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Resumen 

La investigación tuvo como objetivo establecer la relación entre el control de 

inventario de y la comercialización interna de repuestos en la empresa AUTONORT 

NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022. La investigación fue de tipo básica y de 

diseño no experimental tipo descriptivo correlacional. La población fueron 1000 

reportes de ítems de repuestos, calculados a través de la base de datos de la 

empresa. La muestra fueron 122 reportes de ítems de repuestos en la empresa. Se 

utilizó la técnica de análisis documental y se elaboró dos fichas de registro para el 

acopio de datos. Los resultados de la investigación muestran que el 59.84% de 

ítems de repuesto, tiene un control de inventario regular. Por otro lado, el grado de 

comercialización interna, Tarapoto – 2022, refleja que 66,39% es buena. Así 

también, la dimensión del control de inventario que tiene mayor relación con la 

comercialización interna. Es la cantidad de pedido sugerido con un Rho de 

Spearman de 0.112 correlación positiva muy baja y no significativa. La principal 

conclusión de la investigación evidencia que existe una relación positiva muy baja 

(Rho de Spearman = 0.038) y la relación no es significativa. 

Palabras clave: Control de inventario, comercialización interna, meses de stock. 
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Abstract 

The objective of the research was to establish the relationship between inventory 

control and the internal marketing of spare parts in the company AUTONORT NOR 

ORIENTE S.A.C., Tarapoto - 2022. The research was of a basic type and of a non-

experimental design, descriptive correlational type. The population was 1000 

reports of spare parts items, calculated through the company's database. The 

sample consisted of 122 reports of spare parts items in the company. The 

documentary analysis technique was used and two record sheets were prepared for 

data collection. The results of the investigation show that 59.84% of spare items 

have regular inventory control. On the other hand, the degree of internal 

commercialization, Tarapoto - 2022, reflects that 66.39% is good. Likewise, the 

dimension of inventory control that is more related to internal marketing. It is the 

suggested order quantity with a Spearman's Rho of 0.112, a very low and 

insignificant positive correlation. The main conclusion of the research shows that 

there is a very low positive relationship (Spearman's Rho = 0.038) and the 

relationship is not significant. 

Keywords: Inventory control, internal marketing, months of stock.
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I. INTRODUCCIÓN

En el mundo las empresas enfrentan diversas dificultades y en especial el

control de su inventario. En la industria automovilística de la India, las

empresas tienen problemas con la capacidad de predecir posibles

desabastecimientos debido a los pedidos innecesarios, obsolescencia de

productos, asimismo, una mala gestión de inventario repercute en que no se

visualizan los artículos el cual perjudica al cliente interno lo que aumenta la

cantidad de interrupciones que ocurren durante la producción (Goutam, 2022).

Asimismo, un mal control del inventario genera desajustes en la producción y

revela una escases de existencias, costos que se verán reflejados en una

disminución de las ventas (Hwang et al., 2021). Así también, en algunos

concesionarios de General Motors, donde el nivel de inventario y la cantidad

de pedido no son suficientes para encontrar un nivel de inventario sólido y

satisfacer la demanda de ventas, el cual perjudica a sus ingresos. (Chuang &

Zhao, 2019)

En el entorno peruano, las empresas no implementan un adecuado sistema 

de control de existencias, sus procesos no están debidamente automatizados, 

lo cual, están perdiendo hasta un 30% en ventas (Gestión, 2019). Asimismo, 

en Trujillo, en la empresa Soho se evidencian problemas en cuanto a su 

política de inventarios el cual perjudica al registro y a las existencias, por ende, 

no existe una información exacta para satisfacer la demanda, en ese contexto, 

no se pueden realizar los pedidos con exactitud ni los periodos en que se 

demora en llegar lo solicitado de esta manera afecta directamente a sus 

ventas (Pérez y Wong, 2019). Así también, en Ferconor S.A.C. ubicada en 

Chiclayo, una empresa que no ha diseñado un plan de manejo de existencias 

así también, se evidencia que la guía de responsabilidades de los 

colaboradores no está correctamente distribuida, de esta manera presenta 

deficiencias en cuanto al manejo y control de inventarios, las inconsistencias 

de los registros dificulta saber las existencias lo que perjudica a la 

comercialización y despachos para sus clientes (Calderón et al., 2022). 
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En el contexto local, la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., 

Tarapoto evidencia diversas dificultades en cuanto al control de existencias, 

los componentes esenciales para la fabricación de aceite de Toyota es 

escasa, lo cual perjudica a los talleres a nivel nacional con su 

desabastecimiento que no logra satisfacer la demanda, la inflación a nivel 

mundial por Covid – 19, así como las guerras entre países ha perjudicado que 

las importaciones no lleguen en los plazos establecidos, durante el primer 

trimestre del 2022, se muestra una baja de producción de vehículos a nivel 

mundial, las importaciones de había disminuido, por lo tanto, no se lograba 

tener un punto de referencia para tener un control de inventario exacto, ya 

que, la demanda era variante, de esta manera, las fluctuaciones perjudicaban 

al control. 

 

Por otro lado, el ingreso de productos al Perú por contrabando, así como 

productos falsificados de las piezas con más alta rotación, que generaban una 

gran brecha en precios con respecto a los productos legítimos de la marca, 

esto causa una variación en la demanda proyectada por la empresa, debido a 

que los clientes de manera externa adquieren las piezas que no son Toyota. 

Por otro lado, la crisis política durante los últimos años a sido de gran 

repercusión para la empresa, de esta manera la inversión privada cayó casi 

en 5% (IPE, 2022), en ese contexto, de acuerdo a los datos el reporte de 

inflación fue de 8.45% (Banco Central de Reserva del Perú, 2023) el cual, 

repercutió en el precio de las piezas el cuál no estaba contemplado en la 

proyección de costos para la empresa. 

 

Según lo evidenciado, se formula el siguiente problema general: ¿Cuál es la 

relación entre el control de inventario y comercialización interna de repuestos 

en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto - 2022? Así 

también los problemas específicos: ¿Cuál es el grado de control de 

inventario de repuestos en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., 

Tarapoto -2022? ¿Cuál es el grado de comercialización interna de repuestos 

en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto - 2022? ¿Cuál 

es la relación entre las dimensiones del control de inventario y la 
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comercialización interna de repuestos en la empresa AUTONORT NOR 

ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022? 

 

Como justificación por conveniencia, se beneficiará a la empresa en cuanto 

a identificar la situación de su control de existencias y el grado de repercusión 

en su comercialización interna, de este modo brindar recomendaciones para 

el planeamiento estratégico, para que, la gerencia tenga en cuenta con 

respecto a la toma de decisiones de futuras acciones. Será de relevancia 

social, ya que permitirá mejorar el control de existencias de este modo reducir 

las pérdidas financieras significativas, asimismo, un control de inventarios 

eficiente mejorará la entrega de productos lo que generará un impacto positivo 

en la reputación de la empresa.  

 

Será de Valor teórico, ya que, el estudio indaga sobre las teorías que 

mantienen su vigencia a lo largo del tiempo, utilizando las bases para adecuar 

al contexto de la empresa, lo que servirá para poner en contaste las prácticas 

en cuanto al control de inventario, asimismo, se impartirán nuevos conceptos 

que permitirán entender mejor los fenómenos estudiados. Implicancias 

prácticas, se indagará sobre todos los procedimientos de monitoreo de los 

ítems de comercialización interna, de este modo, identificar los sectores 

críticos donde hubo registros de error. Será de Utilidad metodológica, ya 

que, los procedimientos, así como las herramientas de medición a utilizar 

serán de estricta evaluación por expertos en el tema, de este modo, a partir 

de los resultados poder dar recomendaciones a la empresa para mejorar su 

control de existencias y mejorar su comercialización interna. 

 

Asimismo, el objetivo general es: Establecer la relación entre el control de 

inventario de y la comercialización interna de repuestos en la empresa 

AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022. Los objetivos 

específicos son: Estimar el grado de control de inventario de repuestos en la 

empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto -2022. Identificar el 

grado de la comercialización interna de repuestos en la empresa AUTONORT 

NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022. Medir la relación entre las 
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dimensiones de control de inventarios y la comercialización interna de 

repuestos en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 

2022. 

 

Asimismo, se plantea la hipótesis general: Hi: Existe relación entre el control 

de inventario y la comercialización interna de repuestos en la empresa 

AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022. Y las hipótesis 

específicas se muestran: H1: El nivel de control de inventarios de repuestos 

en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022, es 

bueno. H2: El nivel de comercialización interna de repuestos en la empresa 

AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022, es bueno. H3: Existe 

relación entre las dimensiones del control de inventario y la comercialización 

interna de repuestos en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., 

Tarapoto – 2022 significativa entre la medición de inventarios y la 

comercialización. 
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II. MARCO TEÓRICO 

Los estudios relacionados al tema, en un entorno internacional, Ngatilah et al. 

(2020), Guo et al. (2022), Ramos et al. (2020) y Goutam (2022), llegaron a la 

conclusión que, en el sector automotriz uno de los desafíos más difíciles es 

administrar y controlar niveles de existencias el cual es fundamental acercase 

con detalle a las tendencias requeridas por el público para mejorar el servicio 

en cuestión al mercado automotriz, es de malestar que en este rubro los altos 

índices de incertidumbre para las proyecciones de demanda de las piezas 

requeridas por el público. En ese contexto, es difícil gestionar toda la cadena 

de almacén donde presenta realmente un reto distribuir sin tener los datos 

referentes para cubrir los requerimientos, así como la demanda variante, el 

cual de cierta manera va perjudicar a la realización óptima de ventas. 

Asimismo, se evidencia que el almacenaje de dichos repuestos que tienen 

poca rotación o simplemente no se venden, son costos altos que, para la 

empresa, estos problemas no agregan valor al producto. 

 

Por lo tanto, se debe adoptar el concepto de planificación de requisitos de 

material para encontrar el tiempo de entrega correcto para que pueda 

minimizar el costo total de inventario y distribución en la cadena de suministro. 

Así también los enfoques que se diferencian, muestran que las piezas de 

repuesto son el activo operativo crítico para garantizar que una línea de 

producción continúe, por lo tanto, se deben administrar las piezas de repuesto 

en los nodos de los clientes que se pueden determinar en el tiempo de 

suministro, el consumo y la demanda, ya que, en esta cadena de repuesto, el 

entorno del suministro varía en diferentes periodos, de tal manera, el formato 

tradicional de control de inventario en el que se estaba basando la empresa 

perjudicaba el funcionamiento de inventarios de este modo el estudio de Guo 

et al. (2022), implementó un algoritmo matemático que detectó los cambios de 

entorno de forma eficiente de esta manera se redujo el costo total, los 

resultados que se muestran fueron un 8% de mejor eficiencia.  

 

Asimismo, Zondo (2020), Ružić & Benazić (2021), Dechawatanapaisal (2018) 

y (Nowlin et al., 2018), con ideas en común expresan que, un cambio en la 
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secuencia sobre el giro de inventario, no consiguió minimizar costos, como 

tampoco las ventas de los productos automotrices. La práctica tradicional de 

la cadena de suministro utiliza secuencias de actividades débilmente 

conectadas tanto dentro como fuera de la organización, esto conduce a 

desalineaciones en el suministro, no influenció en los volúmenes de 

producción ni en los costos de inventario. Sin embargo, tiene la capacidad de 

reducir los daños en los productos, lo cual no afecta al aumento de ventas, 

pero si reduce considerablemente a la reducción de piezas dañadas que son 

un costo para la empresa.  

 

En muchos casos, los accidentes dentro de la empresa debido a las diversas 

actividades donde no se controlan ni manipulan de la manera adecuada, y 

suelen dañarse las piezas de repuestos, estas representan pérdidas para la 

empresa. Otro enfoque, que genera pérdidas para la empresa es no contar 

con el stock suficiente a la hora por disponibilidad, para suplir los 

requerimientos de los consumidores, por lo tanto, si la empresa no cuenta con 

una política definida para el almacén de los repuestos impide determinar con 

exactitud la cantidad de repuestos, del mismo modo, al no conocer los ítems, 

hace que algunos generen sobre costos por su muy baja rotación y en algunos 

casos repuestos obsoletos. 

 

Siguiendo, Ye et al. (2022), Chen (2021), Paredes et al. (2019), Shanahan & 

Hopkins (2019), llegaron a la conclusión que, desarrollar un modelo funcional 

que tome en cuenta los datos históricos y las referencias de mercado actual 

para tomar o desarrollar estrategias de acuerdo con una fijación dinámica de 

precios, mejora el control de inventario de acuerdo al aprendizaje de los ciclos 

demanda, donde, las ventas aumentan o disminuyen, por lo tanto, es factible 

y efectivo adquirir productos de los fabricantes cuando los precios se reducen 

gradualmente, un fabricante a menudo esperará hasta que el otro fabricante 

reduzca su precio a un punto de inflexión crucial, entonces su beneficio 

mostrará un cambio cualitativo en lugar de un cambio real.  
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Analizar los ciclos de demanda, donde la compra de un bien se vuelve 

apreciada por los consumidores durante ciertos periodos, es necesario ya 

haber implementado los requerimientos para tener existencias suficientes 

para abastecer a los clientes, y de modo contrario, abastecerse de más 

cuando son épocas bajas, lleva un sobre costo en los inventarios. Asimismo, 

se enfatiza en que el control de inventario es la pérdida de ventas en un 

entorno de demanda cambiante, en un horizonte de planificación de T 

períodos, las distribuciones de la demanda pueden cambiar hasta T veces, 

pero la empresa no conoce las distribuciones de la demanda antes o después 

de cada cambio, los períodos de tiempo en que ocurren los cambios o el 

número de cambios. Por lo tanto, la empresa necesita detectar cambios y 

conocer las distribuciones del manejo de mercado donde cada proveedor o 

tienda alance su máxima posición es censurada, se necesita una exploración 

activa en el espacio del inventario para un algoritmo de detección y 

aprendizaje razonable. 

 

Continuando con, Torres (2021), Alfaro et al. (2022), Jackson et al. (2020) y 

(Duan & Cao, 2021), en sus conclusiones en común se presenta que, se 

evidencia una fuerte correlación con el deterioro de inventarios y su impacto 

negativo en la utilidad neta, pues, esto contempla un gasto empresarial, esto 

se debe a un problema en cuanto al control de existencias, así como la falta 

de comunicación e investigación a tiempo del estado de los productos, de este 

modo, es importante detallar las pérdidas económicas para que la gerencia 

pueda plantear mejores estrategias en cuanto a la toma de decisiones que se 

adecúen al contexto en que se desarrolla. En las industrias enfocando al 

sector de demanda de maquinarias, equipos y estructuras, la competencia 

global hace que se generen una lucha constante por conseguir un estándar 

elevado, de este modo, la utilización de herramientas para mejorar los 

inventarios de las empresas es importantes para mantener dichos estándares, 

de los cuales muestran un aumento del 10,13% en el nivel de servicio lo cual 

repercutió en sus ventas.  
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El pilar teórico del control de inventarios evidencia que existen dos escuelas 

de teoría del inventario de productos terminados, cada una con una 

perspectiva diferente sobre el papel del inventario. La teoría clásica de 

administración de inventario y convencional de gestión de inventario 

enfatiza la importancia de una cobertura contra la incertidumbre de la 

demanda. El efecto demanda/ventas es una parte importante de esta teoría 

convencional de gestión de inventario. Aquí, un aumento en las ventas 

conduce a un aumento en el inventario, cuyo propósito es mediar en la 

compensación entre el costo de mantenimiento y la demanda incierta. Por lo 

tanto, uno de los principales objetivos de esta teoría del inventario es 

minimizar el costo de mantenimiento mediante la reducción del giro de 

inventario (Shi, 2022), (Mo et al., 2022), (Taylor & Asthana, 2018).  

Muchos estudios han mostrado evidencia de una relación significativa entre 

los niveles de inventario y varias variables independientes incluyendo costos 

de mantenimiento de inventario, tiempo de entrega, incertidumbre de la 

demanda, etc., lo que implica los beneficios de reducir los niveles de inventario 

(Kuntsevich et al., 2018; Ritha & Saarumathi, 2022 y Rao et al., 2022). La 

dificultad para elaborar las estrategias que a lo largo de los años han ido 

cambiando sin embargo, muchas empresas siguen utilizando métodos 

antiguos tradicionales y no consideran la actualización del sistema para 

mejorar los tiempo y mejorar su practicidad (Martínez et al., 2022; Alfares & 

Ghaithan, 2022 y Feinberg & Liang, 2022). 

Por otro lado, la referencia teórica de rubro de gestión de materiales, está 

basada en la teoría contemporánea, el cual explica que la fluctuación de 

ciertos productos de más en el inventario fuera de la proyección de stock total, 

podría dar cabida al estímulo para que los clientes puedan comprar más, los 

altos inventarios pueden estimular la demanda por una variedad de razones. 

Por ejemplo, los inventarios altos pueden aumentar la visibilidad del producto, 

señalar un producto popular, brindar a los clientes una garantía de altos 

niveles de servicio y disponibilidad futura, o dispersar un producto en múltiples 

ubicaciones en el piso de ventas para captar demanda adicional (Pietroń, 

2023), (Stolyar & Wang, 2022), (Helal et al., 2021), (Kiesmüller & Inderfurth, 
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2018). Esto también, se conoce ampliamente como el efecto de estimulación 

de la demanda, un término que describe un aumento en el inventario que 

conduce a un aumento en la demanda/ventas (Meisheri et al., 2022; Taboada 

et al., 2022 y Guo et al., 2023).  

Este dilema entre la minimización de costos y los altos niveles de inventario, 

especialmente en períodos de volatilidad de la demanda, se han convertido 

en un tema común en la gestión de inventario (Khazraji et al., 2018), 

(Rahaman et al., 2021), (Saputro et al., 2021). La estimulación de la demanda 

como dos perspectivas de un solo fenómeno, de esta manera, es fácil caer en 

el argumento del huevo o la gallina porque una mayor demanda/ventas 

requiere que los minoristas administren más inventario para elevar el nivel de 

servicio y evitar el desabastecimiento (es decir, el efecto de las ventas), 

mientras aumentan los inventarios demanda/ventas a medida que el minorista 

mejora su capacidad para atender a más y más variados clientes (es decir, el 

efecto de estimulación de la demanda).  

Ambos efectos han sido investigados extensamente como fenómenos 

distintos, sin embargo, la relación interactiva y simultánea entre la demanda y 

los niveles de inventario sigue sin explorarse en gran medida (Khazraji et al., 

2018), (Wagner, 2018), (Sinaga et al., 2020). Encontramos que, poca 

literatura empírica se centra en esta controvertida preocupación. Además, 

aunque muchos estudios de investigación han argumentado 

matemáticamente el efecto de la estimulación de la demanda, encontramos 

que no hay ninguna investigación que pruebe empíricamente la estimulación 

de la demanda. Es esta necesidad de una perspectiva empírica sobre la 

dinámica de estimulación de la demanda lo que motiva nuestro proyecto. 

(Kuntsevich et al., 2018), (Kiesmüller & Inderfurth, 2018), (Jackson et al., 

2020) 

A continuación, para dar mayor entendimiento al control de inventarios se 

presentan algunas definiciones, en ese contexto, se refiere al proceso de 

administrar y regular dicho conjunto de bienes que están regulados por una 

estructura mecanizada para atender las diferentes áreas y que las actividades 

funcionen adecuadamente, así también implica el desarrollo e implementación 
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de estrategias destinadas a mejorar la calidad de uso de los materiales para 

que la sucesión de disponibilidad sea más eficiente (Alamdari & Savard, 

2021), (Esmaili et al., 2019). Es un conjunto de políticas y procedimientos que 

permiten a las empresas mantener niveles óptimos de inventario mientras 

minimizan los costos asociados con el exceso o la escasez de existencias 

(Huang & Song, 2018), (Ngatilah et al., 2020), (Khatua et al., 2019).  

Es un sistema que permite a las empresas realizar un seguimiento de la 

cantidad, la ubicación y el estado de su inventario para realizar un seguimiento 

sobre cuándo reordenar o reabastecer (Guo et al., 2022) (Duan & Cao, 2021), 

(S. Chen et al., 2019). Es el uso de diversas técnicas, como la previsión de la 

demanda y el análisis de los periodos para mantener en un momento dado el 

material necesario para restituir cuando haya desabastecimiento. (Malladi 

et al., 2020; Dural et al., 2020; Prak et al., 2021) 

Asimismo, se presentan las dimensiones del control de inventarios, como 

primera dimensión se tiene al promedio de demanda mensual resumido 

en las siglas MAD. Ayudará a estimar cuanto puedes vender a futuro. Siendo 

un promedio que se actualiza constantemente, si vendes más, el MAD será 

mayor, si vendes menos se reducirá. Continuando, la dimensión clase de 

movimiento de inventario (ICC), es el cálculo de promedio de demanda 

mensual (MAD) para todos los repuestos que tienes en STOCK se puede 

ordenarlos de mayor a menor y agruparlos por clase movimiento, cuanto más 

movimiento tenga un repuesto, mas importante será tenerlo en stock. Así 

también, la dimensión tipo de pedido, en el concesionario los repuestos 

tienen diferentes grados de urgencia, dependiendo del uso que se le dará, 

para identificarlos se usan los indicadores de motivo, el cual comprende la 

garantía, reparación de taller, stock solo en la casa matriz, cliente por 

mostrador, reposición de stock, por otro lado, el indicador de urgencia con 

escala alta, media y baja, el indicador de razón comprende si el cliente es 

afectado por defectos de fábrica, unidad paralizada en taller, cuando la 

cantidad de pedido es demasiado grande, así también el tipo de pedido y 

despacho.  
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Siguiendo, dimensión máxima posición de inventario, para poder 

identificar cuanto se debe tener en stock de cada repuesto, es necesario 

calcular la máxima posición de inventario, por el cuan determinaran la 

cantidad de stock suficiente para atender a diario el nivel normal de ventas, 

por lo tanto, la máxima posición de inventario es determinado por el factor de 

pedido por el promedio de demanda mensual. Asimismo, la dimensión 

cantidad de pedido sugerido, es la cantidad que se debe pedir para alcanzar 

el MIP. Por último, la dimensión meses de stock es referente al tiempo 

calculado en días y al término del mes en que un repuesto permanece en 

inventario de esta manera se puede calcular el costo de almacenar que al 

mismo tiempo son los costos de inventario.  

Por otro lado, la comercialización interna se expresa por diversos enfoques 

y teorías, de acuerdo con Jerome Mccarthy principal representante de las 4p, 

cuyo motivo principal fue presentar que para la comercialización de cualquier 

bien o servicio tiene que cumplir con ciertas características y que deben 

mantenerse en equilibrio, la promoción está expresada para visualizar los 

diferentes recursos para la difusión con respecto a la publicidad, ventas, de 

esta manera estimar la demanda. El producto, es el elemento de comercio en 

sí, donde requiere diversos elementos que satisfaga al mercado (Li & Mao, 

2018), (Ružić & Benazić, 2021), (Johnson et al., 2022) (Cruzado et al., 2022).  

Por otro lado, la teoría de la jerarquía de Maslow, explica la comercialización 

en un contexto de necesidades, comprender la Jerarquía de necesidades de 

Maslow puede ayudar a los especialistas en marketing a crear estrategias de 

marketing más efectivas al identificar y enfocarse en las necesidades 

específicas de su público objetivo (Sumini, 2020), (Ružić & Benazić, 2018). 

Por ejemplo, las necesidades fisiológicas, una empresa de automóviles podría 

enfatizar las características de seguridad de sus vehículos y zonas de 

deformación, para apelar a la necesidad básica de seguridad física. Así 

también, las necesidades de seguridad podrían promover la estabilidad y 

confiabilidad de su marca. Podrían usar mensajes que destaquen su 

compromiso con la calidad y la longevidad para apelar a la necesidad de 

estabilidad y previsibilidad. En cuanto a las necesidades de amor y 
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pertenencia, podría una empresa de automóviles podría crear anuncios que 

se centren las características que guardan acercamiento con la emoción con 

propiedad de un automóvil. Por ejemplo, podrían crear anuncios que muestren 

la unión de familias y la creación de recuerdos mientras conducen juntos, o 

amigos que viajan por carretera y tienen aventuras. Al enfatizar los aspectos 

sociales de la propiedad de un automóvil, pueden apelar a la necesidad de 

interacción social y un sentido de pertenencia. Estas diferentes necesidades 

con sus estrategias de ventas, una empresa de automóviles puede crear 

mensajes que resuenen con los consumidores en un nivel más profundo, 

impulsando un mayor compromiso. 

Siguiendo, la comercialización interna es definida como el proceso de venta 

de elementos tangibles o servicios a las áreas o partes interesadas internas 

como a los propios empleados o departamentos dentro de la una misma 

empresa (Shanahan & Hopkins, 2019), (Hengstebeck et al., 2022). Así 

también, es el uso de técnicas de venta y comunicación persuasiva para influir 

en las partes interesadas internas para que adopten nuevos productos, 

servicios o procesos dentro de una empresa (Tripathi & Mishra, 2022), 

(Johnson et al., 2022). Esta referido a las ventas de artículos para el conjunto 

interno, de esta manera poder mejorar su capacidad para atender a la 

demanda (Kim et al., 2022). Las ventas internas requieren una comprensión 

profunda de la estructura organizacional interna, incluidas las funciones y 

responsabilidades de los diferentes departamentos, para promover y vender 

productos o servicios de manera efectiva (Ružić & Benazić, 2021), (Safkaur, 

2021). 

Las dimensiones de la comercialización interna fue comprendida por la 

dimensión demanda general, la cual corresponde al total de repuestos 

requeridos a nivel global tanto por los clientes externos como internos, 

demanda de taller, está referido a la cantidad requerida de repuestos de 

forma particular por los talleres, y por último el alcance porcentual, viene a 

ser, la cantidad en términos porcentuales al dividir la demanda general y del 

taller, de este modo determinar la cantidad requerida para cada una de las 

partes.  
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de investigación 

3.1.1 Tipo de estudio 

Fue básico debido a que en la trayectoria de recopilación de 

información y prueba de teorías se obtuvieron nuevos 

conocimientos en el contexto actual. De acuerdo con CONCYTEC 

(2018), los estudios básicos son guiados a la generación de data 

actual, siento estos representativos para la solución de conflictos. 

 

3.1.2 Diseño de investigación  

Cuando se limita a solo la observación y captación de data en un 

entorno natural sin intervenir en el accionar de algún fenómeno, se 

dice que es un estudio no experimental. De acuerdo con, 

Hernández & Mendoza (2018), la simple observación y la poca o 

nula intervención en el ambiente donde actúan las variables es 

considerada para las investigación no experimentales. A su vez, fue 

transversal debido a que solo se acaparará un solo periodo 

determinado en un año. Del mismo modo, el estudio se presentará 

como descriptivo, así como correlacional. De acuerdo con Almeyda 

et al. (2019), este diseño representa la fuerza de la interacción y 

asociación de dos o más elementos guardando características que 

las comprenden, se muestra la siguiente representación del diseño:  

    V1 

  

   M   r 

 

        V2 

Dónde: 

M = Muestra 

V1 = Control de inventario  

V2 = Comercialización interna 
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r = Relación de las variables de estudio 

 

3.2. Variables y operacionalización: 

Para dar conocimiento, las variables serán cuantitativas (ver anexo 1) 

Variable 1: Control de inventario  

Variable 2: Comercialización interna 

 

3.3. Población (criterios de selección), muestra, muestreo, unidad de 

análisis  

3.3.1 Población:  

La población fue conformada por 1000 reportes de ítems de 

repuestos en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., 

Tarapoto 2022. Conceptualizado como el grupo objetos, que 

guardan similitudes en común donde son de gran interés para su 

estudio (Hernández & Mendoza, 2018). 

 

3.3.2 Criterios de selección 

Criterios de inclusión: Repuestos de movimiento rápido que 

comprenden demanda desde 3 hasta mayor de 16.5 veces 

vendidas. Repuestos con movimiento medio, con demanda mínima 

de 0.8 hasta 3 veces vendidas.  

Criterios de exclusión: Se descartan aquellos ítems de repuesto 

con movimiento lento, sin movimientos o sin venta.  

 

3.3.3 Muestra: Estuvo conformado por 122 reportes de ítems de 

repuestos en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., 

Tarapoto 2022. 

 

 

Donde:  

Población (N)= 1000 

Probabilidad de ocurrencia (p)= 0.9 

n=  Z2pqN 

  E2(N-1)+Z2pq 
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Probabilidad de no ocurrencia (q)= 0.1 

Nivel de confianza= 1.96 (95% de confianza) 

Margen de error (E)= 0.05 

Reemplazamos valores  

n=  (1.96)2(0.9) (0.1) (1000) 

  (0.05)2(1000-1) + (1.96)2(0.9) (0.1) 
 

n= 122 

 

Muestreo: Se utilizó el muestreo aleatorio simple para determinar 

la muestra, de esta manera se obtendrá los artículos 

representativos para el estudio. Consiste en seleccionar una parte 

reducida de elementos de una población más grande de tal manera 

que el entendimiento de todos pueden ser elegidos para participar 

(Paravié, 2020).  

 

Unidad de análisis: Un ítem de repuesto.  

 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y 

confiabilidad. 

Técnica  

Para el acopia de data, fue necesario utilizar el análisis documental cual 

es definido como el proceso de acopio de datos en un tiempo 

determinado, en su mayoría expresados de forma numérica (Rose & 

Johnson, 2020). 

 

Instrumentos 

Se elaboró una ficha de registro de datos para determinar el control de 

inventarios que se obtuvo abordando dentro del sistema de registro de 

información de la empresa. El mismo que está dividido en 6 dimensiones: 

D1: Promedio de demanda mensual con escala de bajo (1), medio (2), 

alto (3), D2: Clase de movimiento de inventario clasificado en A, B, C. 

D3: Tipo de pedido. D4: Máxima posición de inventario con escala de 
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bajo (1), medio (2) y alto (3), D5: Cantidad de stock sugerido con escala 

de bajo (1), medio (2) y alto (3). D6: Meses de stock: con escala de bajo 

(1), medio (2) y alto (3), la variable en general estuvo medido en una 

escala de Likert de malo (1), regular (2) y bueno (3). Del mismo modo, la 

variable en general fue medida a través de un baremo:  

 

Tabla 1  
Baremo de control de inventario 

 

 

 

 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Por otro lado, la ficha de registro que se utilizará para la comercialización 

interna, dividido en tres dimensiones: D1 Demanda general con escala 

de bajo (1), medio (2) y alto (3), D2 demanda de taller con escala de bajo 

(1), medio (2) y alto (3), D3 alcance porcentual con escala de bajo (1), 

medio (2) y alto (3), así mismo la variable en general está en una escala 

ordinal medidos en la escala de Likert de malo (1), regular (2) y bueno 

(3). Del mismo modo, la variable en general fue medida a través de un 

baremo: 

Tabla 2  

Baremo de comercialización interna 

BAREMO 

0 % A 50%  BUENO 

51 % A 80%  REGULAR 

81% A MAS   MALO 
Nota. Elaboración propia 

De acuerdo con, Paravié (2020) las fichas de registro establecen una 

estructura que da entendimiento para examinar un conjunto de datos 

para llegar a su correcta interpretación.  

 

BAREMO 

> 1.5  MALO 
> 1.0 a 1.50  BUENO 
> 0.1 a < =1  REGULAR 
0.0 a <=0.1 MALO  
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Validez: Se procedió por escoger a cinco expertos para la fase de 

validez quienes dieron recomendaciones y su apreciación crítica con 

respecto a los instrumentos. De este modo la validez pretende definir en 

cuánto el cuestionario puede alcanzar con objetividad medir el fenómeno 

a estudiar (Patil & Aditya, 2020).  

 

Tabla 3  
Validez de expertos 

Variable Nº Especialidad 

Promedio 

de 

validez 

Opinión del experto 

Control de 

inventario 

1 Metodólogo 3.82 Es aplicable 

2 Metodólogo 3,45 

El instrumento es 

válido, puede ser 

aplicado. 

3 Especialista 3,7 Apto para su aplicación. 

 4 Especialista 4 Apto para su aplicación 

 5 Especialista 4 Apto para su aplicación 

Comercialización 

interna 

1 Metodólogo 3,78 Es aplicable 

2 metodólogo 3,56 

El instrumento es 

válido, puede ser 

aplicado. 

3 Especialista 3,67 Apto para su aplicación. 

 4 Especialista 4 Apto para su aplicación 

 5 Especialista 4 Apto para su aplicación 

Fuente: Elaboración propia 
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El juicio de expertos implica buscar e incorporar el asesoramiento de 

personas que poseen amplios conocimientos, experiencia y pericia en 

un campo particular (Hall & Van Ryzin, 2019). De acuerdo con los 

resultados de validez de Ayken se obtuvieron puntajes satisfactorios y 

válidos para las fichas de registro con un 0.93 y 0.93 respectivamente.  

 

Confiabilidad: Se fue determinada por los resultados de alfa de 

Cronbach aplicado a una muestra piloto de 15 ítems de repuesto los 

cuales se obtuvo una fiabilidad de 0,783 y 0.813 satisfactorios, los 

resultados están adjuntos en anexos. Este coeficiente está definido 

como el grado en que una medida establece la relevancia y 

reconocimiento de confianza para examinar el elemento (Ahmed & 

Ishtiaq, 2021). 

 

Tabla 4  

Alfa de Cronbach  

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

3.5. Procedimientos 

En el transcurso de captación de información, se empezó por la 

elaboración de dos fichas de registro de datos, se solicitaron los 

permisos a la gerencia de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE 

S.A.C. en cuanto a la data de control de inventario así como la 

comercialización interna, siendo la solicitud aprobada, se procedió a 

tomar la información y estructurar de acuerdo a los criterios tomados 

para su medición, después se siguieron los procesos para su 

procesamiento estadístico, para luego mostrarlos en el acápite cuatro 

que es de resultados.  

Variable N° de ítems 
Alpha de 
Cronbach 

Control de inventario 6 0.783 

Comercialización interna 3 0.813 
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3.6. Métodos de análisis de datos 

Para realizar el correcto análisis se necesitó el Software Excel para el 

ordenamiento de la data así también el programa Spss. 27, donde se 

vació la información captada por los instrumentos, de este se hizo un 

análisis descriptivo donde se pudo evidenciar los niveles de las variables 

así también se dispuso a realizar un análisis inferencial donde se midió 

la fuerza asociación entre las mismas, todos los resultados están 

visualizados en figuras y tablas de frecuencia para su mayor 

entendimiento, se utilizó Rho de Spearman para identificar la asociación. 

Los resultados fueron interpretados por la siguiente tabla:  

 

Tabla 5  

Rangos de correlación  

RANGO  RELACION 

-1 
-0.9 a -0.99 
-0.7 a -0.89 
-0.4 a -0.69 
-0.2 a -0.39 

-0.01 a -0.19 
0 

0.01 a 0.19 
0.2 a 0.39 
0.4 a 0.69 
0.7 a 0.89 
0.9 a 0.99 

1 

 Correlación negativa grande y perfecta 
Correlación negativa muy alta 
Correlación negativa alta 
Correlación negativa moderada 
Correlación negativa baja 
Correlación negativa muy baja 
Correlación nula 
Correlación positiva muy baja 
Correlación positiva baja 
Correlación positiva moderada 
Correlación positiva alta 
Correlación positiva muy alta 
Correlación positiva grande y perfecta 

Fuente: Hernández Sampieri, 2014.  

 

3.7. Aspectos éticos 

De acuerdo con López (2018) se trabajó bajo los principios éticos que se 

fueron en primer momento el de beneficencia, debido a que el estudio 

resolvió y dio soluciones a los conflictos que conlleva un mal control de 

inventario ya que se verá reflejado en la comercialización tanto externa 

e interna, de este modo se brindaron diversas soluciones para beneficio 

de la empresa. Así también, fue de no maleficencia ya que el análisis 
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de los datos tomados del sistema de la empresa solo fue presentado 

para fines académicos de este modo, no se perjudicó de ninguna manera 

a la organización. El principio de autonomía ya que no se manipuló el 

procesamiento de datos para favorecer o perjudicar al resultado final, se 

limitó a solo mostrar tal cual se presente. Fue de justicia, ya que se 

brindó tratamiento toda la muestra de la misma forma, que se tuvieron 

en consideración por igual. 
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IV. RESULTADOS 

Por consiguiente, se evidencian los resultados a partir del análisis estadístico 

de la captación de data con respecto al control de inventario y 

comercialización interna de repuestos en la empresa AUTNORT NOR 

ORIENTE S.AC, de este modo se presenta lo siguiente:  

4.1 Grado de control de inventario de repuestos en la empresa 

AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto -2022.  

Figura 1  

Grado de control de inventario  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

Fuente: Ficha de registro de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto 

-2022. 

Interpretación: 

En la figura 1, se indican los resultados a partir del análisis de las fichas 

de registro de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., el cual 

refleja el grado de control de inventario. Al respecto, evidencia un 

59.84% reflejan que el control de inventario de los ítems de repuesto es 

regular, 24.59% malo y 15.57% bueno. Por lo tanto, dado la hipótesis 

planteada en el estudio que fue la siguiente:  

H1: El grado de control de inventario de repuestos en la empresa 

AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto -2022, es bueno.  

Se evidencia que, en su mayoría, los resultados indican que el control 

de inventario es regular y se rechaza la hipótesis descriptiva.  
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4.2 Grado de la comercialización interna de repuestos en la empresa 

AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022.  

 

Figura 2  

Grado de comercialización interna 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ficha de registro de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto 

-2022. 

 

Interpretación: 

En la figura 2, se indican los resultados a partir del análisis de las fichas 

de registro de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., el cual 

refleja el grado de comercialización interna. Al respecto, evidencia un 

66,39% reflejan que la comercialización interna de los ítems de repuesto 

es buena, el 19.67% regular y 13.93% malo. Por lo tanto, dado la 

hipótesis planteada en el estudio que fue la siguiente:  

H1: El grado de comercialización interna de repuestos en la empresa 

AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022, es bueno. 

Se evidencia que, en su mayoría, los resultados indican que el control 

de inventario es bueno, por consiguiente, se acepta la hipótesis 

descriptiva. 
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4.3 Relación entre las dimensiones de control de inventarios y la 

comercialización interna de repuestos en la empresa AUTONORT 

NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022. 

 

Tabla 6  

Relación a nivel de dimensiones 

Dimensiones 
Coef. 

Spearman 
Nivel de 

correlación 

Sig. 
(bilateral) 

La 
correlación 

es 
significativa: 

Promedio de 
demanda mensual 0.017 

Positiva muy 
baja 

0.848 No 

Clase de 
movimiento -0.197* 

Negativa 
muy baja 

0.030 Si (0.05) 

Tipo de pedido 0.056 
Positiva muy 

baja 
0.538 No 

Máximo posición 
de inventario 0.079 

Positiva muy 
baja 

0.385 No 

Cantidad de 
pedido sugerido 0.112 

Positiva muy 
baja 

0.219 No 

Meses de Stock 0.085 
Positiva muy 

baja 
0.528 No 

Fuente: Ficha de registro de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto 

-2022. 

 

Interpretación: 

La tabla 6, evidencia la relación entre la dimensión promedio de 

demanda mensual con un Rho de Spearman de 0.017 correlación 

positiva muy baja no significativa. Clase de movimiento expresa un 

coeficiente de r= -0.197 correlación negativa muy baja significativa. Tipo 

de pedido con un r= 0.056 positiva muy baja no significativa. Máxima 

posición de inventario r=0.079 positiva muy baja no significativa.  

Cantidad de pedido sugerido r= 0.112 correlación positiva muy baja no 

significativa y por ultimo meses de stock r=0.085 positiva muy baja. 
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4.4 Relación entre el control de inventarios y la comercialización interna de 

repuestos en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022. 

 

Para identificar el coeficiente de correlación a utilizar, primero se realizó la prueba 

de normalidad de Kolmogorv – Smirnov, debido a que la muestra fueron 122 ítems, 

de eso modo, el criterio de decisión es la siguiente: si la significación en sus siglas 

(sig.) es mayor a 0.05 podemos decir que los datos concuerdan en una distribución 

normal y se utilizará la el coeficiente de Pearson, en caso contrario se utilizará Rho 

Spearman. Por lo tanto, se evidencian los resultados de normalidad en la siguiente 

tabla:  

Tabla 7  

Prueba de normalidad  

Variables Kolmogorov-Smirnova 

  Estadístico gl Sig. 
control de 
inventario 

0.311 122 0.000 

Comercialización 
interna 

0.407 122 0.000 

a. Corrección de significación de Lilliefors 
Fuente: Ficha de registro de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto -2022. 

 

Por consiguiente, la significación resultó menor a 0.05 por lo tanto se utilizó el 

coeficiente de Rho de Spearman.  

 

Tabla 8 Relación entre el control de inventarios y la comercialización interna 

  
Control de 
inventario 

Comercialización 
interna 

Rho de 
Spearman 

Control de 
inventario 

Coeficiente de 
correlación 

1.000 0.038 

Sig. (bilateral)   0.679 

N 122 122 

Comercialización 
Interna 

Coeficiente de 
correlación 

0.038 1.000 

Sig. (bilateral) 0.679   

N 122 122 
Fuente: Ficha de registro de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto -2022.  
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Interpretación:  

En la investigación se plantearon las siguientes hipótesis: 

Hi: Existe relación entre el control de inventario y la comercialización interna de 

repuestos en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 

2022. 

Ho: No existe relación entre el control de inventario y la comercialización interna 

de repuestos en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto 

– 2022. 

La evidencia muestra un valor de Rho de Spearman de 0.038 correlación positiva 

muy baja y un sig= 0.679 no significativa, por lo tanto, se rechaza la hipótesis nula 

y se acepta la hipótesis alternativa, donde si existe relación entre el control de 

inventario y la comercialización interna.  

 

Así también, se analizó mediante el coeficiente de determinación R2 cuyos 

resultados evidencian un valor de R2 de 0.0046, indicando que 0,46% de la 

variabilidad de la comercialización interna está explicada por el control de 

inventarios. El cual se representa en la siguiente figura:  

 

Figura 3  

Gráfica de dispersión 

 

 

Fuente: Ficha de registro de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto -2022. 
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V. DISCUSIÓN 

Después de haber evidenciado los resultados expuestos en el capítulo 

anterior sobre el control de inventarios, así como de la comercialización 

interna de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C. Se considera que 

un 59.84% reflejan que el control de inventario es regular, 24.59% malo y 

15.57% bueno, en tal sentido se evidencia que efectivamente que existe un 

problema con respecto al control de inventarios donde lo óptimo no es irregular 

si no que los ítems de repuesto lleguen a tener una rotación de inventario 

bueno, lo que significa que se está manteniendo un Stock encima del tiempo 

necesario el cual con lleva que la empresa tenga costos adicionales 

innecesarios por el mismo mantenimiento de los repuestos, así también se 

puede evidenciar que no sólo son los repuestos que tienen exceso de tiempo 

en almacén si no aquellos que necesitan tener una rotación más continua. 

 

Referente a este punto se concuerda con Ngatilah et al. (2020), quien 

menciona que, en el sector automotriz uno de los desafíos más difíciles es 

administrar y controlar niveles de existencias el cual es fundamental acercase 

con detalle a las tendencias requeridas por el público para mejorar el servicio 

en cuestión al mercado automotriz, es de malestar que en este rubro los altos 

índices de incertidumbre para las proyecciones de demanda de las piezas 

requeridas por el público. En ese contexto, es difícil gestionar toda la cadena 

de almacén donde presenta realmente un reto distribuir sin tener los datos 

referentes para cubrir los requerimientos, así como la demanda variante, el 

cual de cierta manera va perjudicar a la realización óptima de ventas. 

Asimismo, el almacenaje de dichos repuestos que tienen poca rotación o 

simplemente no se venden, son costos altos que, para la empresa, estos 

problemas no agregan valor al producto, por lo tanto, se debe adoptar el 

concepto de planificación de requisitos de material para encontrar el tiempo 

de entrega correcto para que pueda minimizar el costo total de inventario y 

distribución en la cadena de suministro. 

 

Con respecto a lo mencionado, Ngatilah et al. (2020), en la problemática 

plateada de este estudio con respecto a estimar la demanda es un desafío 
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importante que enfrenta la empresa en cuanto al control de existencias, los 

componentes esenciales para la fabricación de aceite de Toyota es escasa, 

desabastecimiento que no logra satisfacer la demanda, los factores externos 

como la inflación a nivel mundial por Covid – 19, así como las guerras entre 

países ha perjudicado que las importaciones no lleguen en los plazos 

establecidos, durante el primer trimestre del 2022, así también, repercutiendo 

en el año 2023, se muestra una recuperación pero baja de producción de 

vehículos, las importaciones habían disminuido, por lo tanto, no se logra tener 

un punto de referencia para tener un control de inventario exacto ya que la 

demanda era variante de esta manera las fluctuaciones perjudicaban al 

control.  

 

Otro punto, es el ingreso de productos de repuesto de vehículos al Perú por 

contrabando, así como productos falsificados de las piezas con más alta 

rotación, que generaban una gran brecha en precios con respecto a los 

productos legítimos de la marca, esto causa una variación en la demanda 

proyectada por la empresa, debido a que los clientes de manera externa 

adquieren las piezas que no son Toyota. Este es un caso que escapa de las 

proyecciones y cálculos que la empresa realiza, debido al mercado negro que 

maneja esta industria, la estimación promedio de la importación de dichos 

productos falsos, no solo perjudica la propia venta de los originales, sino que, 

también al ser más baratos, estos en un periodo suelen perjudicar a las demás 

piezas del vehículo, afectado al usuario final que por ahorrarse un monto 

terminó perjudicándose aún más.  

 

Continuando con el segundo objetivo específico el grado de comercialización 

interna refleja que 66,39% es buena, el 19.67% regular y 13.93% malo, si bien 

se puede identificar un porcentaje elevado de los ítems de repuesto están en 

el rango de buena comercialización, es necesario enfocar en aquellos 

productos que tienen comercialización regular y malo, ya que la empresa 

destina recursos, para que, la venta de los repuestos en los talleres a nivel 

nacional sea la óptima, existen problemas externos que perjudican a que no 

todos los repuestos proyectados se vendan en la misma frecuencia, lo cual 
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conlleva a incurrir en costos que perjudican a la empresa. Sin embargo, tener 

stock a la mano a su vez estimula la demanda y reducir daños a los productos 

que están en constante rotación.  

 

Este enfoque guarda similitud con lo mencionado por, Zondo et al., (2020), la 

práctica tradicional de la cadena de suministro utiliza secuencias de 

actividades débilmente conectadas tanto, dentro como, fuera de la 

organización, esto conduce a desalineaciones en el suministro, no influenció 

en los volúmenes de producción ni en los costos de inventario. Sin embargo, 

tiene la capacidad de reducir los daños en los productos, lo cual, no afecta al 

aumento de ventas, pero si reduce considerablemente a la reducción de 

piezas dañadas que son un costo para la empresa. En muchos casos, los 

accidentes dentro de la empresa debido a las diversas actividades donde no 

se controlan ni manipulan de la manera adecuada, y suelen dañarse las piezas 

de repuestos, estas representan pérdidas para la empresa.  

 

Otro enfoque, que genera pérdidas para la empresa es no contar con el stock 

suficiente a la hora por disponibilidad, para suplir los requerimientos de los 

consumidores, por lo tanto, si la empresa no cuenta con una política definida 

para el almacén de los repuestos impide determinar con exactitud la cantidad 

de repuestos, del mismo modo, al no conocer los ítems, hace que algunos 

generen sobre costos por su muy baja rotación y en algunos casos repuestos 

obsoletos. Idea que concuerda con la teoría contemporánea, el cual explica 

que la fluctuación de ciertos productos de más en el inventario fuera de la 

proyección de stock total, podría dar cabida al estímulo para que los clientes 

puedan comprar más, los altos inventarios pueden estimular la demanda por 

una variedad de razones. Por ejemplo, los inventarios altos pueden aumentar 

la visibilidad del producto, señalar un producto popular, brindar a los clientes 

una garantía de altos niveles de servicio y disponibilidad futura, o dispersar un 

producto en múltiples ubicaciones en el piso de ventas para captar demanda 

adicional.  
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La estimulación de la demanda como dos perspectivas de un solo fenómeno, 

de esta manera, una mayor demanda/ventas requiere que los minoristas 

administren más inventario para elevar el nivel de servicio y evitar el 

desabastecimiento, es decir, el efecto de las ventas, mientras aumentan los 

inventarios demanda/ventas a medida que el minorista mejora su capacidad 

para atender a más y más variados clientes, es decir, el efecto de estimulación 

de la demanda. Ambos, efectos han sido investigados extensamente como 

fenómenos distintos, sin embargo, la relación interactiva y simultánea entre la 

demanda y los niveles de inventario sigue sin explorarse en gran medida.  

 

En la empresa encontramos que, las piezas de repuesto son el activo 

operativo crítico para garantizar que una línea de producción continúe, por lo 

tanto, se deben administrar las piezas de repuesto en los nodos de los clientes 

que se pueden determinar en el tiempo de suministro, el consumo y la 

demanda, ya que, en esta cadena de repuesto, el entorno del suministro varía 

en diferentes periodos, por lo tanto, el formato tradicional de control de 

inventario en el que se estaba basando la empresa perjudica el 

funcionamiento de inventarios. 

 

Con respecto a la relación entre las dimensiones del control de inventario y la 

comercialización interna la dimensión es la cantidad de pedido sugerido con 

un Rho de Spearman de 0.112, correlación positiva muy baja y no significativa, 

esta dimensión es un factor determinante, ya que, cuantifica el número de 

repuestos que debe tener en stock para que no falte de acuerdo a los registros 

de ventas, por lo tanto, un cambio sustancial o una fractura de stock sometería 

a que las actividades dentro del taller se detengan por culpa de que existan 

los repuestos requeridas en su debido tiempo, asimismo, dado los factores 

externos de inflación así como crisis mundiales existen variación de los 

precios que perjudican a la empresa, de este modo se sugiere una fijación a 

modo dinámico de precios teniendo en cuenta la competencia. 

 

En concordancia con, Ye et al. (2022), quien expresa que desarrollar un 

modelo desarrollar un modelo funcional que tome en cuenta los datos 
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históricos y las referencias de mercado actual para tomar o desarrollar 

estrategias de acuerdo con una fijación dinámica de precios, mejora el control 

de inventario de acuerdo al aprendizaje de los ciclos demanda, donde, las 

ventas aumentan o disminuyen, por lo tanto, es factible y efectivo adquirir 

productos de los fabricantes cuando los precios se reducen gradualmente, un 

fabricante a menudo esperará hasta que el otro fabricante reduzca su precio 

a un punto de inflexión crucial, entonces su beneficio mostrará un cambio 

cualitativo en lugar de un cambio real. Analizar los ciclos de demanda, donde 

la compra de un bien se vuelve apreciada por los consumidores durante 

ciertos periodos, es necesario ya haber implementado los requerimientos para 

tener existencias suficientes para abastecer a los clientes, y de modo 

contrario, abastecerse de más cuando son épocas bajas, lleva un sobre costo 

en los inventarios.  

 

Asimismo, se enfatiza en que el control de inventario es la pérdida de ventas 

en un entorno de demanda cambiante, en un horizonte de planificación que 

puede variar de acuerdo a las estrategias de la empresa, las distribuciones de 

la demanda pueden cambiar, pero la empresa no conoce las distribuciones de 

la demanda antes o después de cada cambio, los períodos de tiempo en que 

ocurren los cambios o el número de cambios. Por lo tanto, la empresa necesita 

detectar cambios y conocer las distribuciones del manejo de mercado donde 

cada proveedor o tienda alance su máxima posición es censurada, se necesita 

una exploración activa en el espacio del inventario para un algoritmo de 

detección y aprendizaje razonable. 

 

Por último, el estudio buscó la relación entre el control de inventario y la 

comercialización interna de repuestos en la empresa AUTONORT NOR 

ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022. Se determinó como positiva muy baja con 

un resultado de Rho de Spearman de 0.038 y no significativa, con un primer 

acercamiento que los niveles de control de inventarios realmente afectarían a 

la distribución y venta de repuestos en los talleres autorizados de la empresa, 

sin embargo, los resultados muestran una fuerza de asociación muy baja, por 

lo tanto, se indaga en estrategias de mejorar cada una de las variables de 
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manera individual, ya que de acuerdo con los resultados estos no llevarían a 

tomar decisiones con exactitud, sin embargo, es propicio que la directiva de 

la empresa pueda evidenciar estos datos para tener en cuenta su situación y 

que medidas abordar de acuerdo al contexto.  

 

En cuanto a las limitantes del estudio, fue la captación de información ya que 

de acuerdo a la segmentación se tuvo que escoger a los ítems de repuestos 

más representativos, el cual conllevo un análisis más profundo con ayuda del 

soporte técnico de la empresa, quienes ayudaron en gran medida a la 

captación y ordenamiento del sistema, las precisiones del baremos fueron 

adecuadas con respecto a los lineamientos de la empresa que bajo ciertas 

normas tienen los parámetros establecidos para saber cuándo es necesario 

actualizar el stock, asimismo, el limitante factor del tiempo ya que es limitado 

de acuerdo al cronograma de la institución, sin embargo, la captación y 

elaboración de todo el informe fue satisfactorio. 

 

Se finaliza recomendando a todas aquellas investigaciones que pretender 

estudiar el control inventario, así como la comercialización interna puedan 

tomar referencia de las teorías, definiciones, así como los instrumentos 

proporcionados en este estudio para dar idea o ampliar su visión de cómo 

medir dichas variables, ya que cada empresa tiene diferente manejo de 

inventario y su comercialización varía de acuerdo al rubro.  
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VI. CONCLUSIONES 

6.1 La relación entre el control de inventarios y la comercialización interna 

de repuestos en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., 

Tarapoto – 2022, se determinó como positiva muy baja con un resultado 

de Rho de Spearman de 0.038 y no significativa; manifestando que se 

deben tomar acciones para el mejoramiento tanto del control de 

inventarios en cuanto a tener el stock sugerido necesario para atender 

la demanda. Por otro lado, mejorar la comercialización interna de 

repuesto tomando acciones para deshacer aquellos productos que no 

muestran rotación o venta alguna en periodos extensos ya que causa 

costos innecesarios para la empresa.  

 

6.2 El grado de control de inventario la empresa AUTONORT NOR 

ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022, fue medido como 59.84% es regular. 

Esto expone de manera atenuante el mejoramiento de tener un mejor 

control de inventario 73 de cada 122 ítems de repuesto indican que no 

se está manejando las existencias necesarias para demanda comercial.  

 

 

6.3 El grado de comercialización interna de la empresa AUTONORT NOR 

ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022, refleja que 66,39% es buena. De 

este modo se considera poner foco a aquellos productos de muy baja 

rotación o que no tienen ventas de acuerdo a la demanda general, así 

como de los talleres de este modo no incurrir en pérdidas o costos 

innecesarios de almacenaje.  

 

6.4 La dimensión del control de inventario que tiene mayor relación con la 

comercialización interna de la empresa AUTONORT NOR ORIENTE 

S.A.C., Tarapoto – 2022, es la cantidad de pedido sugerido con un Rho 

de Spearman de 0.112 correlación positiva muy baja y no significativa, 

esto evidencia la necesidad de implementar estrategias para mantener 

la cantidad necesaria sugerida para que no exista una futura rotura del 

stock de este modo cumplir con la demanda.  
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VII. RECOMENDACIONES 

7.1 A la gerencia de post venta de la Empresa Autonort Nor Oriente realizar 

sondeos de mercado en la zona de San Martin en diferentes periodos de 

comercialización de venta de repuestos automotrices para la marca 

Toyota, siendo esta información aprovechada para consolidar la 

información de los indicares de control de inventario y la comercialización 

interna. 

 

7.2 A la gerencia de post venta de la Empresa Autonort Nor Oriente se 

recomienda que los repuestos de la alta rotación que tuvieron como 

resultado en la ficha de registro como regular, incrementar el nivel de 

stock, siempre verificando que estén en su fase de comercialización para 

evitar estancamientos de inventarios en el futuro. 

 

7.3 A la gerencia de post venta de la Empresa Autonort Nor Oriente 

considerar proyecciones de ingreso, tomando en cuenta el historial de 

los meses pasados de unidades al taller por mantenimientos periódicos 

o correctivos, esta recomendación ayudara a fortalecer la disposición 

inmediata de inventario para atender las necesitadas con mayor 

demanda de partes automotrices en el taller, sin afectar a la demanda 

total de repuestos en el canal interno y externo del concesionario. 

 

7.4 A la sub gerencia de repuestos verificar el un ciclo de pedido de cada 

tres días, esto ayudara a obtener reposiciones de stock frecuentes 

beneficiando al cliente, elevando su nivel de satisfacción y confianza, así 

mismo al concesionario teniendo rotación de inventario, bajo costo de 

inventario, bajo costo de almacenaje y eliminando el tiempo de espera u 

unidades paralizadas en el taller. 
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Matriz de operacionalización de variables 

  

Variable Definición conceptual Definición operacional Dimensiones Indicadores 
Escala de 
medición 

 
Control de inventario 

Se refiere al proceso de administrar y 
regular el flujo de bienes y materiales 
dentro de la cadena de suministro de 
una empresa, así también implica el 
desarrollo e implementación de 
estrategias destinadas a optimizar la 
utilización de los recursos disponibles 
para lograr la gestión de inventario más 
eficiente (Alamdari & Savard, 2021) 
 

Será medido por sus dimensiones, así 
también estará de acuerdo a la escala 
de Statones de malo, regular, bueno 

Promedio de 
demanda mensual 

Demanda por producto 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Ordinal 

Clase de 
movimiento de 

inventario 
Clasificación de inventario 

Tipo de pedido 
Pedido por urgencia 

Canal de pedido 

Máxima posición de 
inventario 

Ciclo de pedido 

Tiempo de entrega 

Stock de seguridad 

Cantidad de pedido 
sugerido 

 

Stock real 

Repuestos en pedido 

Pedidos adicionales 

Meses de Stock Stock expresado en meses 

Comercialización 
interna 

Esta referido a las ventas de artículos 
para el conjunto interno, de esta manera 
poder mejorar su capacidad para 
atender a la demanda (Kim et al., 2022). 

Será medido por sus dimensiones, así 
también estará de acuerdo a la escala 
de Statones de malo, regular, bueno 

 
Demanda general 

Demanda de venta externa 
 

 
 
 
 

 
Ordinal 

 
Demanda de taller  Demanda de venta interna 

Alcance porcentual Demanda general entre 
demanda interna 



 

Matriz de consistencia 

Título: Control de inventario y comercialización interna de repuestos en la empresa AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto, 

2022 

Formulación del problema Objetivos Hipótesis 
Técnica e 

Instrumentos  

Problema general: 
¿Cuál es la relación entre el control de 
inventario y comercialización interna de 
repuestos en la empresa AUTONORT 
NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto - 2022? 
 
Problemas específicos: 
¿Cuál es el grado de control de 
inventario de repuestos en la empresa 
AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., 
Tarapoto -2022? 
¿Cuál es el grado de comercialización 
interna de repuestos en la empresa 
AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., 
Tarapoto - 2022?  
¿Cuál es la relación entre las 
dimensiones del control de inventario y la 
comercialización interna de repuestos en 
la empresa AUTONORT NOR ORIENTE 
S.A.C., Tarapoto – 2022? 

Objetivo general: 
Establecer la relación entre el control de 
inventario de y la comercialización interna de 
repuestos en la empresa AUTONORT NOR 
ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022. 
 
Objetivos específicos: 
Estimar el grado de control de inventario de 
repuestos en la empresa AUTONORT NOR 
ORIENTE S.A.C., Tarapoto -2022. 
 
Identificar el grado de la comercialización 
interna de repuestos en la empresa 
AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto 
– 2022.  
 
Medir la relación entre las dimensiones de 
control de inventarios y la comercialización 
interna de repuestos en la empresa 
AUTONORT NOR ORIENTE S.A.C., Tarapoto 
– 2022. 

Hipótesis general 
Hi: Existe relación entre el control de 
inventario y la comercialización interna de 
repuestos en la empresa AUTONORT NOR 
ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022. 
 
Hipótesis específicas  
H1: El nivel de control de inventarios de 
repuestos en la empresa AUTONORT NOR 
ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022, es 
bueno. 
H2: El nivel de comercialización interna de 
repuestos en la empresa AUTONORT NOR 
ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022, es 
bueno. 
 H3: Existe relación entre las dimensiones 
del control de inventario y la 
comercialización interna de repuestos en la 
empresa AUTONORT NOR ORIENTE 
S.A.C., Tarapoto – 2022 significativa entre la 
medición de inventarios y la 
comercialización en la AUTONORT NOR 
ORIENTE S.A.C., Tarapoto – 2022. 

Técnica 
Análisis 
documental 
 
Instrumentos 
Ficha de registro 
de datos  

Diseño de investigación Población y muestra Variables y dimensiones  



 

Diseño de investigación. Descriptivo 
correlacional. 
 
Esquema: 

 
 
Donde: 
M = Muestra 

O₁ = Control de inventario 

O₂= Comercialización 
r = Relación de las variables de estudio 

Población  
La población estuvo conformada por 1000 
reportes de ítems de repuestos. 
 
Muestra 
La muestra fue de 122 reportes de ítems de 
repuestos. 

Variables Dimensiones  

Control de 
inventario de 

repuestos 

Promedio de demanda 
mensual 

Clase de movimiento de 
inventario 

Tipo de pedido 

Máxima posición de 
inventario 

Cantidad de pedido 
sugerido 

Meses de Stock 

Comercialización 
interna 

Demanda general 

Demanda de taller 

Alcance porcentual 

 



 

Ficha de registro de control de inventario 

     Escala de control de inventario 

            Malo regular  bueno 

  código descripción 

Promedio 
de 

demanda 
mensual 

Clasificación 
de 

inventario 

Clase de 
movimiento 

de 
inventario 

Pedido 
por 

urgencia  

canal 
de 

pedido MID SOQ 
Repuestos 
en pedido 

Pedidos 
adicionales 

1 2 3 

1                             

2                             

3                             

4                             

5                             

6                             

7                             

8                             

9                             

10                             

11                             

12                             

13                             

14                             

15                             

16                             

17                             

18                             

.                             

.                             

.                             

122                             



 

 

Ficha de registro de comercialización interna 

COMERCIALIZACIÓN INTERNA 

Escala de control de 
inventario 

 

Malo Regular  Bueno  

ITEMS  Código Descripción  demanda general demanda de taller alcance porcentual % 1 2 3  

1                  

2                  

3                  

4                  

5                  

6                  

7                  

8                  

9                  

10                  

11                  

12                  

13                  

14                  

15                  

16                  

                   

                   

                   

122                  



 

Ficha de validación 



 

 



 

 



 

 



 

 





 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

Validez de Aiken 

Variable 1  

  CLARIDAD COHERENCIA RELEVANCIA 

  J1 J2 J3 J4 J5 J1 J2 J3 J4 J5 J1 J2 J3 J4 J5 

D1 P1 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 

D2 P2 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 4 

D3 P3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 

  P4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 

D4 P5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

  P6 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 4 4 

  P7 4 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 

D5 P8 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 

  P9 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 4 4 

  P10 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 4 

D6 P11 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 

 

V de Ayken  0.93 

 

 

 

 



 

 

Variable 2  

 
 CLARIDAD COHERENCIA RELEVANCIA 

 
 J1 J2 J3 J4 J5 J1 J2 J3 J4 J5 J1 J2 J3 J4 J5 

D1 P1 4 3 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 4 4 

  P2 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

  P3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 

 

 

 

V de Ayken  0.93 

 

 

 

 

 

 

 



 

Confiabilidad de los instrumentos de investigación 

 

Variable control de inventario  

Resumen de procesamiento de casos 

    N % 

Casos Válido 15 100.0 

  Excluidoa 0 0 

  Total 15 100.0 

a. La eliminación por lista se basa en todas 
las variables del procedimiento. 

 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de 
Cronbach 

N de 
elementos 

0.783 6 

 

 

Variable comercialización interna 

Resumen de procesamiento de casos 

    N % 

Casos Válido 15 100.0 

  Excluidoa 0 0.0 

  Total 15 100.0 

a. La eliminación por lista se basa en todas 
las variables del procedimiento. 

 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de 
Cronbach 

N de 
elementos 

0.813 3 

 

  



Constancia de autorización de donde se ejecutó la investigación 



 

Base de datos estadísticos 

  
control_inve

ntario 
Comer_int

erna 
Promedio_demanda_

mensual 
clase_movimi

ento 
tipo_ped

ido 
máxima_posi

ción 
cantidad_sug

erido 

1 1 3 1 3 3 3 3 

2 2 3 2 3 3 3 3 

3 2 3 2 3 3 3 3 

4 1 3 1 3 3 3 3 

5 2 1 2 3 3 2 2 

6 2 2 2 3 3 3 3 

7 2 3 1 3 3 3 3 

8 2 2 2 3 3 3 3 

9 3 3 3 2 3 2 2 

10 2 1 3 3 3 1 1 

11 3 2 3 3 3 1 1 

12 2 3 2 3 3 2 2 

13 2 3 2 3 3 2 2 

14 1 3 1 2 3 1 1 

15 1 3 1 3 3 1 1 

16 2 1 2 3 3 2 2 

17 2 3 3 3 3 2 2 

18 2 3 2 3 3 2 2 

19 2 3 3 3 3 2 2 

20 1 3 1 3 3 1 1 

21 2 3 2 3 3 2 2 

22 2 3 2 3 3 2 2 

23 2 2 2 3 3 2 2 



 

24 1 1 1 3 3 1 1 

25 1 2 1 3 3 1 1 

26 1 1 1 3 3 3 1 

27 2 3 2 3 3 2 2 

28 2 2 2 3 3 2 2 

29 1 3 2 3 3 3 1 

30 1 3 1 3 3 3 1 

31 1 3 1 3 3 3 3 

32 1 3 1 3 3 3 2 

33 2 2 2 3 2 2 3 

34 2 3 2 3 2 3 3 

35 3 3 3 3 2 3 3 

36 2 3 3 3 2 3 3 

37 2 3 2 3 2 3 2 

38 3 3 3 3 2 2 2 

39 3 3 3 3 2 2 2 

40 2 3 2 3 2 2 3 

41 2 3 2 3 2 3 3 

42 2 3 2 3 2 3 3 

43 1 2 1 3 2 3 3 

44 1 1 2 3 2 3 2 

45 1 1 1 3 2 2 1 

46 2 3 2 3 2 3 2 

47 2 3 2 3 2 3 2 

48 2 3 2 3 2 3 2 

49 3 3 3 3 2 3 3 

50 3 3 3 3 2 3 3 

51 2 3 2 3 2 2 2 



 

52 3 3 3 3 2 1 3 

53 1 3 1 3 2 2 1 

54 2 2 2 3 2 3 2 

55 2 3 2 3 2 3 2 

56 2 3 2 3 2 2 2 

57 1 1 1 3 2 1 1 

58 1 3 1 3 2 1 1 

59 2 3 2 3 2 2 2 

60 3 2 3 3 2 3 3 

61 2 3 2 3 2 2 2 

62 3 3 3 3 2 3 3 

63 3 3 3 3 2 3 3 

64 3 3 3 3 2 3 3 

65 1 3 1 3 2 1 1 

66 2 3 2 3 2 2 2 

67 2 3 2 3 2 2 2 

68 1 3 1 3 2 1 1 

69 2 3 2 3 2 2 2 

70 2 3 2 3 2 2 2 

71 2 3 2 3 2 2 2 
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