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Resumen

La presente investigacion se enfoco en identificar la relacion de las variables
de gestion de inventario y mejora de venta, en el Minimarket Mi Caserita,
Ensenada, 2022.Con lo que respecta al objetivo general de la investigacion,
Determinar la relaciéon que existe entre la gestion de inventarios y mejora de
ventas en Minimarket Mi Caserita, Ensenada,2022. La metodologia utilizada
fue enfoque cuantitativo con disefio no experimental de corte transversal de
tipo descriptivo correlacional con método hipotético deductivo, tipo aplicada,
con una poblacién de 30 persona. La técnica de utilizar fue encuesta y el
instrumento de recoleccion de datos fue el cuestionario. Para la validez de los
instrumentos se utilizé el criterio de juicio de expertos y el uso del Alfa de
Cronbach.Los estudios inferenciales del estudio permiten comprobar que
existe una correlacion positiva moderada entre Gestion de Inventario y Mejora
de ventas en el minimarket mi caserita, Ensenada, 2022, tal como lo respalda

el coeficiente de correlacion Rho Spearman 0,677 y p valor 0.001< 0,05).
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Abstract

The present research focused on identifying the relationship of the variables of
inventory management and sales improvement, in the Minimarket mi
Caserita,Ensenada,2022.With regard to the general objective of the research,
Determine the relationship that exists between inventory management and
sales improvement in Minimarket mi Caserita,Ensenada,2022.The
methodology used was a quantitative approach with a non-experimental cross-
sectional design of correlational descriptive type with hypothetical deductive
method, applied type, with a population of 30 people. The technique used was
survey and the data collection instrument was the questionnaire. For the
validity of the instruments, the criterion of expert judgment and the use of
Cronbach's Alpha were used. The inferential studies of the study allow us to
verify that there is a moderate positive correlation between Inventory
Management and Sales Improvement in the minimarket mi caserita,
Ensenada, 2022, as supported by the correlation coefficient Rho Spearman
0.677 and p value 0.001< 0.05).

Keywords: Management, sales, inventories, storage, strategies
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l. INTRODUCCION

En el contexto a nivel global las organizaciones presentan inconvenientes al
no realizar de manera correcta su manejo de inventario, siendo un punto
determinante en el manejo estratégico. Segun Guevara, (2020), manifiesta
gue el manejo del inventario se basa en las charlas que brinda cada empresa
para predecir los movimientos a largo plazo, siendo el continuo de
mercaderias 0 existencias que tiene para negociar, permitiendo la compra y
venta en un periodo determinado. Por lo tanto, requiere de administrar y
controlar para asi prevenir la incertidumbre que presente el almacén. Por otro
lado, los empresarios deben de tomar en cuenta lo fundamental que es la
gestion de inventarios en las organizaciones ya que de esa manera ayuda a
evaluar el estado del almacén. Por eso se debe de implementar nuevas
estrategias y medidas para mejorar las ventas en toda empresa.

En referencia, en el contexto internacional Pasquel y Pantoja (2018),en su
investigacion publica en la revista HOLOPRAXIS Ciencia, Tecnologia e
Innovacion, los registros son determinados para todo el transcurso en el
servicio, donde se puede establecer en posiciones de planificacion que
reflejan el resultado a mediano y largo plazo, donde es necesario contar con
un sistema de informacion que permite medir las diferentes etapas de la
cadena de materiales, ya que uno de los problemas presentadas en las
empresas es que no tienen un inspeccién  efectivo para poder medir el
desempefio de los procesos logisticos ,clientes almacenamiento e inventarios.
Por otro lado Guerrero y Garcia (2020) en su trabajo de investigacion
cientifica publica en la revista Enfoque, refiere que en la realidad se presentan
condiciones que no permiten un adecuado mando hacia el objetivo que tienen
cada empresa, por ende se propone estrategias que permitan alcanzar el
crecimiento sostenible con el tiempo, ya que cada vez los mercados son mas
exigentes con los cambios, donde el éxito de las organizaciones esta dada por la
adaptacion a la nuevas y versétil tendencias que se presentan en el entorno,
donde unos de los primordiales es establecer las necesidades del consumidor.
En referencia, en el contexto nacional, en el diario Gestion (2017) manifiesta
gue en expresion del jefe de la academia territorial de registro y experto que

“Los registros se situaria en una altura deseable en un tiempo



planteado”, mencionando lo citado refiere que las asociaciones en su primer
evento del afio del COVID 19 se vio patentemente perjudicado, presentando
numeroso nivel de inventarios acumulado. En el plazo dado elmantenimiento
tiene que ser constante los inventarios ya que presenta inseguridades al no
existir mucha actividad econdmica, por ende, en nuestras compafias
debemos tener una verificacion de inventarios segun los requisitos de nuestro
consumidor; para estar mas atento a las pérdidas y asi medir los riesgos
organizacion.

Por otro lado, Vasquez (2017) en su trabajo de investigacion “Programa
de marketing y las ventas en el establecimiento de Chimbote” nos indica que
las ventas es un puesto que forma parte de la coyuntura sistematico del
marketing ya que dicha actividad la generan los clientes, cuando un
supermercado realiza diversas promociones es cuando logra obtener mayor
ganancia; por ello la manera de planificar tus ofertas es de suma relevancia
cuando le colocas el precio a tus productos o servicios.

En el contexto local el minimarket Mi Caserita esta ubicada en la
Ensenada ,distrito Puente Piedra ,perteneciente al sector comercial de compra
y venta ,donde se presenté problemas con la gestion de inventario debido que
no cuentan con un stock actualizado en sus productos, de tal manera cuando
realizan una compra y el minimarket les informa que si tienen pensando que
en su almacén esta el producto, pero la realidad es otra, y generando
malestares y pérdidas de clientes por ende solicitamos agregar esta gestion
para no tener este tipo de inconvenientes.

Por ello, se formula el siguiente problema general ¢Cuél es la relacién
entre la gestiébn de inventarios y mejora de ventas en el Minimarket Mi
Caserita, Ensenada, 20227 y problemas especificos: 1. ¢ Cudl es la relacién
entre clasificacion y mejora de ventas en el Minimarket Mi Caserita, Ensenada,
20227 ¢ Cual es la relacion entre registro y mejora ventas en el Minimarket Mi
Caserita, Ensenada 20227
3. ¢Cual es la relacion entre modelo de control y mejora de ventas en el
Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022?

La justificacion tedrica sera de gran apoyo a nuestra futura

investigacion ya que le brindaremos una informacién correcta sobre la gestion



de inventarios y mejora de ventas en el minimarket Mi Caserita.

En la justificacidon practica de esta investigacion podemos justificar que
vamos a aportar soluciones a los diferentes contratiempos de gestion de
inventarios en el minimarket Mi Caserita para que la misma pueda mejorar sus
ventas.

En la justificacion metodoldgica: La investigacion se ha basado en
técnicas de investigacion cientifica se ha identificado un problema donde se
ha realizado un marco metodoldgico con las preguntas: objetivos, hipétesis y
otros elementos, el marco tedrico lo realizamos teniendo en cuenta nuestras

variables y dimensiones. Por lo tanto, nuestro estudio sera de enfoque

cuantitativo, donde aplicaremos el nivel correlacional la cual permitira
determinar el nivel de relacién entre gestion de inventarios y mejora de ventas.

Como objetivo general se planted: Determinar la relacion que existe
entre la gestién de inventarios y mejora de ventas en Minimarket mi Caserita,
Ensenada 2022 y como objetivos especificos: 1. Determinar la relacion entre
clasificacion y mejora de ventas en el Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022
2. ldentificar la relacidn entre registro y mejora de ventas en el Minimarket Mi
Caserita, Ensenada,2022. 3. Describir la relacion entre modelo de control y
mejora de ventas en el Minimarket Mi Caserita, Ensenada, 2022.

Se plantea como Hipotesis general: Existe relacion entre gestion de
inventario y mejora de ventas en el Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022 y
como hipoétesis especificas:1. Existe relacion entre clasificacién y mejora de
ventas en el Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022 2. Existe relacion entre
registros y mejora de ventas en el Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022 3.
Existe relacion entre modelo de control y mejora de ventas en el Minimarket
Mi Caserita, Ensenada 2022.



Il. MARCO TEORICO

En la presente investigacion tenga relevancia se acudid a antecedentes
internacionales y nacionales. En antecedente internacional tenemos a Mejia
(2022) en su articulo como objetivo proveer y contribuir una serie de diferentes
actividades buscando la mejora de la calidad a la vez investigando los efectos
politicos del control. EI método que usoé fue cuantitativo siendo una guia para
la planificacion de los materiales basados en la demanda, dénde controlar los
bienes y servicio, a la vez clasificar los productos. Concluyendo con lo
mencionado se llega a cabo que los inventarios ayudan a centrar su atencion
en dichos articulos que esta disponible y mas representativo de esa manera

tener mas eficiencia al momento de gestionar sus mercancias.

Gonzalez (2020) donde su objetivo presentar una metodologia para la gestién
de los inventarios ABC en las empresas en ambiente multiproducto utilizando
el estudio cuantitativa para la identificacion refiere que la relacién en las
estrategias de las organizaciones permite establecer en qué estado estan
nuestros productos, nos ayuda ver que estrategias podemos implementar para
tener una mejora o aceptacion en el mercado .Asimismo, refiere que la
propuesta de investigar tanto interno como externo en la empresa facilita el

estado actual ,resolviendo las problematicas y a la vez planteado estrategias

Teiler, Traverso y Bustos (2021) en su articulo, tuvo como obijetivo
determinar el desarrollo de recepcion, proceso de dispensacion por dosis diaria
unitaria y sucesion de distribucion de insumos a servicios en un stock correcto.
El método que se utilizd fue cuantitativo donde se realizd encuesta aplicada
utilizando la recoleccion de referencia y entrevista para la recopilacion de
informacion para asi obtener un resultado precisa para la organizacién que
requiere de determinar los procesos de recepcién su distribucién. Por ende, los
autores han llegado a la deduccidn que la gestidon de inventario es sumamente
atil y beneficiada ya que nos permite ver con precision, precisa los datos que

se requiere de dicha organizacion.

Carrefio, Gonzales y Ruiz (2019) en su presente investigacion tuvo como

finalidad aumentar el rendimiento de manejo y control de inventario, donde se



realizara una revision bibliografica precisa del contexto y a la vez ver los retos
gue afrontar las pymes, para asi obtener un diagnéstico de procedimiento. El
método utilizado fue cuantitativo donde se elabor6 cuestionario de entrevista
encaminado al encargado y a otros miembros de la organizacion con elfin de
colectar las variables mas relevantes de la cadena de valor del inventario.
Concluyendo con lo citado se llegé al término que el sistema de gestion de
inventario es un instrumento muy util a la hora de tomar resolucién en todas

las actividades de aprovisionamiento y distribucion de productos.

Rodriguez, Suarez, y Rodney, (2021) en su articulo cuyo objetivo fue el
disefio de un método de gestion y control de inventarios para una compafia
con el fin de mejorar los procedimientos de los almacenes, donde se
identificara los factores mas relevantes que incluye en dicha actividad,
realizando clasificacion de los materiales. El método utilizado fue cuantitativa
tiene cuatro fases, la primera es la clasificacion de los items, en la segunda
determinar la demanda de cada item, donde se realizara los prondsticos
tomando en cuenta la variabilidad de la demanda, la tercera es establecer la
politica del control de inventario y como fase final se utilizara el modelo de
optimizacibn donde permitird la ubicacibn de cada material en el
almacenamiento. Asimismo, se llega a la deduccion que la integracion de
gestion de inventario juega un papel importante para las industrias donde
facilita la alineacion de los instrumentos para la gestion de la demanda.

Castillo (2018) en su investigacion cuyo objetivo es solucionar los
problemas antes descrita y beneficiar el desarrollo y crecimiento de la empresa
telecomunicacion implementando lineamiento que favorezcan a dicha
organizacion en su mejora gestion de inventario teniendo un control interno.
La metodologia utilizada es tipo cuantitativo con la ayuda de los factores de
investigacion deductivo e inductivo con la asistencia descriptiva y de campo,
como técnica de recoleccion de informacion se utilizaré la encuesta para asi
obtener referencias exactas para el desarrollo del plan de mejora. En
conclusién, el autor determind que los inventarios juegan un papel interesante
dentro del desarrollo de las organizaciones, ya que manejan el control y

gestion de los tipos de recursos valorados, con el propdsito de



contribuir a las metas y objetivos establecidos de las empresas.

Vazquez (2022) En su investigacion que tiene como finalidad analizar
si la cadena de distribucion funciona como red de interconectadas de
empresas reconocidas. La metodologia utilizada es de disefio cuantitativa, con
el respaldo de entrevista a dicha empresa y trabajadores y encuesta para la
recopilacion de informacion para el estudio. En conclusion, refiere que son el
alma de las unidades productivas por lo que integra el esfuerzo productivo y
principal fuente de ingresos a la vez proporcionado el flujo efectivo para asi
adquirir nuevos insumos para la produccion.

Arias y Rodriguez (2022) En su articulo sefialan como objetivo alcanzar
los datos que procura presagiar las ganancias de cada etapa. Aquellos
reportes son entregados, al término del plazo sugerido, a los encargados de
cada pais para adquirir el pronéstico absoluto. Estos propdsitos repercuten
directamente en la eficacia y eficiencia con que ejecutan las especialidades
de produccion, mercadotecnia, ventas, finanzas, personal, logistica y otros
departamentos funcionales de la organizacion. El método lo dividen en 3
facetas para poder medir el prondstico de ventas. En resolucion, se refiere que
necesitan demostrar una aplicacién practica y econémica para predecir las
ventas en una sociedad del sector técnica sin recurrir a soluciones demasiado
robustas o fuera del alcance.

Rizo, Vargas y Leiva (2018) Su articulo tiene como finalidad disefar
una tactica de comercializacion para aliviar las ventas de productos carnicos
en la empresa ya que no aprovechan de la gran demanda que tienen. La
metodologia utilizada es cuantitativa, se realiz6 una entrevista a los principales
administrativos de la asociacién y en la cuantitativa una encuesta a nuestros
clientes, se concluye que la estrategia aplicada en la comercializacion obtuvo
crecimiento en las ventas al brindar un excelente servicio en atencion al
cliente.

Martinez, Torrez y Pérez (2022) en su articulo de investigacion tiene
como propoésito determinar lo fundamental de las variables que influyen en la
heterogeneidad de los sistemas de producciéon, Su metodologia es cuantitativa
donde se realizO una encuesta como prueba piloto a diez personas para

obtener el origen del estancamiento de los productos, se



concluye que la empresa no capacita a sus empleados y no logran fidelizar a

sus clientes por la atencion brindada.

En antecedentes nacionales tenemos: Mufoz y Noronha, (2020) sefiala
que el objetivo de su articulo es resolver la influencia de la programacion
estratégica de mercadotecnia donde las micro empresas iniciando al rubro de
las ventas , aun no estan actualizadas a la nuevas tecnologia ,no saben aun
las herramientas necesarias para dar a conocer sus emprendimiento , es ahi
donde se busca saber como influye las estrategias del marketing donde se
realizd con la metodologia de cuantitativa donde incluyé las fuentes escritas
obteniendo con el archivo del consulado peruano, bibliotecas, periddicos,
donde la primera seleccion fue de articulos. Concluyendo con lo mencionado
se llega a cabo que las estrategias son sumamente significativas para
situaciones que se presentan, ya que beneficia con los resultados donde se
ve el alcance que esta llegando a conocer sus negocios.

Augusto y Ramos (2020) en su presente investigacion obteniendo
como objetivo restablecer la negociacion de productos del comercio de ropa
donde los niveles y la productividad en una empresa mediana conllevando las
herramientas para implementar el método de trabajo verificando los procesos
de gestion. La metodologia es cuantitativa donde la investigacién central fue
en el area de trabajo donde se realizO las observaciones al sistema de
produccion y venta para la recopilacion de informacion y a la vez analizar un
implante de mejora de procesos a través de graficos analizando los
porcentajes. En conclusion, se tiene que tener presente el uso de procesos de
cada produccién sobre todo manejar el orden, ya que asi logra a reducir las
horas extra de busqueda de un producto al no saber con exactitud la

distribucion de cada material.

Mathey (2019) en su articulo cuyo objetivo es analizar las acciones de
la empresa mediana para realizar un crecimiento de manera rentable ya que
las pymes es un punto importante en la economia del Peri donde se
representa gran porcentaje de empleos, no obstante, también presentan
barreras para generar el crecimiento de manera eficaz. La metodologia que

realizo la investigacion es cuantitativa realizando estudios dentro y fuera de



las organizaciones para asi obtener unas respuestas favorables de dicho
analisis. Concluyendo con lo mencionado se llega al punto que los roles de
cada unidad de negocio suman un rol primordial, donde el mismo objetivo es
incrementar las ventas y teniendo un valor agregado en la competencia,
siendo asi el buen manejo de gestidon donde permite ver los productos en
stock, anunciando una mejora en el control de inventarios.

Basch (2021) en su investigacion cuyo objetivo es aplicar un plan de
beneficio para aumentar las ganancias del Minimarket “Negocios El Ofertén”
realizando un estudio minucioso en las ultimas duraciones de venta de la
empresa, para poder saber en qué posicion esta, identificando sus riesgos y
beneficios que se encuentra actualmente. Se concluye la practica del plan de
negocio, dado que posee en un lugar privilegiado, satisfaciendo las
necesidades no cubiertas de toda la masa del consumidor.

Perea (2016) en su investigacion su objetivo es desarrollar las materias
mas fundamentales vinculada a la mejora continua de la compafia que se
encuentra en el rubro de comercializacion. La metodologia que aplica es
cuantitativa donde aplica una encuesta para obtener el porcentaje de mejora,;
se concluye que los problemas que ocurren en la empresa son las
devoluciones que realizan por los costos exagerados y porque generan doble
pedido.

Solano, Guzméan y Cabrera (2019) En su investigacion sefiala como
objetivo determinar como la gestion de ventas impacta en el desarrollo
economico resolver la incidencia de la mercadotecnia directa en reforzar las
negociaciones en el medio de esparcimiento Mildn en Moyobamba. Se trabajo
bajo el enfoque cuantitativo donde se realizan encuestas y el instrumento es
un cuestionario elaborado para 234 personas, se concluye que el marketing
realizado por la empresa esta desarrollandose adecuadamente por ello no
existe una comunicacion directa con los clientes.

Paz (2020) En su investigacion plantea como objetivo disefiar las
actividades de marketing promocién en reforzar las ventas de la sociedad, la
metodologia que realizan es cuantitativa realizan una encuesta a sus

supuestos clientes donde obtuvieron resultados negativos, se concluyo que



tienen que realizar estrategias de marketing promocional en la empresa para

mejorar las ventas y ampliar la colaboracién en el mercado.

Unes, Castro y Guerreiro (2019) En su investigacién nos manifiesta su
objetivo en fidelizar a sus clientes y mejorar sus ventas, la metodologia que
realizan es cuantitativa desarrollan una encuesta a 250 personas para
determinar por qué no tienen muchos clientes, concluyen que el
establecimiento no realizaba promociones y no contaban con un personal
capacitado en atencion al cliente por ello no mejoraron sus ventas.

Mora, Herrera y Delgado (2020). Su investigacidon tiene como objetivo
determinar un proyecto de marketing para modernizar el negocio de la
panaderia, el autor nos manifiesta que el establecimiento no realiz6 una
segmentacion del mercado, la metodologia es cuantitativa por ello realizaron
un estudio para ver el grado de deleitar con sus productos, en conclusion, la
panaderia deberia de varias sus productos y colocar su precio como los
locales de competencia.

Castro (2017). En su investigacién tiene como propdésito aumentar las
ventas de la empresa, por ello realiza una encuesta y entrevista a una cierta
cantidad de posibles clientes donde concluye que la empresa no realizaba
ningun tipo de marketing para asi poder captar a mas clientes y aumentar sus

ventas incluso los consumidores no sabian de la existencia de la empresa.

La presente investigacion considero como base a las teorias cientificas que
tienen el sustento; por lo cual la primera teoria es considerada Teoria de
Modelo EOQ (Cantidad econémica de pedido)

Segun Harris (1913) menciona sobre Modelo EOQ define que el modelo tiene
en cuenta la demanda conocida y continua, sobre eso se basa, que a traves
de los costos de mantenimiento del inventario y el costo del pedido se puede
obtener la cantidad 6ptima de pedidos y minimizar los costos de inventario.
Con la cantidad que establece los materiales que debe adquirir las
organizaciones con el fin de reducir los costos ya que al no plantearlo tendra
consecuencias con la produccién y alto costos al hacer pedido o preparacion,
por ende, el modelo se trata obtener el punto de costos de los componentes

de igual manera que se mantenga en el registro.



En ese mismo sentido, tenemos la teoria principio de Pareto (método de

clasificacion ABC) .De acuerdo al autor Pareto (1960) manifiesta que “la
clasificacion ABC que permite organizar el reparto de la mercaderia dentro del
depdsito a partir de la relevancia de la companfia”, donde la preferencia A son
los productos que la empresa tiene invertido mas premisa y genera el 80% de
los beneficios, por lo tanto, es prioridad evitando las roturas de stock, y la
rotacion B son articulos que se movilizan menos, por el valor relevancia frente
al producto Ay los productos C son aquellas son la menos demandados por
parte del cliente

De tal forma tenemos a la Teorias de inventario Segun Navarro (1990)
manifiesta que es la acumulacion de materiales que mas adelante sera usado
para la satisfaccibn de una solicitud futura, donde consiste en planificar,
observar el volumen de flujo de los productos de una organizacién desde
equipar , hasta la entrega al consumidor donde existe cuatro funciones
principales donde se trabaja de forma coordinada los cargos son compras,
produccion finanzas y ventas .Al mantener un nivel adecuado ,permite tener
una fuente directa y continua de abastecimiento y eficiente al cliente, siendo
un elemento clave para toda empresa.

También se considero la Teoria de la maximizacion de las ventas
Baumol (1960) manifiesta en su teoria que una vez la empresa logre obtener
un nivel aceptable en el mercado esta deberia de enfocarse en el aumento de
sus ventas. Ya que la importancia de esta teoria de la maximizacion de los
ingresos de las ventas es para mejorar la imagen de la empresa esto dara
beneficios satisfactorios a largo plazo, esta teoria también influye en la moral

de los empleados ya que a mayor venta mayor produccion e ingresos.

De tal forma tenemos la Teoria del justo precio Molina (1597) manifiesta
en su teoria que se refiere al valor econémico ya que las utilidades son
importantes para poder obtener el producto, nos indica que el precio es muy
importante para los consumidores por ello la empresa deberia de fijar un
precio justo asi lograran adquirir ganancias.

Por ultimo, se encuentra la Teoria de la utilidad Walras (1874) manifiesta
gue esta teoria tiene varios supuestos ya que el cliente siempre busca

satisfacer sus necesidades y llegan a terminar con sus ingresos al obtener
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una utilidad, los rasgos de los productos son muy importante para los
consumidores depende a ello obtienen el producto. Por ello la utilidad es
cualitativa ya que muchas veces los consumidores solo lo obtienen por

vanidades mas no por necesidad.
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[l METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de investigacion

3.1.1 El tipo de investigacion: es aplicada, ya que los datos obtenidos
en este trabajo son con base a teorias recolectadas para la posible
solucién al problema que se presentan en diferentes ambitos de
investigacion. Gonzales (2016) refiere que es el ambito cientifico
para tener mas conocimiento y a la vez ampliar nuestros
conocimientos sobre el tema en especifico.

3.1.2 Disefio de investigacién. Se utilizé un Disefio no experimental
de corte transversal puesto que las variables no se manipulan,
donde los datos se almacenaran en un tiempo determinado y se
describe la correspondencia que existe entre las variables de
gestion de inventario y mejora de ventas.

Segun Rodriguez, Nieto (2010) aquellas que se realizan sin manipular
intencionalmente las variables, basandose, en categorias y conceptos,
variables sucesos que ya ocurrieron sin la intervencion directa del indagador.
Rasinger (2020) refiere que es el estudio para utilizar los datos de las
variables que recogen en un tiempo concreto de la poblacién de muestra ya
definido donde se les dice transversal ya que se recopila los datos y se usa
para medir el fendmeno en un momento dado.

Asimismo, Hernandez, Rodriguez y Moreno (2018), manifiesta que la
investigacion experimental es aquellas que se centra en cudles son los
niveles de diversos adjetivos en un solo instante momento dado o cual es la
relacion entre un junto de variables donde no se realiza sin manipular, donde
se recolectan los registros en un solo instante siendo el propésito en
especificar variables y analizar las interacciones en un momento dado. En
cuanto a nivel utilizado ha sido el descriptivo correlacional, Contreras (2020)
El método descriptivo correlacional es el tipo de estudio que se recopila
informacion, sin realizar cambios en el estudio dado, donde se trabaja con la
misma propiedad béasica buscando la especificacion de propiedades,
caracteristica y analisis especificos, adjuntando informacién de diferentes

definiciones.
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Del mismo modo Bilbao y Escobar (2020) determinan la investigacion
descriptiva que selecciona diferentes conceptos y variables que se miden
independientemente para asi describirlas, este tipo de investigacion especifica
las propiedades importantes de las personas, grupos, pueblos, etc. Para este
tipo de investigacion es necesario determinar el tamafio y el tipo de muestreo

para asi realizar el método e instrumento de la recopilacion de datos.

Por otro lado, tuvo un enfoque cuantitativo Galeano (2020) determina el
enfoque cuantitativo como una investigacion social hace tres décadas se
considerd el método de investigacion social, nos indica que un enunciado sélo
tiene sentido si es verificable en la experiencia ello se realiza para verificar si
existe veracidad o falsedad. Para ello se acude al sistema estadistico para

poder determinar si es confiable

Garcia (2021) El procedimiento empleado fue supuesto deductivo se basa en
un procedimiento de tipo metodoldgico sistema tedrico, conceptual, que
permite llevar las premisas, donde se establece hipoétesis, donde se verifica y
se realiza las respectivas conclusiones del experimento.

3.2. Variables y operacionalizacion

La variable 1 es gestién de inventario, de naturaleza cuantitativa con una
escalatipo ordinal. La variable 2 es mejora de venta, de naturaleza cuantitativa

con una escala tipo ordinal.

e Definicién conceptual: Lépez (2014) argumenta que los inventarios
permanecer los bienes materiales, para su uso o ventas a un futuro,
siendo un componente critico de la cadena de suministro, verificando
el acompafiamiento del inventario desde la fabrica hasta los
guardamuebles, donde el objetivo es tener el material adecuado en el
sitio correcto y en el momento oportuno, donde se maneja la visibilidad
de inventarios: saber cuando se debe realizar un pedido, cuanto se
debe pedir y donde almacenar la existencia.

Mateo (2005) argumenta que las ventas es un acto econémico que

obtiene uno o mas propietarios ya que adquiere y lo vuelve a vender,
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una venta satisface las necesidades de las personas quiere decir que
intercambian los bienes, muchas empresas realizan estrategias e
implementar el marketing en sus organizaciones para poder mejorar
Sus ventas antes realizan encuestas pilotos para poder llegar al origen
del problema y brindarle soluciones.

e Definicion operacional: La variable gestion de inventarios fue medida
mediante las dimensiones de Clasificacion de inventario, Registro y
Modelo.

La variable, Mejora de venta fue medida mediante las dimensiones
Equipo de ventas, Ciclo de ventas, Atencion al cliente.

e Indicadores: La variable gestion de inventario conformada 9 items los
cuales mediran las 3 dimensiones de clasificacion de inventario, (1-3),
registro (4-6) y modelo (7-9).

La variable, Mejora de venta, esta conformada por 9 items los cuales
son 3 dimensiones equipo de venta (10-12), ciclo de venta (13-15) y
atencion al cliente (16-18).

Empleamos la escala de Likert y se dio de manera ordinal para las dos

variables, presentando un valor y orden jerarquico.

3.3 Poblaciéon, muestra, muestreo
3.3.1 Poblacion: El estudio de investigacién se llevé a cabo en
Minimarket Mi Caserita, en el departamento de Lima, distrito
Ensenada, y se tomd como referencia a 30 trabajadores de la
empresa. Cabe precisar que el tamafio de la muestra es la
misma cantidad de la poblacién antes mencionada. Segun
Heredia (2002) refiere que la poblacién es el conjunto o la
totalidad de elementos que se van a estudiar conformados por
cada uno de los individuos asociados debido a que comparten

caracteristicas en comun.
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3.4Técnicas e instrumento de recoleccion de datos

La técnica utilizada en el estudio para la recopilacion de los datos fue la
encuesta donde se obtuvo como motivo conseguir los resultados y evidencias
si existe relacion entre gestion de inventario y mejora de ventas de los
trabajadores en Minimarket mi Caserita. Sanchez (2007) menciona que los
instrumentos son necesarios en la recopilacion de datos ya que regulan desde
el inicio de la investigacion hasta el final.

Asimismo, el instrumento que se aplico para la investigacion es el cuestionario,
formulado por el investigador, donde esta formada por 18 preguntas, con cinco
opciones de respuestas tipo Likert Ordinal: nunca, casi nunca, a veces, casi
siempre y siempre. Garcia (2001) refiere que es una medicion utilizada por los
investigadores cuyo objetivo es evaluar las decisiones y actitudes de las

personas.

Para la validez del instrumento fue necesaria la calificacion aprobada por tres
expertos en el tema de estudio, estos fueron el Dr. Cardenas Saavedra
Abraham, Dr. Manrique Céspedes, Julio Cesar y Dra. Villanueva Figueroa,
Rosa Elvira

Asimismo, para la comprobacion de la confiabilidad del instrumento se utilizé
el método de Cronbach, utilizando 18 items que fueron procesados en el
SPSS.

En cuanto a la confiabilidad del instrumento de Gestion de inventario se realizo
una prueba de medicién de fiabilidad para la encuesta a mediante el Alfa de
Cronbach, donde la muestra realizada fue de 30 personas.

En la Tabla 1 se puede observar un resumen de la escala de la valoracion del
Alfa de Cronbach tomando en consideracion para establecer la apreciacion de

las variables.
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Tabla 1

Escala de valoracion del Alfa de Cronbach

Valor Alfa de Apreciacion
Cronbach
[0.95 a+> Muy elevada o excelente
[0.90 - 0.95> Elevada
[0.85 - 0.90> Muy buena
[0.80 — 0.85> Buena
[0.70 - 0.80> Muy Respetable
[0.70 - 0.75> Respetable
[0.65 - 0.70> Minimamente Aceptable
[0.40 — 0.65> Modera
[0.00 — 0.40> Inaceptable

Continuando con lo expuesto, en la tabla 2 se muestra el resumen del
procesamiento de casos de la variable de gestion de inventario.
Tabla 2

Estadistica de fiabilidad de la variable gestién de inventario

Alfa de N de
Cronbach Elementos
,886 9

Asimismo, la medicion del Alfa de Cronbach presenta una fiabilidad de
0.886 siendo una prueba muy buena para la variable gestion de
inventario.

Por consiguiente, se muestra en la tabla 3 la estadistica de fiabilidad

realizada para la variable mejora de venta.
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Tabla 3

Estadistica de fiabilidad de la variable mejora de venta

Alfa de Cronbach N de
Elementos
,614 9

En referencia al Alfa de Cronbach presenta una fiabilidad de 0.614 siendo una
prueba minimamente aceptable para la variable mejora de venta.
35 . Procedimientos

Para la realizacion de la recopilacion de datos se obtuvo una autorizacion de
los duefios para obtener informacion y autorizacion para el procedimiento de
la encuesta, que se realiz6 de forma online Google drive, formulario, utilizando
la escala de medicién de Likert ordinal a través de link que se envio por medio
de WhatsApp y correos ,todo este procedimiento se formé ,debido a la
coyuntura que estamos atravesando desde el aifilo 2020 hasta la actualidad a
nivel mundial (COVID-19).De tal manera ,se adquirird los nimeros telefénicos
para la base datos que brinda el gerente del minimarket Mi Caserita por medio
de correo electronico.

36. . Método de anéalisis de datos

La recoleccion de informacién fue a través del cuestionario, donde se plasmé
mediante el SPSS 26, realizando el calculo de la validez de nuestro
instrumento. En ese sentido, el procedimiento de la informacion de las
encuestas se detalld, en graficos y tablas que serviran para las evidencias de
los resultados de ambas variables.

37. . Aspectos éticos

En el presente trabajo de investigacion, se establece con las autorizaciones
de los encargados de la institucion lo cual sera estudiada: los procesos del
trabajo fueron observado por nuestro asesor encargado del curso; los puntos
tomados han sido sustentados por resefias de autores, cientificos, libros y

sitios web confiables. Con asesoramiento confiable y experto en la materia. El
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desarrollo del estudio se basa en principios. Ya que el trabajo de los expertos
de la sociedad que colaboraron en la entrevista es sumamente cuidadoso y

respetado, donde su ayuda fue sumamente valiosa por la informacion dada.

18



V. RESULTADOS
4.1. Resultados descriptivos

Tabla 4

Resultado total por niveles de la variable Gestidén de inventario

Frecuenci Porcentaje = Porcentaje
a Porcentaje valido acumulado
Valido Deficient 7 23.3 23.3 23.3
E
Regular 13 43.3 43.3 66.7
Optimo 10 33.3 33.3 100.0
Total 30 100.0 100.0
Figura 1

Distribucién porcentual de la variable gestién de inventario

50

Porcentaje

Deficiente Regular Optimo

Interpretacion

De la tabla 4 y figura 1, para la variable gestion de inventario, se visualiza
gue los resultados obtenidos del 100% de los encuestados el 23,33% de
los trabajadores mencionaron que se encuentran en un nivel deficiente, el
43,33% opind que se encuentra en un nivel regular y el 33.33% en un nivel
optimo. De los datos obtenidos decimos que gestion de inventario se sitia

en un nivel regular.
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Tabla b

Distribucion de frecuencia por dimensiones de gestion de inventario

CLASIFICACION REGISTRO MIODELD DE
CONTROL
. Frecuenci Porcentaj Frecuenci Porcentaj Frecuenci Porcentaj
Niveles
e A e a e
Deficient 2 6,7 2 6,7 1 3,3
e
Regular 16 53,3 17 56,7 18 60,0
Bueno 12 40,0 11 36,7 11 36,7
Total 30 100,0 30 100,0 30 100,0
Figura 2

Distribucidn porcentual de las dimensiones gestion de inventario.

60.0% 53.3%
50.0%

40.0%
B Deficiente

30.0% B Regular

20.0% Bueno

10.0% AL

0.0%

CLASIFICACION REGISTRO MODELO DE
CONTROL

Interpretacion

En latabla 5y figura 2 en la dimension clasificacion de acuerdo al juicio de
los trabajadores refirieron que 6.7% se encuentra en nivel de deficiente, el
53,3% en el nivel regular y en el nivel bueno con el 40%. En la dimensién
registro los trabajadores mencionaron que 6.7% se encuentra en el nivel
deficiente, el 56.7% en el nivel regular y en el nivel bueno con el 36,7%. En
la dimensién modelo de control se menciona que el 3.3% se encuentra en

nivel deficiente, el 60%en nivel regular y en el nivel bueno con el 36,70%.
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Tabla 6
Resultado total por niveles de la variable mejora de ventas

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Deficiente 4 13.3 13.3 13.3
Regular 19 63.3 63.3 76.7
Optimo 7 23.3 23.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Figura 3

Distribucion porcentual por niveles de la variable mejora de ventas

Porcentaje

Draficinete Regutar Optirng

Interpretacion

De los resultados de la tabla 6 y figura 3, para la variable mejora de venta:
se acata que los resultados obtenidos el 100% de encuestados el 13.33%
mencionaron que se encuentran en un nivel deficiente, el 63.33% opino que

se encuentran en un nivel regular y el 23.33% en un nivel 6ptimo.
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Tabla 7

Resultado total por dimensiones de la variable mejora de ventas

EQUIPO DE CICLODE VENTA " /ENCIONAL

VENTAS CLIENTE

Frecuenci Porcentaj Frecuenci Porcentaj Frecuenci

Niveles a e a e a Porcentaje
Def'ec'e”t 1 3,3 0 0,0 0 0,0
Regular 11 36,7 12 40,0 3 10,0
Bueno 18 60,0 18 60,0 27 90,0
Total 30 100,0 30 100,0 30 100,0
Figura 4

Distribucion porcentual por niveles de las dimensiones mejora de ventas

90
90.0%
80.0%
70.0%

60.0%
H Deficiente

50.0%

60 60
36.7 40 M Regular
40.0%
30.0% Bueno
20.0% 10
10.0%
& g o
0.0%

EQUIPO DE VENTAS CICLO DE VENTA ATENCION AL

Interpretacion

De los resultados de la tabla 7 y figura 4 se puede interpretar en referencia
a la dimensién equipo de ventas donde los trabajadores mencionan que el
3.3% se posiciona en el nivel deficiente, el 36,7% en el nivel regular y en el
nivel bueno con 60%. En la dimension ciclo de venta 0% se encuentra en
el nivel deficiente y en el nivel regular 40%y en el nivel bueno 60%. En la
dimensién atencidn al cliente en el nivel de deficiente se encuentra 0% y en

el nivel regular 10% y en el nivel bueno con el 90%.

22



4.2. Prueba inferencial
Prueba de normalidad

Tabla 8

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadisti
co Gl Sig.  Estadistico gl Sig.
Gestion de inventa .219 30 <.001 .808 30 <.001
Mejora de venta .345 30 <.001 .750 30 <.001

Nota. Correccidn de significacion de Lilliefors

Interpretacion

En referencia a la prueba de normalidad se analizan datos del estadigrafo
de Shapiro-Wilk debido al nUmero de poblacién inferior a 30 individuos, del
cual se obtuvo para las variables gestibn de inventario se observa
p=0.001<0.005, indicando que el tamafio de muestra no tiene una
distribucion normal. Por lo tanto, se rechaza la hip6tesis Ho. Se concluye
gue para contrastar la hipotesis se utilizara los estadisticos no

paramétricos.

23



Prueba de hip6tesis general

Ho: No existe relacion entre gestion de inventario y mejora de ventas en el

Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022.

H:: Si existe relacién entre gestién de inventario y mejora de ventas en el

Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022.

Parametros estadisticos:

a= 0.05, significancia

Si (p valor) < a, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna

Si (p valor) > a, se acepta la hipotesis nula y se rechaza la hipotesis alterna

Tabla 9

Correlacién entre la variable gestidon de inventario y mejora de ventas

Correlaciones

Gestion de Mejora de

inventario venta
Rho de Gestion de Coeficiente de 1.000 677"
Spearman inventario correlacion <.001
Sig. (bilateral)
N 30 30
Mejora de Coeficiente de 677" 1.000
venta correlacion
Sig. (bilateral) <.001 .
N 30 30

Nota: **. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion

De la tabla 9 se puede evidenciar una correlacion positiva moderada entre

Gestion de Inventario y Mejora de ventas en el minimarket mi caserita,

Ensenada, 2022.Por lo tanto, se acepta la hipétesis alterna y se rechaza la
hipétesis nula (Rho=0,677 y p valor 0.001< 0,05).
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Prueba de hipotesis especificas

Hipotesis especificas 1
Ho: No existe relacién entre clasificacion de inventario y mejora de ventas en

el Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022.

H:: Si existe relacion entre clasificacion de inventario y mejora de ventas en
el Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022.

Tabla 10
Correlacion entre clasificacion y mejora de ventas

Correlaciones
clasificaci6 Mejora de

n venta
Rho de clasificacion Coeficiente de 1.000 .582™
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . <.001
N 30 30
Mejora de Coeficiente de 582" 1.000
venta correlacion
Sig. (bilateral) <.001 .
N 30 30

Nota: **. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion

En latabla 10 se puede apreciar que existe una correlacién positiva moderada

entre clasificacion y mejora de ventas en el minimarket mi caserita, Ensenada,

2022.Por lo tanto se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipotesis nula

(Rho=0,582 y p valor 0.001< 0,05).
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Hipotesis especifica 2
Ho: No existe relacion entre registro de inventario y mejora de ventas en el

Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022.

H.: Si existe relacion entre registro de inventario y mejora de ventas en el
Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022.

Tabla 11
Correlacion entre registro y mejora de ventas

Correlaciones
Registr Mejora de

0 venta

Rho de Registro Coeficiente de 1.000 .628™
Spearman correlacién

Sig. (bilateral) : <.001

N 30 30

Mejorade  Coeficiente de .628" 1.000
venta correlaciéon

Sig. (bilateral) <.001 .

N 30 30

Nota: **. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion

De la tabla 11 se aprecia la existencia de una correlacion positiva moderada
entre registro y mejora de ventas en el minimarket mi caserita, Ensenada,
2022.Entonces, se afirma que se acepta la hipétesis alterna y se rechaza la
hipotesis nula (Rho=0,628 y p valor 0.001< 0,05).
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Hipotesis especifica 3
Ho: No existe relacion entre modelo de control de inventario y mejora de ventas
en el Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022.

H.: Si existe relacion entre modelo de control de inventario y mejora de ventas
en el Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022.

Tabla 12.
Correlacion entre modelo de control y mejora de ventas

Correlaciones
Modelo de Mejora de

control venta

Rho de Modelo de  Coeficiente de 1.000 .628"
Spearman control correlaciéon

Sig. (bilateral) . <.001

N 30 30

Mejora de Coeficiente de .628™ 1.000
venta correlaciéon

Sig. (bilateral) <.001 .

N 30 30

Nota: **. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion

De la tabla 12 se aprecia la existencia de una correlacién positiva moderada
entre modelo de control y mejora de ventas en el minimarket mi caserita,
Ensenada, 2022.Por lo tanto, se afirma que se acepta la hipétesis alterna 'y se
rechaza la hipétesis nula (Rho=0,628 y p valor 0.001< 0,05).
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V. DISCUSION

Se presenta la contratacion de la investigacién donde se buscé alcanzar el
objetivo general, demostrando la relacion entre gestion de inventario tiene
relacion significativa con mejora de venta en el minimarket Mi Caserita,
Ensenada, 2022; de igual manera se busco establecer si existe relacion entre
la variable gestion de inventario y las dimensiones, Clasificacion, registro y

modelo de control.

En referencia, a los resultados descriptivos de la presente investigacion, se
observé que los trabajadores del minimarket Mi Caserita, Ensenada, 2022,
resalta que en cuanto a gestion de inventario se observa que los trabajadores
el 23,33%de los trabajadores mencionaron que se encuentran en un nivel
deficiente, el 43.33% opino que se encuentra en un nivel regular y el 33.33%
en un nivel 6ptimo. De los datos obtenidos, decimos que gestion de inventario

se sitta en un nivel regular.

En cuanto a la hipdtesis general, sefiala que gestion de inventario tiene
relacion con mejora de venta en minimarket Mi Caserita, Ensenada,
2022.siendo la prueba estadistica empleada por Rho de Spearman,0.677 con
una (Sig.=0.001 <p=0.05). Siendo asi de mayor énfasis en gestion de
inventario con mayor competitividad en minimarket Mi Caserita, Ensenada,
2022.En lo cual se acepta la hipétesis alterna, lo cual presenta los datos de
una distribucién normal. En referencia a los resultados se coincide con la
investigacion de Castillo (2018) en su tesis “Plan de mejora en la gestion de
inventarios para una empresa de telecomunicaciones” donde hace énfasis que
solucionar los problemas en la organizaciones es beneficiar el crecimiento y a
la vez alcanzar los objetivos plasmados, por ende determina que primero se
debe analizar lo interno ,en este caso se presentd inconvenientes en la area
de gestidon de inventarios ,donde no tenia un control de entrada y salida de sus
materiales causando inconvenientes ala ahora de realizar los controles. Por
ello plasmaron un plan de mejora para asi tener en cuenta la importancia de
un stock actualizado en todas las empresas, los inventarios juegan un papel
interesante dentro del desarrollo de las organizaciones, ya que manejan el
control y gestion de los tipos de recursos valorados, con el propdsito de

contribuir metas y objetivos establecidos. Del mismo modo en su
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investigacion de Mufioz y Noronha (2020) en su tesis “Planificacion estratégica
de marketing para incrementar ventas en Multiservicios Maria, Iquitos 2020”
sefiala que la organizacion no estd actualizada a los nuevos cambios
tecnolégicos siendo una herramienta fundamental para toda sociedad,
alcanzando eficientemente mas rapido en los consumidores ya que la mayoria
,manejan las redes sociales y como empresarios nos resulta mas facil llegara
ellos ,por ende propuso una planificacion estratégica para ser mas conocidos y
a la vez adaptarse y proponer que estrategias seria mas beneficiosa ,una de
ella es la tienda online ya que facilita a que conozcan un poco mas de lo que
ofrece la empresa, y la atenciéon seria mas rapido. Cabe precisar que
concuerdo con la tesis mencionada ya que tiene concordancia con los temas
tratados ya que gestion de inventario presenta impactodirecto con las ventas,
donde permite suponer con certeza el coste de produccién de la mercaderia
evaluando reducir los costos de sostenimiento de lista, permitiendo precisar si
en alguna parte de la cadena en procesos esta perdiendo o esta en malos

estados.

Referente a la hipétesis especifica 1, refiere que, si existe relacion entre
mejora de venta y clasificacion en el minimarket Mi Caserita, Ensenada,
2022.Con respecto al coeficiente de correlacion de Rho de Spearman se
obtiene un resultado de 0.582 y presenta una significancia de (Sig.=0.001
<p=0.05), siendo una positiva moderada. Por lo tanto, se acepta la hipétesis
alterna y se rechaza la hip6tesis nula, los resultados tienen semejanzas con
la investigacion de Paz (2021) denominada “Estrategias de marketing
promocional en la mejora de las ventas en la empresa San Eduardo Casilla -
Piura 2020”7, que busco comprobar la relacion de las estrategias de marketing
y mejora de ventas en una empresa dedicada a la produccion y ventas de
bidones para agua, refiere que aplicar estrategias de marketing es importante
, Ya que demuestra beneficio para incrementar las participaciones de, mercado
y las mejoras de venta teniendo una buena relacion con los clientes, ya que,
al realizar promociones de ventas, publicidad, etc., lleva a cabo a la atencion
de los consumidores y a la vez querer investigar qué es lo que ofrece como
empresa, también la atencion juega un papel importante, ya que al tener la

amabilidad de poder resolver problemas inmediatos y el buen trato ase que

29



los consumidores vuelvan a elegir y pases la voz a sus amistades, por ende,
la capacitacién tiene que ser clara y precisa en toda compaifiia.Los hallazgos
tienen similitud con la presente investigacion ya refieren que las estrategias es

una pieza fundamental en las empresas.

Por otro lado en su investigacion de Gonzales (2020) titulada “Un modelo de

gestion de inventarios basados en estrategias competitiva” “donde su objetivo
proposicion una propuesta ABC para mejorar el mandato de la sociedad,
estableciendo clasificacion en su articulo definido, tanto en compras, niveles
de control e indicadores permitiendo asi el orden de cada producto y el estado
gue se encuentran ,permitiendo ver que estrategias implementar o en que
producto mejorar para tener la aceptacion en el mercado. Asimismo, la
clasificacion ayuda a las organizaciones ver el estado en que se encuentran
sus productos y a la vez un analisis en que se pueden mejorar y en que poner,

MAas estrategias, para asi alcanzar las metas tranzadas.

Referente a la hipétesis especifica 2, sefiala que, si existe relacién entre
mejora de venta y registro en el minimarket Mi Caserita, Ensenada, 2022.La
prueba de Rho Spearman pudo demostrar la correlacion positiva moderada
en mejora de venta y registro el minimarket Mi Caserita, Ensenada, 2022.El
coeficiente de correlacion fue de 0.628 y presenta una significancia de
(Sig.=0.001 <p=0.05). Por lo tanto, se acepta la hipdtesis alterna y se rechaza
la hipotesis nula, los resultados se discrepan con la investigacion de Gonzales
y Caballero (2020) “Procedimiento para el registro, control y andlisis de los
subsistemas de caja, bancos, inventarios y cobros “siendo su propdsito
analizar los procedimientos de los registros y control ,refiriendo que son las
herramientas que lleva los datos de los producto o materiales de dicha
empresa donde se podra encontrar las salidas y entradas de las mercancias
, a la vez la informaciéon de cuantos productos esta en almacén y cuantos no
, ver el estado en que se encuentran, ayuda actualizar el stock y a la vez en
gue se puede mejorar, que producto sobre sale mas y tiene mas aceptacion
en él, mercado, Asimismo define que los registro es sustancial en toda
organizacion ya que es la constancia de que se realiz6 una actividad y a la
vez ayuda a los procesos que sea mas correcto en la hora de tener alguna

evidencia.
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Vazquez (2022) “La cadena de distribucion y su relacién con la
internacionalidad de las pequefias y medianas empresas “siendo su objetivo
mejorara la actividad de los procesos del registro, por ende, tener en cuenta
las cadenas de la distribucion es un sector fundamental ya que ayuda en la
gestién de los productos del inicio hasta la entrega por ende se requiere de
personales capacitados del tema actuando de manera rapida y eficaz,
desarrollando una metodologia de desarrollo para asi tener en cuenta las
salidas y entradas de cada material y los procesos. Los hallazgos tienen
relacion con la presente investigacion debido al mencién de lo importante que

es tener en control los registros de inventarios.

En cuanto a la ultima hipétesis especifica 3, refiere que, si existe relacion
significativa entre mejora de venta y modelo de control en el minimarket Mi
Caserita, Ensenada, 2022.Acorde lo muestra la correlacion de Rho de
Spearman 0.628 y presenta una significancia (Sig.=0.001 <p=0.05). Por lo cual
es positiva muy fuerte, se acepta la hipétesis alterna y se rechaza la hipétesis
nula y puesto que también coinciden con la investigaciénde estudio de Solano,
Guzman Y Cabrera (2022) titulada “La gestion de ventas y su influencia en el
desarrollo econémico de una empresa de servicios graficos en el distrito de
lince Lima 2018” donde se buscé determinar como la gestion de ventas influye
en el desarrollo econémico siendo las ventas un procesos mediante al
alcanzar metas plasmadas ,siendo en toda organizacion y punto de accién
que permite alcanzar oportunidades sobre de como gestionar y tener mas
ventas al mercado , teniendo la capacitacion previamente ,para asi tener un
buen manejar con los clientes ,es de sumamente importante que los
trabajadores tengan un buen clima laboral internamente ya que eso se ve
reflejado en la hora de dar un servicio al cliente. La investigacion de Solano
Guzman y Cabrera demostré que la gestion de ventas tiene una relacion con

el control que debe tener cada organizacion.
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VI. CONCLUSIONES

Primera

Tenemos como primera conclusion de la investigacion alcanzar el objetivo
general de esta investigacion, lo cual fue diagnosticar la relacion entre la
gestion de inventarios y mejora de ventas en el minimarket Mi Caserita,
Ensenada, 2022, respecto al coeficiente de correlacion de Rho de Spearman
se obtiene un resultado de 0.582 y presenta una significancia de (Sig.=0.001
<p=0.05). Por lo cual es positiva moderada, concluyendo que gestién de

inventario tiene relacion con mejora de venta.
Segunda

A partir de los resultados de la hipotesis especifica 1, se puede establecer la
relacion que existe entre mejora de venta y clasificacién en el minimarket Mi
Caserita, Ensenada, 2022.Con respecto al coeficiente de correlacion de Rho
de Spearman se obtiene un resultado de 0.582 y presenta una significancia

de (Sig.=0.001 <p=0.05), siendo una positiva moderada.
Tercera

A partir de los resultados de la hipétesis especifica 2. Se puede establecer la
relacion que existe entre mejora de venta y registro en el minimarket Mi
Caserita, Ensenada, 2022. Con respecto al coeficiente de correlacion de Rho
de Spearman se obtiene un resultado de 0.628 y presenta una significancia
de (Sig.=0.001 <p=0.05

Cuarta

Partir de los resultados de la hipétesis especifica 3. se puede establecer la
relacion que existe entre modelo de control de inventarios y mejora deventas
en el Minimarket Mi Caserita, Ensenada 2022.0Obteniendo como resultado en
el coeficiente de correlacion de Rho de Spearman 0.628 y presenta una
significancia de (Sig.=0.001 <p=0.05).
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VILI. RECOMENDACIONES

Primera

Con los resultados obtenidos se sugiere que el minimarket tome en cuenta la
relacion que existe entre gestion de inventario y mejora de ventas, con la
finalidad de poder fortalecer sus ventas y poder capacitarse para asi realizar

una mejora gestion ayudando a la vez captar mas clientes.
Segunda

Se sugiere que el establecimiento realice una capacitacion sobre la
clasificacion de inventarios con la finalidad de que logren mejorar su equipo de

ventas para asi poder lograr obtener mas ganancias y aumentar los clientes.
Tercera

Se sugiere que el establecimiento continde con las estrategias realizadas ya
gue eso se vera reflejado en las ganancias de sus ventas y lograr fortalecer

el registro que realizan de sus productos.
Cuarta

Se sugiere que el minimarket obtenga un control en sus productos con el
objetivo de mejorar sus ventas y realizar un mejor conteo de los materiales
gue se registra en el almacén, para que mas adelante no tenga

inconvenientes al realizar los inventarios.
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ANEXOS

Anexo 1: Base de datos en SPSS
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ANEXO 2

ENCUESTA DE LA VARIABLE 1: Gestion de Inventario

INSTRUCCIONES: marque con una X la alternativa que usted considera valida
de acuerdo al item en los casilleros siguientes:

Siempre Casi siempre A veces Casi Nunca Nunca
4 3 1
iTEM PREGUNTAS VALORACION
3 2 1
1
La empresatiene un sistema de clasificacién
de inventario por materia prima
2 Establece una accion de comercializacion de
venta del producto
3 Cuenta con una gestion de
aprovisionamiento de productos
terminados
4
Cuenta con un sistema de registro de
inventario que identifica las cantidades
minimas
5
Cuenta con un sistema de registro de
inventario que identifica las cantidades
méaximas
6
Realiza seguimiento a la cantidad de stock en
el almaceén
7
Tiene un sistema de solicitud de compra
8
Realizan un sistema de inventario periddico
9

Desarrolla  un sistema de inventario
permanente




ENCUESTA DE LA VARIABLE 2: Mejora de Venta

INSTRUCCIONES: marque con una X la alternativa que usted considera valida
de acuerdo al item en los casilleros siguientes:

Siempre Casi siempre A veces Casi Nunca Nunca
4 3 1
ITEM PREGUNTAS VALORACION
3 2 1
1
La empresa realiza capacitacion a sus
trabajadores.
2 Realizan constantemente evaluacion de
desempeiio a sus trabajadores
3 El equipo de ventas es empatico con los
clientes
4
Sus clientes vuelven a realizar compras a
su minimarket
5
Los pedidos solicitados llegan en el
tiempo establecido
6
Los productos adquiridos llevan un orden
de facturacion
7
Los servicios realizados por el
establecimiento cubren las necesidades
de los clientes
8
Los clientes se encuentran satisfechos
con la atencién recibida
9

Los clientes fidelizados recomiendan
su minimarket




ANEXO 3: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE 1y 2

¥ARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION

Hernan (2010) |La Gestion de materia prima

menciona que | inventarios la empresa tiene un sistema

la gestion de simplifica el de clasificacién de inventario

inventarios proceso de pedido, por

maneja una | por ello las materia prima

metodologia dimensiones clasificacion

donde permite | realizadas son: la Estable_cel_ una a(cjcién dte

ver los registros | clasificacion de comercializacion de venta

y control ge los | inventario, registro producto en proceso del producto

productos de la | de inventario 'y producto terminado y

organizacion modelos de control Cuenta con una gestion de

siendo asila | de inventario con aprovisionamiento de

satisfaccion al | sus  respectivos productos terminados

tener un control | indicadores, Cuenta con un sistema de

actualizado. asimismo € _ . registro de inventario que | Likert Ordinal

Gestién de emplea un cantidad minima identifica las  cantidades | °= Siempre
; X cuestionario  que T 4= Casi Siempre
inventario o minimas 3= A

servira para la . X veces
recopilacion de registro Cugnta conun S|stqma de 2= Casi Nunca
datos. registro de inventario que 1= Nunca

cantidad maxima

identifica las cantidades
maximas

cantidad de stock

realiza seguimiento a la
cantidad de stock en el
almacén

modelo de control

solicitud de compra

tiene un sistema de
solicitud de compra

inventario periédico

realizan un sistema de
inventario periédico

inventario permanente

Desarrolla un sistema
de inventario
permanente




VARIABLE 2

DEFINICION
CONCEPTUAL

DEFINICION
OPERACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEMS

Mejora de
Ventas

Kotler (2014)
Menciona que
las ventas son

fundamentale
S en

tod
a

organizacion,
ya que se
presentan

el
ciclo de
ventas donde

la
atencion
suma un

pap
el importante,
utilizando
equipos como
estrategias
para asi
captar mas
rapido alos
consumidores

Mejora de Ventas
se concentra en
equilibrar la oferta 'y
la demanda por ello
las
dimensiones
realizadas son:
equipo de ventas,
ciclo de venta 'y
atencioén con sus

respectivos
indicadores,
asimismo se
emplea un

cuestionario que
servira para la
recopilacion de
datos.

Equipo de ventas

capacitacion del equipo

La empresa realiza capacitacion
a sus trabajadores.

Evaluacién de desempefio

realizan constantemente
evaluacién de desempefio a sus
trabajadores

Empatia el equipo de ventas es empatico
con los clientes
ciclo de venta sus clientes vuelven a realizar
) compras a su minimarket
Cliente
Pedidos los pedidos solicitados llegan en

el tiempo establecido

facturacién

los productos adquiridos llevan

un orden de facturacion

Atencién al
Cliente

servicios

los servicios realizados por el

establecimiento cubren las
necesidades de los clientes

satisfaccién

los clientes se encuentran
satisfechos con la atencion
recibida

fidelizacion

los clientes fidelizados
recomiendan su minimarket

ESCALA DE
MEDICION

Likert Ordinal

5= Siempre

4= Casi Siempre
3= Aveces

2= Casi Nunca
1= Nunca




ANEXO 4: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: Gestion de inventarios y mejora de ventas en el minimarket Mi Caserita, Ensenada, 2022
AUTOR: Alejo Geronimo, Marily Victoria y Nufiez Salas, Maria Emilia

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

Problema general:

Objetivo general:

Hipétesis general:

Variable 1: GESTION DE INVENTARIO

¢ Cual es la relacion entre la

gestién de inventarios y mejora de|
ventas en el Minimarket Mi

Caserita, Ensenada, 2022?

Problemas especificos:

a) ¢ Cudl es la relacién entre

clasificacion y mejora de ventas en el
Minimarket Mi Caserita, Ensenada,
20227

b) ¢ Cuédl es la relacion entre registro
y mejora de ventas en el Minimarket

¢ Cudl es la relacion que existeentre)
la gestién de inventarios y mejora de|

ventas en Minimarket mi Caserita,
Ensenada 2022?
Objetivos especificos:

a) Determinar la relacion

entre clasificacion y mejora de
ventas en el Minimarket Mi
Caserita, Ensenada 2022

b) Identificar la relaciéon entre
registro y mejora de ventas en el

Determinar la relacion que existe

entre la gestion de inventarios 'y
mejora de ventas en Minimarket mi

Caserita, Ensenada 2022

Hipotesis especificas:
a) Determinar la relacion entre

clasificacion y mejora de ventas en
el  Minimarket Mi  Caserita,
Ensenada 2022

b) Identificar la relacién entre
registro y mejora de ventas en el

DIMENSION Indicadores Iltems Escala y valores
Clasificacion Materia prima 1
Producto en proceso 2 Escala de medicion
Brod e ordinal, tipo Likert.
roducto terminado 3 TOTAL
Registro Cantidad minima 1. NUNCA
Cantidad maxima 5 2. CASI NUNCA
- 3.AVECES
Cantidad de stock 6
antidad de stoc 4. CASI SIEMPRE
Modelo de Solicitud de compra 7 5. SIEMPRE
control Inventario periodico 8
Inventario permanente 9

Variable 2: MEJORA DE VENTAS

Mi Caserita, Ensenada 20227 Minimarket Mi Caserita, | Minimarket Mi Caserita, | DIMENSION Indicadores items Escala y valores
c) ¢Cual es la relacién entre modelo Ensenada,2022 Ensenada,2022.
de control y mejora de ventas en el c)Igescnblr la relacion entre modelo | c)Describir la relacion entre modelo Equipo de capacnacwr? del equipo 10 Escala de medicién
e control y mejora de ventas en el de control y mejora de ventas en ventas Evaluacion de 11 ordinal, tipo Likert.
Minimarket Mi Caserita, Ensenada Minimarket Mi Caserita, Ensenada, | el Minimarket Mi Caserita, EmSaetsiZmpeno = . TOTAL
2022 Ensenada, 2022 _ - 1. NUNCA
20227 Ciclo de venta cliente 13 2. CASI NUNCA
pedidos 14 3.AVECES
facturacion 15 4. CASI SIEMPRE
Atencion al servicios 16 5. SIEMPRE
cliente
satisfaccion 17
fidelizacion 18
TIPO Y DISENO DEINVESTIGACION TECNICAS E INSTRUMENTOS ESTADISTICA

Enfoque: cuantitativo
Método: hipotético deductivo
Tipo: aplicado

Nivel: correlacional

Disefio: no experimental

Variable 1: Gestién de inventario

Técnica: Encuesta .
Instrumento: Cuestionario

Estadistica descriptiva: Elaboracion de tablas descriptivas para

determinar la correlacion de variables.

Variable 1: Mejora de ventas
Técnica: Encuesta
Instrumento: Cuestionario

Estadistica inferencial: Se utilizara el coeficiente de correlacion

de Rho de Spearman porque las variables seran medidas en

ordinal.




ANEXOS 5: Certificado de validez de instrumento que mide las variables 1y 2

Validador 1

:Fll"lCADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO BEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 1; Gestion de Inventario

Releyancin
. DIMENSIONES fitems Pertinencia | 2 Claridnil 3 | Sugerencias
DM mm:Nsxom Clasifieacién Si | No | Si [ No| Si| No
- gl Muiinmnmchdm#mmmmmdnm) / v /]
i a.l’.mhbumm.londn ializacion sle venta del producto?: b4 _/ b
|, Cucnta con una gestidn de uproviskonamiento de productos lerminadk 7 7 o
| DIMENSION 2; Regintrs Si | Ne | 8i | No| 8i | Nu
| Cumenta con s sistenin de reglstro de inventano que identificn ks cantilades e e T
| minimag? .
SCoonta coo un wis de régisteo do 30 que ientifiea las cantidades S 7 7
| miximay?
4realiza seguimiento u lo cantidad de stock e el almaoén? /7 4 i
| DIMENSION 3: Modelo de Control 3 Ne §= No | S | No
ptiene un sistema de soliciod de 7 § g_ 7]
areatizen un skstema de inventurio periddico™ 74t /7 T
D il i sisteann de § ¥ | i 7 ¥4 74
aciones (p st hay suficier
_hdtm Aplicable [X ] Aplicable después de corregic [ | No aplicabla[ |
o5 y nombras dal |uez validadoe: Dr. Abraham Cirdenas Saavedca oN: 07424958
intided dei validador. Or. en A i y /
/ 12 de mayo del 2022
Firma del Experto Informants.

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 2: MEJORA DE VENTAS
DIMENSIONES / frems Pertinencin’' | Refevancin’ | Claridad? Sagereacing

No

Na No

DIMENSION 1- Equipo de ventas
Lo empresa realiza capacitacidn a sus

de & " osus

| tabjudores?

A

4F1 equipo de ventas v empdtico con lox clientes?

DIMENSION 2: ciclo de vents Na y
£Sus cHientes virelven o realizar compras-a s minimarker?”

| (L pedides solicinmsos llegan e el tempo establegido’?

| (Lo productos adquirdos llevan un ordon de ficturacion? |
DIMENSION 3: Atencion al clicnte

Wb wervicios realizados por el cabre las
neccsidades de oy clientes?

JLes clientes se con la
1 Los clientes fidetizados recomiendan 3o minimarket?

No.

No

7 T

NS S| S 8 LN
LS (0N O 81 B 0 G 1™ IO (B G = R
SN A NI ] ] S| Q[N e

) ecisar si hay )
50 de aplicobilidad:  Aplicable X ) Aplicable después de corregir [ | No aplicable | ]
Josy ded juez Or. h rdenas. ONI: 07424958

i vendadorer v Y

12 de mayo del 2022

Flrma del Experto Informants,



Validador 2

.

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARJIABLE 2: MEJORA DE VENTAS

DIMENSIONES / ftems Pertinencia' | Relevancia® | Claridad® Sugerencias
': DIMENSION 1: Eguipo de ventas Sk No Si No Si No
phaemp realiza itacion a sus trabajadores? A 4 T
}; ! & de P a susi i / o
'} ¢El equipo de ventas es empdtico con los clientes? / £ /
j DIMENSION 2: ciclo de venta S No Si No Si No .
2Sus cli uclven a realizar compras a su minimarket? i 7 o
- ;Los pedidos solicitados llegan en el tiempo establecido? 4 4 /
| &Log productes adquiridos levan un orden de fcturaciSn? \ 74 74 /
]DIMENS,ION 3: Atencitn bl cliente Si No Si No Si No
I(.Los‘s.::r:lic:o':l "r:llludoan por el establecimiento cobre las o 74 Vi
2l ol se satisfechos con la atencion recibida? P4 / 7
- thos cli fidelizad iendan su minimarket? / 3 4
vaci (precisar si hay sufi )
‘50 de aplicabilidad:  Aplicable [X ] Aplicable después de corregir [ 1 Noaplicable[ |
‘dos y nombres del juez validador: Dr.Julio Cesar Manrigue Cespedes DNI: 06695445
: del validador: Dr. en i6 sy
| ; 12 de mayo def 2022

»;I'IFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE 1: Gestion de inventario

. DIMENSIONES /items

Pertinencia 1

Relevancia
2

0o
E
o

Sugerencias

| DIMENSION 1: Clasificacion

No

z

22 empresa ticro un si:

de clasificacion de inventario por materia prima?

 Establece una accién de comercializacion de venta del producto?

{Cuenta con una gestion de sprovisi iento de prod inados?

DIMENSION 2: Registro

minimas?

; B 0\t SO

4Cuenta con un sistema de registro de inventario que identifica las cantidadés

.| midximas?

1 aCuenta con un sistema de registro de inventario que identifica las cantidades

fick sogtam} 28 canitidad 80 stock e ol afnnoén?

A \!2\\ \lz
z

DIMENSION 3: Modelo de Control

No

z

Jtiene un sisterna de solicitud de 7 P

o B o o

Jrealizan un si: dei io periddico?

NaNEIN N NN S

]
NN AE

iDesarrolla un sistema de inventario y ?

SNNEINN NN N

® si hay suficiencia)

‘50 de aplicabilidad:  Aplicable [X ] Aplicable después de corregir [
fbsvnmfcsdclmmmnmdulh Cesar Manrique Cespedes

Noaplicable [ ]

DNI: 06695445

B et B v e B e AT AL 3

12 de mayo del 2022

s
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Anexos 6:

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC:10419955006

Minimarket Mi Caserita

Nombre del Titular o Representante legal:

Edwin Alejo Geronimo

Nombres y Apellidos DNI:
Edwin Alejo Geronimo 41995500

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f’ del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ), autorizo [ ], no autorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

Gestidn de inventarios y mejora de ventas en el minimarket Mi Caserita, Ensenada, 2022.

Nombre del Programa Académico:

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES ESCUELA PROFESIONAL DE
ADMINISTRACION

Autor: Nombres y Apellidos DNI:

77390941
Alejo Geronimo, Marily Victoria

Nufiez Salas Maria Emilia 70198539

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que serd de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad

intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio. Lugar y Fecha:

Firma: (é“’fg

(Titular o Representante legal de la Institucion)

() Cédigo de Etica en Investigacién de la Universidad César Vallejo-Articulo 7°, literal “f" Para difundir o publicar
los resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucién

donde se llevé a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la

organizacién, para que se identidad de la institucién- Por ello, tanto en los proyectos de investigacién como en los

informes o tesis, no se deberd incluir la denominacién de la organizacién, pero si serd necesario describir sus

caracteristicas-
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