística al profesor 

Armando Valdés (1984) reconocido catedrático y autor de tres libros bases para la 

logística peruana como lo son “Administración de Materiales”, “Administración 

Logística” y “Casos de Administración Logística”. 

Gestión de Compras  

Todas las organizaciones, privadas o públicas necesitan comprar bienes o servicios 

para poder seguir con sus operaciones, es ahí donde la gestión de compras cumple un 

papel fundamental dentro del desarrollo de las empresas, reduciendo costos y 

aumentando la rentabilidad. 

La gestión de compras se basa en un conjunto de acciones dentro de las empresas 

para satisfacer   las necesidades de forma eficiente. 

Es un proceso por el cual, una vez identificada la necesidad, se adquiere bienes, 

insumos, y activos que la empresa requiere para su óptimo funcionamiento. 

Escudero (2014) sostiene que la gestión de compras es un conjunto de operación que 

la empresa debe realizar para adquirir los materiales necesarios. Planificando mediante 

la gestión de compras los productos necesarios para mantener el stock mínimo de cada 

material con las mejores condiciones y al menor costo posible. 
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Gestión 

Mora (2008) sostiene que, para lograr la competitividad en las organizaciones, estas 

deben estar con su plan bien fijo el cual deben tener claro su visión, misión, objetivos y 

estrategias. 

Una vez claro lo antes mencionado, la gestión se convierte en un signo vital para la 

organización y su constante monitoreo le permitirá establecer condiciones e identificar 

los problemas que puedan dar dentro de las actividades. 

Podemos decir que es el conjunto de actividades las cuales realiza el área de 

compras, identificando principalmente las necesidades que requiere la empresa para la 

adquisición de los productos, insumos y servicio. También se puede decir que es una 

responsabilidad la cual se basa en procesos para adquirir los recursos necesarios para 

poder cerrar el ciclo de las compras. 

Compras 

Coral (2014) define el concepto de compras, a aquella actividad de adquirir, 

conseguir y obtener una cosa para su beneficio, este recurso debe cumplir con los 

estándares básicos que la organización necesita en cuanto a calidad, cantidad y al mejor 

precio. El autor define que hay cuatro formas de obtener el producto deseado: 

La primera, es haciéndolo; quiere decir estar presente desde la primera etapa de la 

fabricación. 

La segunda, es pidiéndolo; quiere decir solicitar el producto de manera gratuita sin 

intercambio monetario. 

La tercera, es obteniéndose; quiere decir que la obtención es manera impetuosa. 

La cuarta, es adquiriéndolo; quiere decir con siguiéndolo a través de un intercambio 

o dar una cosa por otra a cambio. 
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La gestión de compras tiene como objetivo la reducción de costos basado en el 

trinomio de comprar al mínimo precio, de la mejor calidad y la efectiva utilización de 

lo comprado.  

La gestión de compras tiene mucha importancia dentro de la organización ya que el 

principio de buenas prácticas puede evitar la causa de varios problemas internos y 

externos tales como sobornos, favoritismos, invitaciones, recepción de obsequios de los 

proveedores que hacen que se desarrolle una competencia imperfecta y desleal. 

De acuerdo con Escudero (2014) las compras tienen una repercusión muy 

importante sobre los procesos operaciones de la empresa, ya que esta condiciona 

fuertemente la calidad de la misma, la eficiencia la producción o de los servicios. 

El departamento de compras es el encargado de recibir todas las necesidades y el 

responsable de adquirir los materiales necesarios para cubrir la demanda. 

Una de las primeras operaciones de las compras es el estudio del mercado de 

productos, para adquirir información suficiente y definir la necesidad que se requiere 

satisfacer.   

Lo más común en las compras actuales es disponer de una lista de proveedores de 

confianza, a los cuales se le realiza pedidos y se hacen alianzas de colaboración para 

facilitar la fluidez en las relaciones entre cliente y proveedor. 

Se puede concluir que el proceso de compras siempre está sujeto a las necesidades, 

para la cual se deben seguir procedimientos y políticas, enfatizamos que la compra 

empieza en la requisición de materiales y/o servicios y termina cuando los materiales 

son entregados en buenas condiciones por parte de los proveedores. 

Efectivamente, podemos mencionar que para la empresa analizada tienen muy claro 

los estándares de la gestión de compras en cuanto a calidad, cantidad y buscar el mejor 
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precio posible a través de la negociación con el proveedor. El impacto de estos 

estándares repercute en los resultados de los indicadores de medición para el área de 

compras que están sujetos a la rapidez con que estos den respuesta al cliente interno 

sobre su requerimiento. 

Importancia de las Compras 

Para López (2014) el área de compras cumple un papel fundamental en las 

organizaciones, la importancia de adquirir bienes y/o servicios en un mundo más 

globalizado y competitivo, ha hecho que las empresas migren a procesos tecnológicos 

para simplificar las tareas dentro del área de compras. 

La gestión de compras permite a las empresas tener un mayor margen de beneficios 

en las actividades dentro de la cadena de suministros, como mejorar los procesos, 

reducir costos, selección de mejores proveedores, obtener mejores productos, mejor 

servicio de entrega, crédito por parte de los proveedores, mejor liquidez y mayor 

rentabilidad. 

Coral (2014) postula que las compras ayudan al éxito de la empresa, ya que estas 

determinan un papel de efectividad de los bienes adquiridos, que las compras bien 

planeadas ayudan ahorrar dinero y tiempo, dándole más liquidez y fluidez en su capital. 

La función principal del área de compras es tener claro la adquisición necesaria de 

bienes y/o materiales para mantener un stock suficiente que cubra la demanda de las 

áreas, optando siempre que los productos y bienes cumplan con las características y 

certificaciones, y sobre todo que tenga el precio más competitivo para maximizar 

costos, reducir tiempos, evaluar proveedores y hacer seguimiento a los requerimientos e 

inventarios.  
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Escudero (2014) menciona que toda empresa extractiva, industrial o de servicios 

debe contar con un departamento de gestión comercial que se subdividió en otras sub-

áreas como compras, almacén, ventas, fabricación, marketing, etc.; según el tamaño de 

la misma. Para ello se debe analizar la necesidad de la formación de un área dentro de 

la organización, está deberá estar en continua comunicación con los otros 

departamentos para ello la dirección permite la flexibilidad entre estas. 

De acuerdo a lo explicado podemos decir que estamos de acuerdo con todo lo 

expuesto por los autores, en primer lugar, creemos que es de suma importancia la 

función principal que cumple el área de logística y compras dentro de la organización 

por ser un proceso de apoyo para el flujo interno organizacional; el cual esta 

actualizado a una gestión globalizada y competitiva del rubro de arrendamiento de 

oficinas y tiendas retail. 

Función de Compras 

La principal función de las compras es identificar la necesidad, ahorrar y generar 

mayor rentabilidad, pero sin sacrificar la calidad del producto y replicando la 

estandarización con los proveedores, paralelamente es buscar rapidez en la entrega del 

producto y/o servicio, un servicio adecuado y que los proveedores cubran los 

requerimientos. 

Escudero (2014) menciona que las funciones de área compras no solamente se 

limitan a gestionar un requerimiento del área interesada, sino también deben mantener 

la sostenibilidad o acrecentar la cuota de mercado; por ello se logrará cumplir con el 

plan estratégico de la organización; de manera que con una buena gestión del 

departamento de compras incrementará los beneficios en las ventas debido a la 
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disminución de costos, para ello toda la organización debe ser consciente de su 

importancia. 

También se puede decir que dentro de las funciones generales y principales del 

departamento de compras son: 

- Recepción de las solicitudes de los productos y/o servicios que se deben 

adquirir, buscar a los proveedores y gestionar la compra del producto o contratación del 

servicio. 

- Analizar la evolución y situación del mercado, anticipándose a los cambios de 

precios, calidad, nuevos productos o técnicas de la competencia por lo tanto se 

proyectará con una mejor toma de decisiones preventivas según el mercado.  

- Considerar el estudio de los envíos de los proveedores, seguimiento de los 

pedidos y los métodos de almacenamiento que se utilizará en la empresa, quiere decir 

realizar la trazabilidad de toda la gestión logística. 

- Mantener una relación eficiente con los socios estratégicos quiere decir con 

los proveedores para obtener el producto o servicio en el menor tiempo posible, 

mejoras de las facilidades de pago, gastos de transporte y garantía. 

- Buscar soluciones para la optimización de la generación de los costos, trabajar 

en coordinación y concientización con otras áreas de la empresa para un mejor 

desempeño. 

Ayala (2016) refiere que el aprovisionamiento es la adquisición de productos o 

materias primas que sufren un proceso de transformación para su posterior venta. La 

organización debe analizar la necesidad de la compra sin embargo se debe considerar 

un ajuste a la realidad de la organización. 
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Coral (2014) se basa en que el proceso de compras es aquel que determina en gran 

medida la efectividad de su administración como por ejemplo negociar los mejores 

precios, tiempo de pagos o líneas de crédito y su tiempo de utilización que permiten 

una fluidez de capital más holgada. 

En base a ello, podemos mencionar que el área de logística dentro de la empresa 

tiene como función participar en el incremento de la cuota de rentabilidad que tiene 

como objetivo en el plan estratégico de la organización, es por ello que adquiere solo lo 

necesario y requerido por las demás áreas, no manejan stocks, su negociación con los 

proveedores es constante y presentan un abanico de opciones con sus respectivos 

beneficiosos, materializado en los cuadros comparativos; buscando la optimización de 

recursos. 

Objetivo de la gestión de compras 

La gestión de compras tiene como objetivo primario adquirir los productos e 

insumos que lleven a un adecuado desarrollo de operaciones de la empresa. 

En nuestro caso de investigación, nos basamos en describir la gestión de compras de 

la empresa inmobiliaria. 

Serrano (2014) menciona que la compra de productos y/o materiales es un proceso 

que puede ser complejo, esto va más allá de negociar con los proveedores, sino también 

a veces deben luchar con algún trámite burocrático, considera que el comprador debe 

buscar proveedores calificados, considerando tres puntos claves que son un costo 

razonable, una buena calidad y un tiempo de entrega adecuado.  

Objetivos Generales 

- Planificar y llevar a cabo el proceso de negociación de las compras con los 

proveedores para reducir costos globales en la adquisición. 
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- Negociar diferentes propuestas de los proveedores y tratar directamente para 

obtener precios competitivos. 

- Adquirir materiales con una calidad adecuada, para satisfacer las necesidades 

tanto del cliente internos, como externo. 

- Mantener inventarios al mínimo y tener los stocks necesarios para minimizar 

los costos de almacenaje. 

- Evaluar potenciales proveedores con el fin de llevar a cabo el control para 

efectuar la una futura homologación. 

- Estar a la vanguardia de la tecnología, para mantenerse informados sobre 

futuros cambios en las materias primas y de reducción de precios en el mercado local e 

internacional. 

Indicadores 

Según Cruz (2007) sostiene que los controles de gestión, es una de las actividades 

que se encarga de vigilar la calidad, se concentra fundamentalmente en lo económico, 

medidas y sobre todo en indicadores; así mismo, todos deben tener una imagen común 

de la eficiencia, control de gestión; todo esto conlleva la intención de alcanzar el éxito 

de la planificación, ejecución y dirección del objetivo trazado en la empresa. 

También nos dice que el desempeño es un concepto nuevo, el cual nos conduce a un 

concepto plural que busca englobar muchos factores cuantificables, se puede decir 

también que se puede interpretar el desempeño como noción estratégica, asociando así 

las metas logradas y los recursos utilizados. 

Por otro lado, de acuerdo con Silva (2012) los factores determinantes para todo 

proceso tanto logístico como productivo, consisten en implementar un sistema 

adecuado de indicadores para medir la gestión, todo con el propósito de la 
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implementación posiciones estratégicas que reflejen un resultado óptimo en mediano y 

largo plazo. 

Muchas empresas muestran errores en la medición del desempeño y sobre todo en la 

operatividad logística, abastecimiento y distribución; los indicadores tienen que ser 

medibles “lo que no se puede medir no se puede administrar” el adecuado uso de los 

indicadores y los programas de productividad. 

El mejoramiento continuo logístico de las empresas serán la base sostenible y por 

ende el posicionamiento frente a la competencia nacional o internacional. 

Para Martín (2005) el abastecimiento de productos está sujeto a los precios del 

mercado y a las leyes de la oferta y la demanda; por ende, siempre es bueno considerar 

a un futuro mercado optimizando los costos. 

Por lo tanto, las compras y los precios son cambiantes, de difícil pronóstico, lo cual 

implica perdidas en las adquisiciones de los productos; por consiguiente, es importante 

tener en claro cómo va moviéndose la demanda en los mercados mundiales. 

Tiempo de Atención:  

Mora (2008) señala que una atención rápida es la máxima efectividad de entregar los 

productos a los clientes finales.  

El indicador tiempo de entrega perfecta (atención) donde la ponderación de niveles 

de efectividad es multiplicada y conforman la entrega perfecta, ayuda a medir 

realmente la gestión logística en sus entregas para medir su competitividad 

convirtiéndose así en unos de los indicadores más importantes para el desarrollo y 

crecimiento de las empresas. 

Eficacia de negociación: 
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Es un indicador diseñado para evaluar y mejorar la gestión de compras y 

abastecimientos, es un factor clave y exitoso dentro de la cadena de suministros, donde 

podemos controlar aspectos de los procesos de compras como la negociación y alianzas 

estratégicas con los proveedores (Mora, 2008). 

Satisfacción de Calidad:  

Escriva, Savall, & Martinez (2014) señalan que la calidad es una estrategia 

integrada, donde se integran esfuerzos de todo un equipo, donde deben definir, 

desarrollar, mantener y siempre mejorar la calidad de los productos y servicios, todo 

con el propósito de lograr la máxima satisfacción de cliente interno y externo y a la vez 

también reducir costos  

Los indicadores de calidad permiten fijar objetivos concretos de la calidad y nos 

ayuda a evaluar si estos se cumplen. (Ver tabla 8) 
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I.2. Formulación del problema 

1.2.1. Problema General 

¿Cómo es la gestión de compras en una empresa del sector inmobiliario en el 

periodo del año 2016?  

1.2.2. Problemas específicos 

¿Cuál es el tiempo de atención en una empresa del sector inmobiliario en el periodo 

del año 2016? 

¿Cuál es el grado de eficacia de negociación de la empresa del sector inmobiliario en 

el periodo del año 2016? 

¿Cuál es el grado de satisfacción de calidad de la empresa del sector inmobiliario en 

el periodo del año 2016? 

I.3. Objetivos 

I.3.1. Objetivo general 

Describir la gestión de compras en una empresa del sector inmobiliario en el periodo 

del año 2016. 

I.3.2. Objetivos específicos 

Describir cuál es el tiempo de atención en una empresa del sector inmobiliario en el 

periodo del año 2016. 

Describir el grado de eficacia de negociación de la empresa del sector inmobiliario 

en el periodo del año 2016. 

Describir el grado de satisfacción de calidad de la empresa del sector inmobiliario en 

el periodo del año 2016. 
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1.4. Hipótesis 

A partir del alcance de la presente investigación (descriptivo), no se optó por 

formular hipótesis. De acuerdo con Hernández, Fernández & Baptista (2014), las 

investigaciones descriptivas solo formulan hipótesis cuando se tiene la finalidad de 

establecer proyecciones con datos muy objetivos, lo cual no corresponde al presente 

estudio, ya que solo se pretende describir la variable de investigación en su contexto 

natural. 
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CAPÍTULO II. METODOLOGÍA 

2.1. Tipo de investigación 

Camargo (2019) en su libro “Aprenda a Realizar su Trabajo de Grado Anti plagio”, 

sostiene que la investigación no experimental según la temporalización, es un diseño de 

investigación que nos ayuda a recolectar datos en un solo momento y un tiempo real, 

con el propósito de describir las variables y analizando circunstancias en un momento 

dado. 

El estudio de investigación realizado es no experimental, ya que no se está 

manipulando la variable del proyecto de tesis y los procesos presentados se refieren a la 

operativa de una empresa inmobiliaria en el año 2016. 

El nivel de investigación utilizado es descriptivo con un alcance temporal 

Transversal, porque se está investigando los procesos operativos en el área de compras 

de una inmobiliaria en el año 2016. 

Bernal (2010) Se refiere que la investigación descriptiva nos ayuda a especificar las 

propiedades, características y perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, 

objetos o cualquier otro fenómeno que se someta a un análisis. 

Los análisis descriptivos tienen que ser medibles, evaluados o recolectar datos de 

diversos conceptos variables, aspectos, dimensiones o componentes de la investigación 

que llevamos a cabo. 

En nuestro estudio descriptivo, consideramos los factores que nos ayudaron a medir 

nuestra variable para después reunir la información necesaria cada uno de los puntos 

que vamos a considerar   respetando los parámetros de la investigación. 

Las investigaciones descriptivas son técnicas las cuales nos permiten describir 

hechos o situaciones sin necesidad de recurrir a explicaciones exactas sobre porqué se 
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originan, debemos considerar la investigación descriptiva como apoyo para otro tipo de 

estudio. 

El tipo de investigación es de tipo aplicada según Zapata, Hernández & Mendoza 

(2013) sostiene que este tipo de investigación tiene como propósito primordial, crear 

conocimiento y teorías, resolver problemas. 

El enfoque de la investigación es cuantitativo según Hernández, Fernández, & 

Baptista (2014), los cuales señalan que la finalidad de este tipo de enfoque es recolectar 

datos para probar la hipótesis con medición numérica, tenemos que definir fases, 

partiendo desde una idea, derivando objetivos y preguntas de la investigación, 

construye un marco o perspectiva teórica. 

2.2. Operacionalización de la variable 

Gestión de compras – Variable de estudio 

Para analizar esta variable se procedió a tomar los datos reales basado en los 

registros físicos del año 2016 en relación a la dimensión de tiempo de entrega del 

producto o servicio, eficacia de negociación y satisfacción de calidad generados durante 

los 9 meses de investigación. (Ver tabla 7) 

Tiempo de entrega – Dimensión N°1 

Según Arango, Ruíz, Ortiz, & Zapata (2017) sostienen que el indicador de tiempo de 

entrega tiene como objetivo de controlar el nivel del cumplimiento de realizar la 

entrega de los pedidos de productos o servicios en el tiempo pactado con el cliente 

interno, su formulación mide el tiempo de respuesta a la orden de compra sobre el 

número total de órdenes de compra procesadas en el periodo de estudio. 

Para aplicar y calcular esta dimensión en el presente estudio de investigación se ha 

tenido en cuenta la cantidad de solicitudes de requerimientos de compras y/o servicios 
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atendidas en un tiempo de entrega menor a 7 días hábiles divididas entre el total de 

requerimientos registrados con una frecuencia mensual. (Ver tabla 7) 

Nombre del indicador: Tiempo de entrega 

Formulación del indicador: N° Requerimientos Atendidos < 7 días hábiles x 100 

      Total de Requerimientos 

Fuente: Arango, Ruíz, Ortiz, & Zapata (2017) 

Eficacia de negociación – Dimensión N°2  

Según Heredia (2013) recomienda que los criterios para la selección de proveedores 

incluyen considerar la negociación de los precios por medio del indicador de eficacia de 

negociación que tiene como objetivo de medir el nivel de gestión de negociación en la 

adquisición de productos o servicios con los proveedores, su formulación mide la 

variación entre el precio inicial propuesto con el precio final pactado. 

Para aplicar y calcular esta dimensión en el presente estudio de investigación se ha 

tenido en cuenta el total de precios de cierre divididas entre el total de cotizaciones 

iniciales con una frecuencia mensual. (Ver tabla 7) 

Nombre del indicador: Eficacia de negociación 

Formulación del indicador: Total de precio de cierre x 100 

      Total de cotización inicial 

Fuente: Heredia (2013) 

Satisfacción de calidad – Dimensión N°3 

Para Uribe & Reinoso (2014) el indicador de satisfacción de calidad por parte del 

cliente interno tiene como objetivo de controlar la calidad de los productos o servicios 

recibidos que cumplan con las especificaciones definidas en su requerimiento, su 

formulación mide el total de clientes satisfechos sobre el total de clientes atendidos.  
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Para aplicar y calcular de esta dimensión en el presente estudio de investigación se 

ha tenido en cuenta el total de productos y servicios recibidos conformes divididas entre 

el total de productos y servicios solicitados con una frecuencia mensual. (Ver tabla 7) 

Nombre del indicador: Satisfacción de Calidad 

Formulación del indicador: Total de productos y servicios recibidos conformes x100 

Total de productos y servicios solicitados 

Fuente: Uribe & Reinoso (2014) 

2.3. Población y muestra 

Según (Hernández Sampieri , Fernández Collado, & Baptista Lucio, 2014) la 

población se considera al conjunto de todos los casos que tiene similitud en una serie de 

especificaciones o características. 

La población son los registros de requerimientos de compra de manera mensual que 

realiza todo el personal administrativo de la empresa inmobiliaria como a sus gerentes, 

coordinadores, analistas, asistentes, auxiliares y practicantes durante el periodo de 9 

meses. Por restricción de los datos solo se cuenta con la información necesaria y 

relevante.  

Para  (Hernández Sampieri , Fernández Collado, & Baptista Lucio, 2014) en un 

proceso cuantitativo, una muestra es un subgrupo de la población de interés, en el cual 

se recolectan datos, a la vez tienen que definir y delimitarse con precisión, así mismo 

debe ser representativo de la población, como investigadores tenemos que pretender 

que los resultados encontrados en la muestra se generalicen. El interés es que la muestra 

sea estadísticamente representativa. Considera que no siempre una investigación tiene 

una muestra, a esta la denomina censal incluyendo a todos los casos de personas, 
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animales, objetos y plantas. El alcance de una muestra es por motivos de economía, 

recursos y tiempo. 

(López P, 2004) en su artículo publicado en la plataforma de investigaciones  

Science Open explica las coincidencias entre la población y la muestra, si la 

característica de la muestra coincide plenamente con las características de la población 

y está es estudiable entonces se considera que la población como la muestra pueden ser 

iguales; partiendo de dos criterios, de los recursos disponibles y los requerimientos que 

tenga el análisis de la investigación, mientras mayor sea la muestra menor será el error; 

y la lógica que tiene el investigador para seleccionar la muestra de su investigación 

según su alcance. 

Por ello, consideramos que la muestra es igual a la población, por lo cual no se ha 

desarrollado ningún procedimiento de la muestra por ser una población muy pequeña y 

en función a la necesidad de la investigación, al ser un periodo de 9 meses debido a la 

inexistencia de información antes de abril del 2016 y limitación con la accesibilidad en 

años posteriores. 

2.4. Técnicas e instrumentos de recolección y análisis de datos 

Para Hernández, Fernández & Baptista (2014) las técnicas son los modelos de 

análisis, lo cual se relaciona con el planteamiento del problema, es un tipo de estrategia 

para el procedimiento que analiza datos originales o puede requerir de transformación. 

En el caso de los instrumentos de medición para un enfoque cuantitativo, el autor 

menciona otros tipos de instrumentos como el análisis de contenido cuantitativo, la 

observación, las pruebas estandarizadas e inventarios, datos secundarios, instrumentos 

mecánicos o electrónicos e instrumentos y procedimientos específicos propios de cada 

disciplina. 
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La técnica utilizada es la Observación en esta tesis de investigación.  

Los instrumentos utilizados son las fichas de la recolección de datos siendo de 

elaboración propia, en las cuales se registraron la información documentaria del 

proceso de compras tales como solicitudes de requerimientos de compras y/o servicios, 

cuadros comparativos, selección de proveedores, órdenes de compra, órdenes de 

servicio y actas de conformidad de productos y servicios, siendo fuentes oficiales de la 

empresa. (Ver anexo 1,2 y 3) 

2.5. Validez y confiabilidad de los instrumentos de recolección de datos 

Para Hernández et Al. (2014) la validez se refiere al grado en que un instrumento 

mide la variable que se busca medir, menciona que un tipo de validez es la de expertos 

o face validity que refiere al grado en que un instrumento de medición mide la variable 

en cuestión, de acuerdo con las voces calificadas o expertos en el tema. 

Es importante señalar que los instrumentos señalados han sido validados por el 

juicio de tres (3) expertos en la materia, con los cuales se coordinó la revisión y 

aprobación de lo mencionado. (Ver anexo 5, 6, 7 y 8) 

Para Hernández et Al. (2014) la confiabilidad de un instrumento de medición es el 

grado en que produce resultados consistentes y coherentes pues se puede confiar en 

ellos.  

En nuestro caso al no utilizar una encuesta, está sustentada en la seguridad de 

utilizar fuentes oficiales de la empresa para la recolección de datos, garantizado por 

medio de una autorización de uso de los datos para la presente investigación por parte 

de la empresa inmobiliaria. (Ver anexo 4) 

2.6. Procedimiento 

Proceso de Compra de la empresa del Sector Inmobiliario  
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El proceso de compras es aquella actividad donde el usuario realiza un 

requerimiento para la adquisición de bienes y/o servicios según el flujograma de 

compras. 

Responsables: 

Usuario: Aquella persona perteneciente a un área que labora dentro de la empresa y 

realiza el requerimiento de un producto o servicio. 

Área de logística: División que procesa los requerimientos de las áreas usuarias. 

Gerencia General: División que revisa y aprueba la orden de compra o servicios y 

pago a proveedores. 

Área de contabilidad: División que recibe y programa los expedientes de pago. 

A continuación, el desarrollo de las actividades del proceso: (Ver Figura 4) 

Reconocimiento de la necesidad 

Se origina cuando el usuario identifica una necesidad, de cuando y cuanto se 

necesita, es ahí donde el área de compras ayuda a participar en identificar las 

necesidades de los departamentos y usuarios de la organización, es por ello que los 

responsables del proceso son los encargados de difundir la política de compras interna y 

aprobar si las adquisiciones son necesarias o no. (Ver Figura 5) 

Descripción de la necesidad 

La descripción de la necesidad de un producto o servicio es importante para la 

gestión de compras, por esta razón el comprador tiene que identificar con exactitud qué 

es lo que requiere los usuarios para ello es esencial tener una descripción exacta de la 

necesidad, saber si se trata de un bien tangible o servicio. 

Solicitud de requerimiento de compra y/o servicio 
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El primer paso operativo es que el usuario completa la información requerida en el 

formato de “Solicitud de requerimiento de compra y/o servicio” de manera escrita, esta 

debe estar firmada por el usuario y responsable del área como evidencia de la 

conformidad de la solicitud del requerimiento. Esta solicitud es entregada en físico al 

responsable del área de Logística, con su respectivo cargo. 

El usuario debe ser minucioso en las características del mismo, con ello 

optimizaremos el tiempo de búsqueda y la presentación de los posibles proveedores. 

Una descripción errónea o ambigua de los materiales o productos siempre genera 

costos innecesarios para la organización. (Ver Figura 6) 

En nuestra investigación podemos indicar que este fue el punto de partida para la 

recolección de datos, ya que se revisó la información de la base de datos con la 

documentación física manejada por la empresa para poder validar los resultados del 

indicador tiempo de atención en menos de 7 días hábiles contenidos en su reporte de 

control de seguimiento de indicadores del año 2016, estas se registraron en la ficha de 

recolección de datos (Ver anexo 1) donde se alimentó con la información de todas las 

solicitudes de compra realizadas desde abril a diciembre del 2016 con una frecuencia 

mensual, considerando la fecha de solicitud, número del requerimiento interno, área 

solicitante, nombre del responsable o usuario, descripción de la compra del producto o 

servicio, cantidad, motivo de adquisición, fecha de entrega requerida por el usuario, 

fecha de entrega del producto o servicio, número de días vencidos entre la fecha de 

entrega y la fecha requerida por el usuario, estado del rango vencido, estado del 

requerimiento y comentario. Para el cálculo del indicador se consideró la sumatoria 

total de la cantidad de solicitudes atendidas dentro del rango de fecha sobre el total de 

solicitudes ingresadas dentro del mes, dando conformidad a la validación del indicador.  
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Identificación de posibles proveedores 

Una vez recibida la “Solicitud de requerimiento de compra y/o servicio” por el área 

encargada, estos se encargarán de realizar la identificación de los posibles proveedores 

que se ajusten a las especificaciones y requerimientos por el área solicitante. 

Esta identificación constituye una importante función sobre las compras porque 

involucra conocer y evaluar importantes variables sobre la disponibilidad de los 

materiales o servicios, teniendo en consideración el tiempo de entrega, tipo de servicio, 

al costo más bajo. 

Solicitud de Cotización 

El comprador del área de logística gestiona las solicitudes de cotización a los 

proveedores encontrados en su búsqueda, refiriendo lo definido en el requerimiento, 

estas son básicamente una herramienta de comparación de precios que se vende en el 

mercado. En esta fase el comprador debe corroborar la descripción, calidad, garantía, 

condiciones de pago, fecha de entrega, tipo de servicio, tipo de transporte y el más 

importe precio sin sacrificar lo antes mencionado. (Ver Figura 6) 

Según la política de compras de la empresa se requiere: 

- Hasta S/.1000.00, se requiere una sola cotización 

- Mayor de S/.1000.00, se requiere tres cotizaciones 

El comprador, encargado de las cotizaciones del área Logística, identifica el valor 

monetario de la adquisición del producto o servicio para poder definir el rango sobre la 

que se encuentra, para así elaborar el cuadro comparativo de cotizaciones. (Ver Figura 

7) 
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Las seleccionadas son aquellas que cumplen con las condiciones de compra, 

previamente verificadas bajo las referencias comerciales de otros clientes para así 

cumplir con la confiabilidad de compra.  

Selección del proveedor  

Posteriormente a lo mencionado en el paso anterior, el cuadro comparativo de 

cotizaciones es presentado al usuario del producto y/o servicio, sustentando toda la 

información necesaria de cada una de las condiciones de adquisición. 

La selección de proveedores, dependerá en gran proporción en decisiones de los 

usuarios solicitantes, donde al final ellos tomaran la decisión basándose en criterios 

solidos como lo económico, efectivo, experiencia, garantía calidad, plazo de entrega, 

tipo de servicios, líneas de crédito y otros, acompañado de la asesoría del comprador. 

Por último, definido el proveedor, el comprador se comunica con este para llegar a 

un acuerdo sobre los términos y condiciones de negociación, los cuales se recomienda 

establecerlo en un contrato de compra/venta y/o de servicios, donde se debe detallar 

fecha de entregas, especificaciones y características del producto, garantía, precios. 

(Ver Figura 8) 

Podemos comentar que en la recolección de datos, se revisó la información de la 

base de datos con la documentación física manejada por la empresa y así poder validar 

los resultados del indicador de eficacia de negociación contenidos en su reporte de 

control de seguimiento de indicadores del año 2016, estas se registraron en la ficha de 

recolección de datos (Ver anexo 2) donde se alimentó con todas las cotizaciones de los 

proveedores que cerraron  el acuerdo de adquisición de los bienes o servicios realizadas 

desde el mes de abril a diciembre del 2016 con una frecuencia mensual. En estas fichas 

se consideró la fecha de cotización, número de cotización, número de la orden de 
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compra o servicio, nombre del proveedor, descripción del bien o servicio, 

especificaciones técnicas, cantidad, moneda, precio unitario de la cotización inicial sin 

IGV, precio total de la cotización inicial sin IGV, precio unitario de la cotización final 

sin IGV, precio total de la cotización final sin IGV, descuento, estado del requerimiento 

y comentario. Para el cálculo del indicador se tomó la sumatoria del precio total de las 

cotizaciones finales sin IGV sobre la sumatoria del precio total de las cotizaciones 

iniciales sin IGV de todos los requerimientos del mes, dando conformidad a la 

validación del indicador. 

Envío de orden de compra o servicio a proveedor 

Teniendo la conformidad de ambas partes, del usuario y el proveedor; el comprador 

realiza la generación de la orden de compra o servicio según las condiciones y 

requerimientos acordados de una manera formal y es enviada al proveedor elegido por 

el usuario. (Ver Figuras 9 y 10) 

La importancia de generar la orden de compra o servicio es básicamente la seguridad 

de acuerdo respecto al precio, cantidades a solicitar, números de series o código del 

producto, fecha de lanzamiento, datos del proveedor, dirección, cantidad, descripción 

del producto, despachos, términos de pagos y condiciones. 

Entrega del producto o realización del servicio 

Esta actividad de seguimiento constante es realizada por los miembros del equipo de 

compras, es muy importante cumplir con los plazos de entrega o implementación del 

servicio ya que está sujeto a un indicador de entrega de los productos por parte del 

proveedor, en el lugar físico de recepción se debe tener mucho cuidado con revisar el 

producto o servicio entregado antes de dar la conformidad. 
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El comprador revisa detalladamente las especificaciones técnicas en cuanto al 

cumplimiento de los acuerdos de términos de calidad, cantidad y recepción física, 

dando su conformidad de entrega formal. 

Conformidad del producto o servicio 

Una vez entregado el producto o servicio por parte del proveedor, el comprador 

realiza la entrega al usuario conforme a la solicitud de requerimiento de compra y/o 

servicio. El usuario revisa su producto o servicio solicitado según las condiciones 

indicadas de manera física conllevando a dar conformidad al comprador por medio de 

la utilización del formato el mismo nombre, con ello se evita cualquier contratiempo.  

El equipo del área de compras realiza el seguimiento para adquirir el visto bueno del 

solicitante, con la finalidad de obtener su conformidad. (Ver Figura 11) 

Podemos comentar que para la recolección de datos en esta última etapa, se revisó la 

información de la base de datos con la documentación física manejada por la empresa 

para poder así validar los resultados del indicador de satisfacción de calidad del cliente 

interno contenidos en su reporte de control de seguimiento de indicadores del año 2016, 

estas se registraron en la ficha de recolección de datos (Ver anexo 3) donde se alimentó 

con toda la información de las actas de conformidad de cada una de las solicitudes de 

compra realizadas desde abril a diciembre del 2016 con una frecuencia mensual, estas 

contenían las firmas de los usuarios solicitantes. En estas fichas se consideró el número 

de la orden de compra o servicio, proveedor, monto contratado, descripción, fecha de 

inicio, fecha de fin, área solicitante, responsable, estado de conformidad y comentario. 

Para el cálculo del indicador se tomó en cuenta, el total de las solicitudes con estado 

conforme sobre el total de solicitudes ingresadas en el mes, dando conformidad a la 

validación del indicador. 
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Entrega de documentación a Contabilidad 

Luego de recibido el producto o servicio, el comprador realiza la recolección de 

documentación necesaria para elaborar el expediente del proveedor y así gestionar la 

programación de pago con el área de contabilidad, quiere decir orden de compra o 

servicio, acta de conformidad, comprobante de pago, guía de remisión y contrato de ser 

necesario, también se considera información del proveedor tal como razón social, RUC, 

nombre del contacto, número de celular o teléfono y número de cuenta bancaria. 

Procedimiento con el trámite de pago 

El área de logística tiene la obligación de supervisar el cumplimento de los pagos de 

sus proveedores, ya que estos son los socios estratégicos de la organización. 

Por lo tanto, su incumplimiento puede generar malestar al proveedor y se estaría 

afectando a retrasos en las próximas entregas de la mercadería, anulación de las líneas 

de crédito generando desabastecimiento en la empresa compradora.  

El comprador le envía al proveedor la transferencia de pago, cheque o depósito en 

cuenta por medios electrónicos. Este documento también se adjunta dentro del 

expediente para posteriormente archivarlo físicamente. 

Evaluación y reevaluación de proveedores 

Es importante realizar las evaluaciones de aquellos proveedores potenciales que 

brindan sus productos y servicios de manera prolongada a la empresa, estos son 

evaluados cada 12 meses por los usuarios directos, ellos los califican en un formato 

suministrado por el área de compras y asignan un peso ponderado a la calidad, tiempo 

de respuesta, caídas del servicio o errores de fabricación; si su resultado evidencia un 

puntaje de nivel medio, este será reevaluado en los 6 meses posteriores, muy importante 

este resultado para la recontratación, mejoramiento del servicio o eliminación de este. 
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Los resultados de las evaluaciones son comunicados a los proveedores, generando 

confianza e interés de los puntos de mejora de sus servicios. 

Gestión de reclamos de compras y/o servicios 

Para ello cualquier reclamo de la gestión de compras o servicio se realiza el llenado 

del formato de gestión de reclamos de compras y/o servicios, el cual es una herramienta 

para la evaluación y reevaluación del proveedor. 

En este formato podemos identificar que no solo se detalla la descripción del 

reclamo del producto o servicio sino también qué acción se va a tomar en coordinación 

de ambas partes. (Ver Figura 12) 

Método de análisis de datos  

Análisis Descriptivo 

El método de análisis de datos empleado es estadístico descriptivo ya que según 

Hernández (2012) se aplica para los casos de las variables cuantitativas y nos indican 

los rasgos de distribución de la frecuencia; en este caso los valores descriptivos como lo 

es la media, la mediana, desviación estándar, rangos y varianza. 

Para determinar los resultados de la siguiente investigación, se aplicó el programa de 

análisis estadístico SPSS versión 25 de IBM (Statistical Package for the Social 

Sciences), registrando los datos de información recolectados del 01 de abril al 31 de 

diciembre del año 2016 de la variable de estudio: Gestión de compras y sus 

dimensiones de tiempo de entrega, eficacia de negociación y satisfacción de calidad. 

Aspectos éticos  

Podemos decir que nuestra investigación está basada en la veracidad y confiabilidad 

de los datos oficiales brindados por la empresa del sector inmobiliario. Es por ello, que 

se contó con la autorización de la Sra. Carolina Marianela Giannoni Melosevich, 
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Gerente General Adjunta, con la cual se acordó en mantener la reserva absoluta sobre 

los datos brindados, salvaguardando la confidencialidad de información y el 

compromiso de no divulgar la razón social de la empresa en nuestra investigación (ver 

anexo 4).  

Con respecto a la propiedad intelectual, en nuestro trabajo de investigación hemos 

mantenido siempre el respeto a la propiedad intelectual y todos los derechos de los 

autores, tales como los libros, tesis y revistas, las cuales han sido citadas. Por otro lado, 

todos los datos expuestos o formatos mencionados son propiedad de la empresa, 

manteniendo el compromiso de no ser divulgados como propios. 
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CAPÍTULO III. RESULTADOS 

Tabla 1.  

Resultados del indicador tiempo de atención 

MES 2016 

RESULTADO 

TIEMPO 

ATENCION % 

ABRIL 75,00 

MAYO 93,75 

JUNIO 90,00 

JULIO 93,33 

AGOSTO 92,5 

SETIEMBRE 94,29 

OCTUBRE 96,88 

NOVIEMBRE 90,48 

DICIEMBRE 97,06 

 

En la tabla N°1 se observan los resultados del indicador de tiempo de atención en el 

periodo de 9 meses del año 2016. 

Tabla 2.  

Datos estadísticos del tiempo de atención 

  

Válido Casos perdidos  Total 

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 

RESULTADOS TIEMPO 

ATENCION 
9 100,00% 0 0,00% 9 100,00% 

Descriptivos 

      Estadístico Desv.Error 

RESULTADOS TIEMPO 

ATENCION 

Media   91,39 2,20342 

95% de intervalo de 

confianza para la 

media. 

Límite Inferior 86,3089   

Límite Superior 96,4711   

Mediana   93,0000   

Desv. estándar   6,61025   

Mínimo   75,00   

Máximo   97,06   

Rango   22,06   

 

En la tabla N°2 se observa que el indicador de tiempo de atención tiene como 

resultado de la media de 91.39%, una desviación estándar de 6.61% quiere decir que la 

desviación de los resultados de los indicadores en promedio respecto a la media, la cual 



  LA GESTIÓN DE COMPRAS DE UNA EMPRESA DEL 
SECTOR INMOBILIARIO EN EL PERIODO 2016 

 

 

Álvarez Hinsbi, D.; Vargas Alfaro, S. Pág. 54 

 

puede considerarse a nivel medio; el rango de 22.06% es la extensión entre el valor 

máximo y mínimo considerando una dispersión regular, estos valores han sido 

trabajados en el paquete estadístico SPSS. 

 

Figura 1. Resultado de Tiempo de atención 

En la figura N°1 se observar en el gráfico que la mayor concentración de los datos se 

encuentra en el rango de 90 a 95% con una distribución es regular. 

Tabla 3.  

Resultados del indicador de eficacia de negociación 

MES 2016 

RESULTADO 

EFICACIA DE 

NEGOCIACION % 

ABRIL 93,48 

MAYO 95,58 

JUNIO 95,03 

JULIO 94,84 

AGOSTO 97,69 

SETIEMBRE 92,82 

OCTUBRE 92,66 

NOVIEMBRE 96,83 

DICIEMBRE 96,4 

 



  LA GESTIÓN DE COMPRAS DE UNA EMPRESA DEL 
SECTOR INMOBILIARIO EN EL PERIODO 2016 

 

 

Álvarez Hinsbi, D.; Vargas Alfaro, S. Pág. 55 

 

En la tabla N°3 se observan los resultados del indicador de eficacia de la 

negociación en el periodo de 9 meses del año 2016. 

 

Tabla 4.  

Datos estadísticos de la eficacia de negociación 

  Resumen de procesamiento de casos 

Válido Casos perdidos  Total 

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 

9 100,00% 0 0,00% 9 100,00% 

 

Descriptivos 

    Estadístico Desv.Error 

Media   95,5922 0,59500 

95% de intervalo de confianza para la 

media 

Límite Inferior 94,2202   

Límite Superior 96,9643   

Mediana   95,5800   

Desv. estándar   1,78500   

Mínimo   92,66   

Máximo   97,82   

Rango   5,16   

 

En la tabla N°4 se observa que el indicador de eficacia de negociación tiene como 

resultado de la media de 95.59%, una desviación estándar de 1.79% quiere decir que la 

desviación de los resultados de los indicadores en promedio respecto a la media, la cual 

puede considerarse a nivel bajo; el rango de 5.16% es la extensión entre el valor 

máximo y mínimo considerando una dispersión baja, estos valores han sido trabajados 

en el paquete estadístico SPSS 
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¡  

Figura 2. Resultados de la Eficacia de Negociación 

En la figura N°2 se observar en el gráfico que la mayor concentración de los datos se 

encuentra en el rango de 95 a 98% con una distribución normal. 

Tabla 5.  

Resultados del indicador de Satisfacción de calidad 

MES 2016 

RESULTADO 

SATISFACCION 

DE CALIDAD % 

ABRIL 97,22 

MAYO 100 

JUNIO 100 

JULIO 96,67 

AGOSTO 97,5 

SETIEMBRE 97,14 

OCTUBRE 96,88 

NOVIEMBRE 97,62 

DICIEMBRE 97,06 

 

En la tabla N°5 se observan los resultados del indicador de satisfacción de calidad en 

el periodo de 9 meses del año 2016. 
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Tabla 6. 

 Datos estadísticos de Satisfacción de calidad 

Resumen de procesamiento de casos 

  

Válido Casos perdidos  Total 

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 

RESULTADOS 

SATISFACCION DE 

CALIDAD 

9 100,00% 0 0,00% 9 100,00% 

 
Descriptivos 

      Estadístico Desv.Error 

RESULTADOS 

SATISFACCION DE 

CALIDAD 

Media   97,7878 0,42889 

95% de intervalo de 

confianza para la 

media. 

Límite Inferior 96,7988   

Límite Superior 98,7768   

Mediana   97,2200   

Desv. estándar   1,28666   

Mínimo   96,67   

Máximo   100,00   

Rango   3,33   

 

En la tabla N°6 se observa que el indicador de satisfacción de calidad tiene como 

resultado de la media de 97.79% %, una desviación estándar de 1.29% quiere decir que 

la desviación de los resultados de los indicadores en promedio respecto a la media, la 

cual puede considerarse a nivel bajo; el rango de 3.33% es la extensión entre el valor 

máximo y mínimo considerando una dispersión baja, estos valores han sido trabajados 

en el paquete estadístico SPSS 
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Figura 3. Resultado de Satisfacción de calidad 

En la figura N°3 se observar en el gráfico que la mayor concentración de los datos se 

encuentra en el rango de 96.5 a 98% con una distribución regular. 
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CAPÍTULO IV. DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES 

Podemos observar que en nuestro trabajo de investigación con respecto a la 

dimensión de tiempo de entrega hemos alcanzado un resultado de la media del 

indicador de 91.39% y una mediana de 93.00%, en mención comparamos con los 

resultados del antecedente nacional Castañeda & Diaz (2016) con el título “Propuesta 

de mejora en el proceso de gestión de compras, para incrementar la productividad en la 

empresa agroindustrial Casa Grande S.A” obteniendo un resultado de 94% en el año 

2015 en su indicador de “porcentaje de órdenes atendidas ok”, observándose que ambos 

resultados son similares, teniendo un porcentaje mayor en el cumplimiento del tiempo 

de entrega por ser una empresa con mayor cantidad de órdenes de compra en una planta 

industrial.  

A su vez, se realizó la comparación de la dimensión de tiempo de entrega con los 

resultados obtenidos del antecedente internacional Parra (2014) con el título 

“Mejoramiento de los procesos del área de compras a través del estudio del trabajo en 

la empresa Laboratorios Seres LTDA”, se encontró que luego de la aplicación de la 

gestión de compras logró alcanzar  un valor  de 7 días en la reducción de tiempo de la 

operación en el área de compras,  permitiendo aumentar los índices de productividad y 

eficacia de los procesos de compras, teniendo como referencia el número de compras 

recibidos a tiempo sobre el total de pedidos de compra, observándose que ambos 

resultados son congruentes con la investigación, ya que tienen el mismo rango de 

atención dentro de los 7 días hábiles. 

Asimismo,  con respecto a la dimensión de eficacia de negociación hemos alcanzado 

una media de 95.59% y una mediana de 95.58%, en mención los comparamos con los 

resultados obtenidos con el antecedente nacional Aranda (2016) con el título 
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“Influencia de la Gestión de Compras en la Rentabilidad de la empresa de transportes 

Caipo S.R.L. de la ciudad de Huamachuco” presentando un valor a su encuesta referida 

con la pregunta de “negociación en las condiciones de compras, entrega, pagos, 

devoluciones, ajustes, etc. con los proveedores” de 66.66% en el año 2015 en respuesta 

a que siempre y casi siempre se aplican la negociación con los proveedores no siendo  

similares bajo nuestro punto de vista porque podemos apreciar que en nuestra 

investigación los resultados están por encima de lo medido en esta y no cumplir con la 

meta alcanzable de ≤ 85% 

Con respecto a la comparación de la dimensión de eficacia de negociación con los 

resultados del antecedente internacional Berrueta & Manaure (2017) con el título 

“Gestión de compras e inventario de materia prima del sector cervecero de la parroquia 

Cristo de Aranza del municipio de Maracaibo” presentan un resultado de sus encuestas 

realizadas que al 76% del personal del área de compras encuestado, no negocian la 

forma de pago, cantidad, ni tiempo de entrega con los proveedores; por lo cual 

podemos definir que no presenta similitud con nuestra investigación y con el enfoque 

teórico de Escudero (2014) en relación a la gestión de compras. 

Por último podemos mencionar, que en nuestro trabajo de investigación con respecto 

a la dimensión de satisfacción de calidad alcanzamos un valor del indicador con una 

media de 97.79% y una mediana de 97.22% en mención comparamos con los resultados 

de un antecedente nacional Araujo (2017) con el título de “Aplicación de la gestión de 

compras para mejorar la productividad de la pastelería Piero ´s en el distrito de Puente 

Piedra en el año 2017” muestran un resultado del indicador de la calidad de pedidos 

generados de 91% en el año 2017 son congruentes con los valores alcanzados en la 
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investigación siendo un empresa dedicada a la pastelería con mayor afluencia de 

compras. 

Puntos inciertos 

Hemos podido apreciar que el punto incierto en el desarrollo de esta investigación es 

la veracidad en el registro de las órdenes de compra o servicios de los primeros meses 

de investigación ya que algunas áreas desistían de ingresar sus requerimientos y acatar 

la gestión de compras por este medio, haciéndolos de manera paralela e independiente. 

Implicancia metodológica 

Podemos indicar que, una vez identificada nuestra variable de estudio, fue necesario 

indagar en las metodologías que vayan acuerdo a nuestro tema de investigación. 

Así mismo, queremos manifestar que algunos antecedentes nacionales e 

internacionales tienen dimensiones más semejantes al presente trabajo de investigación, 

lo cual implica suministrar los datos que nos ayuden a tener una visión más clara sobre 

los procesos de compras. 

Atauconcha (2016) describe que su objetivo principal es analizar la relación e 

implicancias de toda la cadena del proceso de gestión de compras dentro de la empresa 

industrial, el método aplicado es de diseño no experimental de corte transversal, 

alcance descriptivo correlacional con las variables de gestión de compras relacionadas a 

estrategias de compras, control de inventarios, tiempo de entrega y cumplimiento de 

pedido. 

Por otro lado, Espinoza (2018) tuvo como objetivo principal evaluar los procesos de 

compras, con la finalidad de plantear indicadores de gestión; el método aplicado fue de 

enfoque mixto, quiere decir tanto cualitativo como cuantitativo, utilizando fuentes 

primarias como secundarias para la recopilación de datos. 
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Así mismo, se utilizó el programa estadístico SPSS, el cual nos ayudó a procesar los 

resultados. 

Implicancia práctica 

En cuanto a la implicancia práctica, podemos comentar que, al elegir este tema de 

investigación, primero fue necesario evaluar la disponibilidad de la información para 

luego analizar el proceso de compras plasmados en los registros ya mencionados. 

La finalidad de esta investigación es evidenciar la funcionalidad de la gestión de 

compra, que ayude al desarrollo de mejorar los procesos internos de la organización 

tales como los tiempos de atención, ingreso documentario, optimización de recursos y 

evaluación de propuestas por parte de los proveedores. 

Implicancia teórica 

En cuanto a la implicancia teórica, podemos concluir que este trabajo de 

investigación aportará en la organización la oportunidad de analizar el buen desempeño 

del sistema del proceso de compra en el área de logística y proponer mejoras, 

considerando realizar evaluaciones constantes que ayuden a medir el desempeño del 

personal, investigación de proveedores y el cumplimiento de los procesos establecidos 

en el área de logística a través de las auditorías internas. 

Limitaciones 

En cuanto a las principales limitaciones que hemos tenido en el transcurso del 

desarrollo de esta investigación, es la disponibilidad de la información que se pueda 

obtener de la organización por ser de carácter confidencial. 

Por otro lado, consideramos que el estado de emergencia de sanitaria por el 

COVID19 nos restringe la posibilidad de reuniones presenciales para el desarrollo de 

esta investigación. 



  LA GESTIÓN DE COMPRAS DE UNA EMPRESA DEL 
SECTOR INMOBILIARIO EN EL PERIODO 2016 

 

 

Álvarez Hinsbi, D.; Vargas Alfaro, S. Pág. 63 

 

Finalmente, a causa de la paralización por la pandemia y la falta de acceso a internet 

por uno de los integrantes del equipo al encontrarse en un pueblo de la ciudad de Piura, 

llamada Alamor; se complicó en no tener una comunicación más fluida de manera 

virtual. 

Conclusiones 

 

La presente investigación fue favorable ya que ha permitido alcanzar las siguientes 

conclusiones relacionadas a los objetivos propuestos asociadas a la variable de la 

gestión de compras para la empresa objeto de estudio. 

De los resultados obtenidos en la investigación con respecto al objetivo general se 

concluye que, si se cumple, ya que se describe como se realiza la gestión de compras 

como área departamental dentro de la empresa, como se desarrollan los procesos 

internos apoyados de los procedimientos idóneos como la aplicación de la 

estandarización de la política de compras, flujos y formatos ejecutados para toda la 

organización, cumpliéndose a través de los resultados cuantitativos, permitiendo 

caracterizar y medir esta variable de estudio a través del dimensionamiento y aplicación 

de indicadores con cada uno de ellos. 

De los resultados obtenidos en la investigación se concluye que si se cumple el 

objetivo específico de describir el tiempo de atención menor a 7 días hábiles con una 

media de 91.39%, siendo oportuno en lo que respecta a su meta mensual mayor o igual 

que 90%, solo en el primer mes se obtuvo un resultado cuantitativo desfavorable del 

75% según el análisis realizado aconteció por ser el primer mes de adaptación a la 

medición. 

De los resultados obtenidos en la investigación respecto al segundo objetivo 

específico, se concluye que, si se ha cumplido, demostrando que se describió el grado 
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de eficacia de negociación a pesar del resultado cuantitativo negativo con una media de 

95.59%, teniendo como meta un resultado menor o igual a 85% según el análisis 

realizado los descuentos y concursos gestionados por el área no permitieron acercarse a 

la meta. 

De los resultados obtenidos en la investigación respecto al tercer objetivo específico, 

se concluye que si se ha cumplido, ya que se describió el grado de satisfacción de 

calidad de manera favorable dando como resultado una media de 97.79%, teniendo 

como meta mensual un resultado cuantitativo mayor a 97%, quiere decir que la entrega 

de los productos y servicios cumplieron con los factores de calidad, disponibilidad y 

tiempo de entrega, teniendo como resultado más bajo 96.67% y el más alto un 100% de 

satisfacción.  

Recomendaciones 

En primer lugar, se recomienda a la empresa realizar un planeamiento estratégico 

cada año, involucrando al área logística como procesos operativos direccionada en la 

gestión de compras todas las compras y servicios de la empresa inmobiliaria, sujeta a 

asociarlo con el indicador de rentabilidad. 

Se recomienda ampliar su cartera de proveedores, que permitan mejorar los 

beneficios y condiciones de compra, como lo son líneas de crédito, mejores precios, 

tiempo de entrega oportuno y calidad del servicio post venta. 

Se recomienda adquirir una plataforma extranet para proveedores que ayude a 

brindar información de sus pagos y consultas en línea, logrando una comunicación más 

horizontal, esta herramienta permitirá ahorrar recursos y tiempo según el procedimiento 

realizado, generando fidelización de nuestros socios estratégicos de una manera segura 

y confiable. 
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Así mismo, se recomienda empoderar al equipo del área de compras, por medio de 

una capacitación constante y fortaleciendo la responsabilidad de su posición dentro de 

la organización; para ello deberán realizar un seguimiento continuo de su gestión, para 

medir su predisposición de asumir nuevos cambios que surgen como línea de carrera 

bajo los valores de honestidad, orientación al cliente, proactividad y compromiso. 

Finalmente, se recomienda profundizar esta investigación con un estudio de tipo 

explicativo que ayudará a definir qué efecto va a causar la gestión de compras con otra 

variable que sea relevante con la rentabilidad de la empresa, por ejemplo, con la 

eficacia de negociación. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  LA GESTIÓN DE COMPRAS DE UNA EMPRESA DEL 
SECTOR INMOBILIARIO EN EL PERIODO 2016 

 

 

Álvarez Hinsbi, D.; Vargas Alfaro, S. Pág. 66 

 

REFERENCIAS 

Aranda, V. (2016). Influencia de la gestión de compras en la rentabilidad de la empresa de transportes 
Caipo S.R.L. de la ciudad de Huamachuco. Trujillo - Perú: Universidad Nacional de Trujillo. 

Arango, M. D., Ruíz, S., Ortiz, L. F., & Zapata, J. A. (2017). Indicadores de desempeño para empresas 
del sector logístico:Un enfoque desde el transporte de carga terrestre. Ingeniare Revista 
chilena de ingenieria vol 25 N°4, 707-720. 

Araujo Avila, V. L. (2017). Aplicación de la gestión de compras para mejorar la productividad de la 
pasteleria Piero´s en el distrito de Puente Piedra en el año 2017. Lima - Perú: Universidad 
César Vallejo. 

Arbayza Fermini, L. (2014). Cómo elaborar una tesis de grado. Lima: Esan ediciones. 

Arias, F. G. (2012). El Proyecto de Investigación - Introducción a la Metodología Cientifica (Vol. Sexta 
Edicción). Caracas, Caracas , Vnezuela : APISTEME, C.A. Recuperado el 02 de octubre de 
octubre de 2018 

Atauconcha Galarreta, R. A. (2016). La Gestión de Compras y los niveles de servicio en la empresa 
Selva Industrial S.A. Callao: Universidad Nacional del Callao. 

Ayala, J. M. (2016). Gestión de Compras. Madrid: Editex. 

Babbage, C. (1832). On the economy of machinery and manufactures. New York: Cambridge. 

Bernal Torres, C. A. (2010). Metodología de la Investigación. Colombia: Pearson Educación. 

Berrueta, D., & Manaure, Y. (2017). Gestión de compras e inventario de materia prima del sector 
cervecero de la parroquia Cristo de Aranza del municipio de Maracaibo. Maracaibo - 
Venenzuela: Universidad Rafael Urdaneta. 

BMA GROUP. (29 de 04 de 2017). BMA GROUP . Obtenido de https://brendamarreropr.com/3-
problemas-comunes-que-perjudican-al-departamento-de-compras/  

Camargo Hernández, D. F. (2019). Aprenda a realizar su trabajo de grado anti plagio. smashwords 
edition. 

Carreño Solís, A. (2011). Logística de la A a la Z. Lima: Fondo Editorial PUCP. 

Castañeda, R. A., & Diaz, E. J. (2016). Propuesta de mejora en el proceso de gestión de compras, para 
incrementar la productividad en la empresa agroindustrial Casa Grande S.A. Trujillo: 
Universidad Privada del Norte. 

Castillo, V. (2018). Control interno y su influencia en la gestión de compras de la empresa 
INVERSIONES FRIGORIFICAS PRC S.A.C. de Chimbote, 2018. Chimbote Perú: Universidad 
Católica Los Angeles Chimbote. 

Chiavenato, I. (2006). Introducción a la teoría general de la administración Séptima Edición. México: 
Elsevier Editora Ltda. 

Coral, A. S. (2014). Administración de Compras: Adquisiciones y Abasteciomiento. México, D.F: Grupo 
Editorial Patria S.A de C.V. 

Coulter, S. P. (2005). Administración Ovtava Edición. México: Pearson Educación de México SA de 
CV. 

Cruz Lezama, O. (2007). Indicadores de Gestión. Guayana: IIIDYC DE INDICADORES. 

Diario Gestión. (25 de 01 de 2020). Estos son los principales problemas que afrontan las empresas 
familiares peruanas. Gestión. 

Escriva, J., Savall, V., & Martinez, A. (2014). Gestión de Compras. Madrid: MCGraw-Hill Interamericana 
de España SL. 

Escudero Serrano, J. (2014). Gestión de compras. Madrid: Paraninfo. 

Espín Benalcázar, G. S. (2019). Auditoría de gestión al proceso de compras de la empresa Petrobell 
Inc Grantmining S.A por el periodo 2017. Quito: Pontificia Universidad Católica del Ecuador. 

Espinoza Ugarte, C. E. (2018). Análisis del proceso de compras para diseñar una propuesta de 
indicadores de gestión que permita mejorar los procesos de área de compras. Guayaquil - 
Ecuador: Universidad Católica de Santiago de Guayaquil. 

Fermini, L. A. (2014). Como Elaborar una tesis de Grado . Lima: Esan Ediciones . 



  LA GESTIÓN DE COMPRAS DE UNA EMPRESA DEL 
SECTOR INMOBILIARIO EN EL PERIODO 2016 

 

 

Álvarez Hinsbi, D.; Vargas Alfaro, S. Pág. 67 

 

González, J. (2006). Efectos competitivos de la integración estratégica de la gestión de compras. 
Universia Business Review Actualidad económica, 11-21. 

Heredia Víveros, N. L. (2013). Gerencia de compras la nueva estrategia competitiva segunda edición. 
Bogotá: Ecoe Ediciones. 

Hernández Sampieri , R., Fernández Collado, C., & Baptista Lucio, P. (2014). Metodología de la 
investigación. México: McGraw Hill Interamericana Editores S.A. 

Hernández, R., Fernández, C., & Baptista, P. (2014). Metodología de la investigación 6xta edición. 
México: McGRAW-HILL / INTERAMERICANA EDITORES, S.A. DE C.V. 

James Stoner, E. F. (1996). Administración Sexta Edición. México: Prentice Hall. 

López Férnandez, R. (2014). Logística de aprovisionamiento. Madrid: Ediciones Paraninfo S.A. 

López P, P. L. (2004). Población, Muestra y Muestreo. Punto Cero, 69-74. 

Malpartida Lazo, L. L., Ordonez Enriquez, M., & Zavaleta Pinedo, J. L. (2018). Propuesta de mejora de 
calidad del servicio de la gestión de compras en la sede central de la SUNAT. Lima - Perú: 
Universidad del Pacífico. 

Martín, R. (2005). Gestión de Operaciones y Logística. Madrid: Panorama Editorial. 

Mendoza, E., & Mendoza, Y. (2020). Claves familiares. América Economía Perú, 66-68. 

Meza, L. (2019). El control interno de almacenes y su incidencia en la gestión de inventarios de la 
empresa constructora, Consultora E Inmobiliaria O & F. S.R.L Distrito Amarilis-2018. Huánuco 
Perú: Universidad de Huánuco Facultad de Ciencias Empresariales. 

Mongragón, V. (16 de 08 de 2020). Diario del exportador. Obtenido de 
https://www.diariodelexportador.com/2014/11/gestion-de-compras-
internacionales_61.html#comments 

Mora García, L. A. (2008). Indicadores de la gestión logística 2da edición. Bogotá: Ecoe Ediciones. 

Mora, L. (2008). Indicadores de la Gestión Logística. Bogota: Ecoe Ediciones. 

Mora, L. (2008). Los indicadores claves del desempeño logístico.  

Morales Contreras, M. F. (2015). Análisis de implementación de políticas de compra socialmente 
responsables en la cadena de suministro de empresa hoteleras en España. Madrid - España. 

Parra, M. (2014). Mejoramiento de los procesos del área de compras a través del estudio del trabajo 
en la empresa Laboratorios Seres Ltda. Santiago de Cali: Universidad Autónoma de Occidente. 

Sampieri, R. H. (2010). METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACION (QUINTA ed.). MEXICO. Obtenido 
de 
file:///C:/Users/DONALD%20ALVAREZ/Desktop/UPN/TESIS/INVESTIGACI%C3%93N%20S
AMPIERI%205TA%20EDICION.pdf 

Sangri Coral, A. (2014). Administración de Compras Adquisiones y abasteciomiento. México: Grupo 
editorial Patria. 

Serrano, M. J. (2014). Gestión de Compras. Madrid: Ediciones Paraninfo, S.A. 

Silva Matiz, D. A. (2012). TEORÍA DE INDICADORES DE GESTIÓN Y SU APLICACIÓN PRÁCTICA. 
Bogotá. 

Uribe, M. E., & Reinoso, J. F. (2014). Sistema de Indicadores de Gestión. Bogotá: Ediciones de la U. 

Valdés, A. (1984). Administración Logística. Lima: Sagsa. 

Vásquez Lazo, P. D. (2015). DISEÑO DE UN MANUAL DE GESTIÓN DE COMPRAS Y 
PROCEDIMIENTOS PARA LA EVALUACIÓN Y CALIFICACIÓN DE PROVEEDORES CASO: 
PASAMANERÍA S.A. Cuenca Ecuador: Universidad de Cuenca. 

Zapata Salazar, N. E., Hernández Sampieri, R., & Mendoza Torres, C. P. (2013). Metodología de la 
investigacion para el Bachillerato. (M. -H. S.A., Ed.) Mexico, Mexico D.F., Mexico: McGraw -
Hill / Educación. Recuperado el 01 de octubre de 2018 

 

 

 



Álvarez Hinsbi, D.; Vargas Alfaro, S. Pág. 68 

 

ANEXOS 

Tabla 7.  

Matriz de operacionalización de variable 

DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 

OPERACIONAL 
DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE MEDICIÓN 

Es el proceso de adquirir 

productos, bienes o servicios 

necesarios para la 

operatividad de la empresa 

en el momento y lugar 

preciso, con una calidad 

idónea y a un precio 

razonable, asegurando un 

resultado éxito de su 

producto o servicio final al 

cliente (Carreño Solís, 

2011). 

Se ha operacionalizado la 

variable a través de 

desagregarla en tres 

dimensiones y luego hemos 

formulado indicadores para 

cada una de las dimensiones 

(métricas, fórmulas). 

Tiempo de Atención 

N° RA < 7 días hábiles x 100% 

TR 

Razón  

RA = Requerimientos atendidos 

  

TR = Total de Requerimientos 

  

Eficacia de 

negociación 

     TPC x 100 % 

Razón 

TCI 

TPC = Total de precio de cierre 

  

TCI = Total de cotización inicial 

  

Satisfacción de 

Calidad 

     TPSRC x 100 % 

Razón 

           TPSS 

  

TPSRC = Total de productos y servicios recibidos 

conformes 

  

TPSS = Total de productos y servicios solicitados 
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Tabla 8.  

Matriz de consistencia 

LA GESTIÓN DE COMPRAS DE UNA EMPRESA DEL SECTOR INMOBILIARIO EN EL PERIODO 2016 

Problemas Objetivos 
Variables Dimensiones Metodología 

Generales 

¿Cómo es la gestión de 

compras en una empresa 

del sector inmobiliario en 

el periodo del año 2016?  

Describir la gestión de 

compras en una empresa 

del sector inmobiliario en 

el periodo del año 2016. 

GESTIÓN DE 

COMPRAS  

Tiempo de 

Atención 

Enfoque: Cuantitativo 

Diseño No experimental 

Corte: Transversal 

Tipo Básico 

Específicos Alcance Descriptivo 

¿Cuál es el tiempo de 

atención en una empresa 

del sector inmobiliario en 

el periodo del año 2016? 

Identificar cuál es el 

tiempo de atención en una 

empresa del sector 

inmobiliario en el periodo 

del año 2016. 

Población 

Eficacia de 

Negociación 

Registros de requerimientos de compra de manera mensual  

Muestra  

¿Cuál es el grado de 

eficacia de negociación de 

la empresa del sector 

inmobiliario en el periodo 

del año 2016? 

Determinar el grado de 

eficacia de negociación de 

la empresa del sector 

inmobiliario en el periodo 

del año 2016. 

Registros de requerimientos de compra de 9 meses 

 

 

Técnica (s) e instrumento (s) de recolección de datos  

 

Satisfacción de 

Calidad 

 

¿Cuál es el grado de 

satisfacción de calidad de 

la empresa del sector 

inmobiliario en el periodo 

del año 2016? 

Especificar el grado de 

satisfacción de calidad de 

la empresa del sector 

inmobiliario en el periodo 

del año 2016. 

Técnica: Observación  

Técnica (s) e instrumento (s) de análisis de datos 

 

 

SPSS y Excel  
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Figura 4. Flujo de adquisición de producto o servicio 
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Figura 5. Política de compras 
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SOLICITUD DE REQUERIMIENTO DE COMPRA Y/O 

SERVICIO 
  

 

         
 

             
 

Requerimiento 

N

º    Fecha de solicitud: 
  

  
 

         

 

             
 

                
  

                        
 

  

Comp

ra 

 

    

Empresa a 

facturar: CI Cercado SAC    

 

  Servicio   Área solicitante: LEGAL    
 

      Solicitado por:      
 

         

 

             
 

INFORMACIÓN DEL 

REQUERIMIENTO 
 

             
 

         

 

             
 

Ite

m  
Descripción  

Cant

. 

Und

. 
Motivo 

Fecha 

de 

entrega 

requerid

a 

 

             

             

             

             

             

                                           

             

             

             

Centro de Costos:                                     
 

Observacion:      
 

             
 

                  
 

 

Figura 6. Solicitud de requerimiento de compra y/o servicio 
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CUADRO COMPARATIVO DE COTIZACIONES    

                      

Razón social:                   

Área usuaria:                   

Comprador:                   

MOTIVO:   
           

PRODUCTO 

PROVEEDORES 

(Proveedor 1) (Proveedor 2) (Proveedor 3) 

ITEM DESCRIPCIÓN CANT. U.MED P. UNIT P. TOTAL P. UNIT P. TOTAL P. UNIT P. TOTAL 

           S/.            -       S/.              -       S/.            -    

                    

                    

                    

                    

Sub - Total       

IGV       

Total incluido IGV       

CONDICIONES       

           

 TIPO DE CAMBIO x.xx         
           

 

 

Figura 7. Cuadro comparativo de cotizaciones 
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  SELECCIÓN DE PROVEEDORES   

DATOS DEL PROVEEDOR 

Razón Social:   

                 

RUC:   Dirección:   

                  

Teléfono:   Contacto:   

                 

Fecha de 
Selección: 

  Cargo:   

        
 

  
 

        

Criterio de Peso - Selección: 1 = Bajo criticidad 2 = Mediana Criticidad   3 = Alta Criticidad         

Puntaje de Selección:                 2 = Si Cumple         1 = Cumple Parcial        0 = No cumple            

                  

Criterios 
Pes

o 

Puntaj
e 

Asigna
do 

Puntaje 
Obteni

do 

SE
LE

C
C

IÓ
N

 

Factor Descripción 

PRECIO 

* Precio razonable y acorde al mercado 
* Precio acorde a la Calidad 
* Ofrece Descuentos 
* A todo costo (Incl. Transporte, Seguro, Otros) 

3 2 6 

CALIDAD 
* Buena calidad del Producto y/o Servicio 
* Sus procesos tienen algún Sistema de Gestión 

3 2 6 

PAGO 
* Forma de pago: Transferencia bancaria 
* Plazo de pago: Crédito a 30 días y/o a más 

  2 2 4 

OTROS 

* Tiene políticas de seguridad y salud en el trabajo                           
* * Tiene políticas de cuidado del medio ambiente                           
* Tiene políticas de responsabilidad social 

2 2 4 

                  

V°B° DE EVALUADOR  
(Nombre y firma) 

PUNTAJ
E 

OBTENI
DO 

CALIFICACION 

  20 Proveedor Apto 

OBSERVACIONES 

  

Nota: El evaluador a cargo debe informar a su proveedor sobre la calificación obtenida en la selección, evaluación y reevaluación. 
Asimismo, detallara los aspectos que debe mejorar. 

 

Figura 8. Selección de proveedores 



Álvarez Hinsbi, D.; Vargas Alfaro, S. Pág. 106 

 

  

Nombre de la Empresa:  ORDEN DE COMPRA 
Dirección:   
Ruc:    Nro. 0001 

Teléfono:    Fecha: 

         
         
Señores        
Dirección        
Distrito        
RUC Nº        
Girar cheque a favor de      
Numero de Cta. Cte. 1      
Numero de Cta. Cte. 2      
Atención        
Centro 
Costo/Lote       
Forma de pago       

         

Ítem Cant. Unidad Código Detalle del producto 
Precio 

Unitario 
Importe 

 
               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

               

  
 SUB-
TOTAL  

 S/.                                        
-    

 

 

 I.G.V. 
18%  

 S/.                                        
-    

 

SON: XXXXXXXXXX Y 00/100 SOLES  TOTAL  
 S/.                                        
-    

 

       
 

               

                   

               

________________________ ________________________  

ELABORADO POR: AUTORIZADO POR:  

         
 

Condiciones de compra:              

* Lugar de entrega:  

* Fecha de entrega:   

* Garantía:   

   

         
 

Notas 
importantes:               

 

1.- Esta O/S tiene validez hasta la fecha de entrega aquí indicada por la parte del PROVEEDOR, de no cumplir deberá 
informar al área de logística y compras la causa del retraso y la nueva fecha de entrega. Esta información será 
evaluada para aprobar o anular de la presente orden. 

 

2.- Al momento de ingresar el producto en nuestro ALMACEN, adjuntar GUIA DE REMISION, 01 copia de GUIA DE 
REMISION y 02 copias de ORDEN 

 

     DE COMPRA, de no cumplir con estos requisitos, el producto 
no será recibido.     

 

3.- La FACTURA ORIGINAL se entregará de manera conjunta con copia SUNAT, copia FACTURA NEGOCIABLE, 01 
copia de GUIA DE REMISION, 

 

     01 copia de ORDEN DE COMPRA y 
Consulta RUC.       

 

4.- Es obligatorio escribir en la factura el número de orden de compra y el número de guía de remisión.  

   

 

Figura 9. Orden de Compra                                                         
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Nombre de la Empresa:   ORDEN DE SERVICIO 
Dirección:   
Ruc:    Nro. 0001 

Teléfono:    Fecha: 

        

        
Señores       
Dirección       

Distrito       

RUC Nº       
Numero de Cta. Cte. 1      
Numero de Cta. Cte. 2          

Numero de Cta. Detracción      

Atención       
Centro Costo/Lote      
Forma de pago       

        

Ítem Cantidad Unidad Detalle del servicio 
Precio 

Unitario 
Importe 

 
             

             

             

                 

             

             

             

             

             

             

             

   SUB-TOTAL  S/. 0,00  

  I.G.V. 18%  S/. 0,00  

SON: XXXXXX Y 00/100 SOLES  TOTAL  S/. 0,00  

      
 

             

                 

             

________________________ ________________________  

ELABORADO POR: AUTORIZADO POR:  

        
 

Condiciones del servicio:              

* Contrato de servicio:   

* Fecha de entrega:   

* Penalidad por incumplimiento: X% del monto total contratado x día de retraso.  

* SCTR y EPPS bajo responsabilidad del PROVEEDOR.  

   

        
 

Notas importantes:              

1.- Esta O/S tiene validez hasta la fecha de entrega aquí indicada por la parte del PROVEEDOR, de no cumplir deberá informar al área de 
logística y compras las causas del retraso y la nueva fecha de entrega. Esta información será evaluada para aprobar o anular de la presente 
orden. 

 

2.- La FACTURA ORIGINAL se entregará de manera conjunta con copia SUNAT, copia FACTURA NEGOCIABLE, 01 copia de la presente ORDEN   

     DE SERVICIO y Consulta RUC.        

3.- Es obligatorio escribir en la factura el número de orden de servicio.  

   

 

Figura 10. Orden de Servicio 
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ACTA DE CONFORMIDAD DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS  

 

  
 

Nro. ORDEN DE SERVICIO     

PROVEEDOR    

No. RUC    

MONTO CONTRATADO    

DESCRIPCION DEL 
SERVICIO        

  

 

 

FECHA DE INICIO    

FECHA DE TÉRMINO    

USUARIO    

LOCAL    

   

Mediante el presente documento, se deja constancia que se ha recibido de forma satisfactoria de 
parte del contratista u proveedor _________, el producto / servicio de ______________ sin 

ninguna observación, servicios que corresponden _______ del monto total de la orden de servicio 
suscrita. 

 

 

 

Fecha:   

 

Figura 11. Acta de conformidad de productos y servicios 
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FORMATO DE GESTIÓN DE RECLAMOS DE COMPRAS Y/O SERVICIOS 

             

             

 Gestión de reclamo   N° :        Fecha:   

 (Llenado por Logística)         

             
1 Datos del usuario que presenta el reclamo      

             

 Área :    Usuario:   

             
2 Identificación de la orden         

             

 Orden de :        N° :   Empresa a devengar:   

 Proveedor :   

             
3 Identificación del producto y/o servicio y detalle del reclamo    

             

 IT Descripción UND Cant. Detalle del reclamo 

           
 

           
 

           
 

             

           

 

 

             
 

              

             

             

             
4 Acción implementada ante el reclamo   Fecha de atención:   

   

   

                         

   

             
5 Conclusión           

   

   

                         

   

             

             

             

            

      Firma de conformidad 

             
 

Figura 12. Gestión de Reclamos de Compras yo servicios 

 

 


