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RESUMEN

El estudio fue ejecutado con el proposito de determinar la relacion entre el control
de inventario y la gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto 2022.
Investigacion de tipo basica, disefio no experimental, la muestra estuvo conformada
por 32 trabajadores, el instrumento fue el cuestionario. En los resultados se
demostré que existe relacion entre el ingreso de existencias y la gestion de ventas
(sig,0.001; rho,0.680), asimismo, existe relacion entre el almacenamiento y la
gestion de ventas (sig,0.001; rho,0.660), ademas, existe relacion entre la salida de
existencias y la gestion de ventas (sig,0.001; rho,0.724). Conclusion: Existe relacion
entre el control de inventario y la gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital II-
2 Tarapoto porque la sig. fue 0.001 (menor a 0.01) con un coeficiente de correlacion
de Rho de Spearman positiva considerable en 0.733, lo cual permitié rechazar la
hipétesis nula. Ademas, el control de inventario influye en 54% en la gestidon de

ventas de la organizacion.

Palabras clave: Control, inventario, gestion, ingreso.
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ABSTRACT

The study was carried out with the purpose of determining the relationship between
inventory control and sales management in the Sub Cafae of Hospital II-2 Tarapoto
2022. Basic research, non-experimental design, the sample consisted of 32
workers, the instrument was the questionnaire. The results showed that there is a
relationship between stock entry and sales management (sig,0.001; rho,0.680),
likewise, there is a relationship between storage and sales management (sig,0.001;
rho,0.660), and there is a relationship between stock outflow and sales management
(sig,0.001; rho,0.724). Conclusion: There is a relationship between inventory control
and sales management in the Sub Cafae of Hospital II-2 Tarapoto because the sig.
was 0.001 (less than 0.01) with a significant positive Spearman's Rho correlation
coefficient of 0.733, which allowed the null hypothesis to be rejected. In addition,

inventory control has a 54% influence on the organization's sales management.

Keywords: Control, inventory, management, revenue.



I. INTRODUCCION

La gestion de ventas y el sistema de control de inventario es crucial para mantener
el funcionamiento del negocio. Un sistema de gestion de inventario efectivo ayuda
a garantizar que haya suficientes productos en stock para cumplir con las
demandas de los usuarios y aminorar las pérdidas por mercancia faltante o
excedente. Por otro lado, la gestion de ventas ayuda a maximizar en nivel de las
ventas y coadyuva a que el cliente se sienta mas satisfecho con el servicio brindado,
contribuyendo al éxito de la empresa. En conjunto, estos sistemas son
fundamentales para mantener la rentabilidad y el crecimiento a largo plazo de una

organizacion.

A nivel global, las deficiencias existentes por falta de control y manejo de
existencias, ocasiono la pérdida de ventas e incumplimiento con los clientes, asi lo
evidencia la empresa Kontoor Brands, la cual se ha visto afectada debido al
desequilibrio del inventario, debido a que sus ventas cayeron en 7%, descendiendo
este en 9% a diferencia del ultimo trimestre en 2022 por los malos manejos en el
control de las existencias (Hansen et al., 2023, p. 45). Por otro lado, las empresas
estadounidenses han venido enfrentando dificultades en el exceso de inventario,
tal es el caso de los almacenes Macy’s, con una caida del 20% en las ventas de
sus productos, acontecimiento que se debe a la falta de planificacion de las
adquisiciones y el desconocimiento de las necesidades de sus compradores.
(Gokbayrak & Kayis, 2023, p.56).

Ademas, en Ecuador, el 30% de empresas comercializadoras de productos no
entregan a tiempo los pedidos a sus clientes, 80% carece de un sistema de control
de existencias, 34% elabora los registros de ventas en un cuaderno, 27% no cuenta
con un almacén amplio. Por otro lado, una de las empresas reportd que su solvencia
baj6 a diferencia del periodo anterior, con una diferencia entre $1,710,283.00 a
$1,668,666.00, reportando asi pérdidas considerables debido a la deficiente gestion
de las mercancias que involucra el desabastecimiento, vencimiento de los
productos y entregas tardias (Sanchez-Sanchez y Rodriguez-Basantes, 2021,
p.48).

A nivel nacional, se evidencio la probleméatica de una empresa que no cuenta con

un apropiado control de existencias, esto porque la comunicacién con los



proveedores no es la adecuada, existe ausencia de un sistema de gestion de
productos y falta de stock, el cual ha llevado a la pérdida de clientes. Asimismo, el
74.8% de su inventario pertenecen a articulos de necesidad, pero, no todos logran
ser comercializados por los problemas acontecidos (Bermudes et al., 2022, p.65).
De la misma manera, en una empresa comercial en la ciudad de Cusco, los
problemas de manejo de mercancias fueron latentes, dado que no cuenta con un
sistema de control, ocasionando un manejo deficiente de las adquisiciones y
perjudicando las ventas debido a la baja rotacion de stock. Por ende, se evidencio
que existe deficiente gestion de compras en 86.7%, la salida de productos es
deficiente en 53.3%, por lo cual necesita la implementacion de un sistema eficiente

que le permita incrementar sus ventas (Vasquez et al., 2021).

Por otro lado, en la ciudad de Jaén, se encontro la problematica de una empresa
distribuidora, esto radica en la implementacion de un sistema eficiente de control,
pues ha experimentado muchas dificultades, impidiendo una determinacion
correcta de precios, en efecto, se desconoce el estado de los inventarios en 50%,
el 90% sostuvo que el almacén no se encuentra debidamente implementado, el
40% de productos vencieron porque no tuvieron el control requerido y se

encontraban en lugares no visibles (Coronel et al., 2021, p.78).

En un entorno local, las instituciones orientadas al sector salud, juegan un papel
muy importante en la sociedad, hecho, que origina la exigencia de un control
minucioso de los suministros médicos para el respectivo abastecimiento a la
sociedad, sin embargo, el alto nivel de rotacion del personal origina el
desconocimiento real del inventario. Segun el estudio efectuado, Castro (2022) en
los establecimientos de salud en San Martin, carecen de registros actualizados en
los sistemas y registros, que en determinadas oportunidades son extraviados.
Asimismo, estas organizaciones disponen de almacén reducido que impide la
ubicacion correcta de los recursos y medicamentos, provocando que algunos de

estos se extravien o sufran desperfectos que imposibilitan su comercializacion.

Los hechos manifestados previamente, no es ajeno a lo suscitado en la empresa
Sub-Comité de Administracion del Fondo de Asistencia y Estimulo del Hospital I1-2
Tarapoto, denominado Sub Cafae, con direccién en Jr. Angel Delgado Morey N°

503, es la encargada de proveer articulos de salud, siendo este, proveedor



principal, quien cubre las necesidades primordiales del centro de salud. La
organizacion tiene problemas que se asocian con la gestion de ventas y el sistema

de control de inventarios, las que se detallan en los siguientes parrafos.

Con respecto al ingreso de existencias, las medicinas y otros instrumentos de salud
no tienen una apropiada recepcion, es decir, el personal a cargo no revisa la
concordancia entre los documentos y la calidad de los articulos que han sido
recepcionados. Asimismo, se reporto que las cantidades del stock fisico no es igual
al registro en las hojas de Kardex. En lo que se refiere al manejo de las existencias,
la empresa cuenta con un espacio reducido para el almacenamiento de las
mercancias, tampoco existe un responsable que verifique el estado de estos, por
cuanto, en el ultimo reporte del inventario, varios instrumentos han sufrido
desmedro, tales como: Envases para recojo de analisis expuestos y sin rotos,

medicamentos que, al exponerse a la humedad y el sol, pierden validez.

Por otra parte, en lo que se refiere a la salida de las existencias, las 6rdenes de
salida no vienen siendo registradas de manera oportuna, generando malestar entre
el &rea de logistica del centro de salud, algunos precios no corresponden a los
instrumentos y medicinas solicitadas, también, algunas medicinas entregadas no
cuentan con el estado y calidad requerida, generando confusion entre ambas
partes, trayendo como consecuencia el pago tardio de las ventas realizadas, mismo
que evita el cumplimiento de pago con los principales proveedores. Ademas, segun
el reporte de los Estados Financieros de la organizacion, la empresa habria tenido
un descenso del 20% de sus ventas a diferencia del afio anterior, lo cual tendra

repercusion en las ganancias al final del periodo.

Ante el problema evidenciado, se planted la siguiente interrogante: ¢Cual es la
relacion entre el control de inventario y la gestion de ventas en el Sub Cafae del
Hospital 1l-2 Tarapoto 20227?, los problemas especificos que se plantearon son
los siguientes: ¢ Cudl es la relacion entre el ingreso de existencias y la gestion de
ventas en el Sub Cafae del Hospital 1I-2 Tarapoto 20227, ¢, Cual es la relacion entre
el almacenamiento y la gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto
20227, ¢ Cual es la relaciéon entre la salida de existencias y la gestién de ventas en
el Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto 20227



La investigacion se justifica por estos aspectos: Conveniencia, la realizacion del
trabajo investigativo permitio reconocer la importancia que puede llevar un registro
detallado y actualizado de las existencias de los productos en todo momento,
logrando la eficiencia de las operaciones y, en efecto, el incremento de ventas. De
la misma manera, se justifica por su relevancia social, dado que, a través del
estudio, la organizacion fue beneficiada, logrando que esta pueda tener un control
adecuado y oportuno de sus mercancias, también ayuda a que otras empresas
similares, identifiguen sus problemas y apliquen estrategias de solucién. Por otro
lado, se justifica por su implicancia practica, pues la implementacion del sistema
de inventarios otorgd a los encargados, la oportunidad de tomar una apropiada

toma de decisiones, minimizar tiempo y reducir errores para satisfacer al cliente.

También, se justifica por su aspecto teérico, el estudio ha contribuido en el
incremento de conocimientos, asi como un contenido mas en la comunidad de
investigacion, presentando informacion relevante y actualizada de las variables.
Ademas, se justifica por su aspecto metodoldgico, se crearon los instrumentos
teniendo en cuenta la evaluacién de las variables, asimismo, las herramientas de
recoleccion fueron validadas por expertos, también, podra ser empleado por otros

investigadores, quienes deseen desarrollar un estudio similar.

El objetivo general que se plante6 fue: Determinar la relacion entre el control de
inventario y la gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto 2022.
Los objetivos especificos: Identificar la relacion entre el ingreso de existencias y
la gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto 2022. Establecer la
relacion entre el almacenamiento y la gestion de ventas en el Sub Cafae del
Hospital 11-2 Tarapoto 2022. Evaluar la relaciéon entre la salida de existencias y la
gestiéon de ventas en el Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto 2022.

La hipo6tesis general que responde al problema fue: Hi: Existe relacion entre el
control de inventario y la gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital 1I-2
Tarapoto 2022. Ho: No existe relacion entre el control de inventario y la gestion de
ventas en el Sub Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto 2022. También, se presentaron
como hipotesis especificas: Hi: Existe relacion entre el ingreso de existencias y
la gestién de ventas en el Sub Cafae del Hospital 1I-2 Tarapoto 2022. H2: Existe

relacion entre el almacenamiento y la gestion de ventas en el Sub Cafae del



Hospital 11-2 Tarapoto 2022. Hs: Existe relacion entre la salida de existencias y la

gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital I1-2 Tarapoto 2022.



ll. MARCO TEORICO

El control de inventario y la gestidon de ventas son vitales para el éxito de un negocio
que vende productos porque esto permite que la entidad presente productos
adecuados disponibles para sus consumidores, por ese motivo es de vital
importancia presentar articulos cientificos con base en las variables estudiadas. A
nivel nacional, por ello, Lozano et al. (2021), Tarapoto, pretendieron determinar el
efecto de la gestion de inventarios en la rentabilidad de una empresa de automotriz,
el tipo de investigacion fue de tipo descriptivo con disefio no experimental porque
no se manipularon las variables, la muestra estuvo conformada por 2 trabajadores
y los estados financieros del afio 2017-2020, el instrumento de evaluacion fue la
entrevista, después de la recoleccidon de datos concluyeron que la organizacion no
contaba con un control de inventario generando pérdida en la inversion realizada
haciendo caer a la empresa en adquisiciones excesivas, no obstante en el 2020
evidenciaron un crecimiento significativo de un 4.75% en las ventas a causa de la
rotacion de mercancias, por su parte el estudio concluyé que la gestion de
mercaderia tiene un impacto significativo en la rentabilidad de la empresa porque
esta innovo estrategias para asi desarrollar sus actividades de forma eficiente, del
mismo modo, es necesario que el duefio de la empresa implemente un plan

logistico para presentar una buena gestion de inventarios.

Asimismo, Pizzan-Tomanguillo et al.(2022), Manantay, sefialaron como fin analizar
el nivel de relacién entre el control de inventario y rentabilidad de una organizacién
local, la investigacion fue de tipo aplicada con disefio no experimental y la muestra
estuvo conformada por 48 estados financieros, los mismos que fueron analizados
a través de una guia de analisis documental, después de investigar
minuciosamente se revelaron como resultado que la rotacién de inventario y la
rentabilidad sobre los activos se relacionan de forma positiva porque mostro un
valor de p-valor =0.027<0.05, mientras un p-valor =0.048<0.05 con la rentabilidad
neta; sin embargo, identificaron que no existe relacion entre la rotacion de inventario
y la rentabilidad sobre el capital, a causa de que la rotacién no presenta repercusion
en el capital; en conclusion, las variables se relacionan positivamente, por el motivo
de que si existe una buena administracibn que asegura la satisfaccion de los

clientes, la organizacién podra generar mayor rendimiento financiero.



Por su lado, Angulo-Rivera (2019), Yanacocha, tuvieron como finalidad examinar
como la gestion de existencias se relaciona con el control interno, correlacional con
disefio no experimental, por consiguiente, se aplicé el cuestionario a 18
trabajadores que participaron en la investigacion. En el estudio se pudo demostrar
que el 88,9% (16) de los participantes consideraban que la organizacion poseia un
buen nivel de control interno. Por otro lado, el 11,1% (2) expres6 una opinion
opuesta. Estos datos indican que alrededor del 94,4% (17) de los empleados
demostraron una gestion eficiente de los inventarios, mientras que el 5,6% (1) lo
pensoé deficiente. En conclusion, los investigadores determinaron que la empresa
posee un control interno adecuado, lo cual contribuye a su rentabilidad en el
mercado. En otras palabras, un control interno efectivo favorece el desarrollo de la

gestién de los productos.

También, Cueva et al. (2021), Moyobamba, plantearon como finalidad establecer el
nivel de incidencia de la rentabilidad y control interno en la empresa ALBIS PERU
EIRL, la investigacion fue de tipo correlacional - causal con disefio no experimental,
donde los 45 sujetos del estudio fueron encuestados. Después del analisis, se
revelé que existe una conexion directa entre el control interno y la rentabilidad de
la empresa, con un coeficiente de conexion de Spearman de 0,440. En otras
palabras, el 44% de los participantes informa que los planes de control son
eficientes, mientras que el 22% indica que son moderadamente eficientes en lo que
respeta a la gestion logistica. Estos participantes mencionan que los factores que
llegan a la rentabilidad son la deficiencia en la gestion logistica y autodisciplina
laboral. Por lo que, se confirma la incidencia entre las dos variables estudiadas, y
esto se debe a un buen control y supervision de las mercancias, puesto que, al
llevar a cabo una adecuada supervision, los accionistas alcanzan un rendimiento
satisfactorio, lo cual a su vez contribuye a la rentabilidad econdémica de la

compaifiia.

Ademas, Escobar et al. (2022), Chosica, tuvieron como fin describir como se
relaciona el control interno con la rentabilidad, investigacion aplicada con disefio no
experimental y se encuestd a 16 trabajadores de diferentes areas (contabilidad,
tesoreria, finanzas, logistica y operaciones), cuya informacion fue necesaria para

el analisis del estudio presentando, como resultado, los colaboradores evidenciaron



gue nivel de control interno dentro de la organizacion es bajo con un 69%, mientras
que el 31% lo considerd en el nivel medio, esto significa que la empresa necesita
un planteamiento basado en el control de mercancias en conclusion se describieron
que la aplicacion de un adecuado control interno eficiente y bien implementado
influye significativamente en la rentabilidad de la empresa de ese modo garantizar

la estabilidad econémica.

De igual forma es necesario la recopilacion de informacién a nivel internacional,
Duran et al.(2022), México, donde buscaron evaluar la gestiéon del control del
inventario dentro de las Pymes, de tipo descriptivo-exploratorio con disefio no
experimental, en la cual se encuestaron a 50 representantes de las empresas
mexicanas, después del andlisis de datos concluyeron que las empresas
presentaron un bajo control de inventarios donde el 28% casi nunca revisa su
control de mercaderias, el 18% lo hace siempre, el 14% nunca y el 10% algunas
veces, frente a esta problematica, las empresas mencionaron que el responsable
del control de inventario recae en el duefio de la empresa con un 73%, mientras
qgue el 16% indican que es el contador, el 8% mencionan que es el encargado del
almacén y el 3% comentan que es cualquier persona de la empresa, este problema
se debe a la falta de control de las mercancias, en conclusion se identifica que la
gestion de inventario incide de manera significativa en la gestién de ventas debido

a gue presentaron un incremento de los costos.

De la misma manera, Inegbedion & Eze (2019), Nigeria, sefialaron como propdsito
estimar la influencia de las compras y ventas en el rendimiento del capital, en donde
el tipo de investigacion fue aplicada con disefio no experimental, los participantes
del estudio fueron 80 empleados de la empresa, donde el instrumento fue un
cuestionario, la investigacion mostré como resultado que la organizacion no cuenta
con apropiadas politicas de control de inventario en consecuencia, presenta
escasez de suministros, pérdidas financieras, caducidad de productos, problemas
de calidad en sus productos debido a la utilizacion de materiales de baja calidad
para la produccion, costos de almacenamiento innecesario, lo cual conlleva a no
cumplir acuerdos con sus clientes en funcion a los pedidos. Los investigadores
concluyeron que la organizacion no minimiza su costo de mercancias porque no

cuenta con una politica de venta, por ello la empresa necesita adoptar un plan



consciente con base en su politica de gestion de inventario, de ese modo lograra

disminuir su costo de almacenamiento.

Seguidamente, Akinlabi & Sonko (2021), Nigeria, en su articulo investigativo
tuvieron como finalidad definir la asociacion de la gestion de inventario en el
crecimiento de las ventas, el tipo de estudio fue basica con disefio no experimental,
donde recogieron los datos de 434 trabajadores mediante un cuestionario, después
del andlisis de datos, revelaron que la gestion de inventario tuvo un efecto positivo
en cuanto al crecimiento de las ventas en las empresas seleccionadas con un (Adj
= 0,390, F (4, 351) = 57,779, p < 0,05), esto significa que cuando mayor sea la
rotacion de inventario, tecnologia de la informacién mayor sera el crecimiento de
las ventas, por lo tanto, la investigacion concluyd que la primera variable de estudio
tiene un impacto positivo con el incremento de ventas en las empresas; sin
embargo, es necesario que estas empresas implementen un adecuado mecanismo

de gestidon de mercancias para que puedan incrementar sus ventas.

Por su parte, Meckrine (2020), Republica Unida de Tanzania, tuvo como fin
examinar la influencia del control de inventario sistema de gestion sobre el
desemperio financiero. El estudio tuvo una metodologia descriptiva, con disefio
experimental y participaron 20 colaboradores a través de cuestionarios y
entrevistas. En los resultados se percibe que el 75% de los colaboradores indicaron
que el control de mercaderia influye en el desempenfio de la organizacion financiera,
mientras que el 12% menciond que esta relativamente de acuerdo, el 7% se mostro
neutral y el 5% se mostré en desacuerdo dado que la empresa no tenia un control
eficaz en las mercaderias, en conclusion el control de mercaderias tiene un impacto
significativo sobre el desempeiio financiero, sin embargo, asimismo, para evitar la
falta de productos y un exceso de inventario, resulta imprescindible que la empresa

implemente un sistema administrativo de control de mercaderia.

Ademas, Ruzigana (2022), Kenia, tuvo como propdsito estudiar el efecto de la
gestion de ventas en el costo, la investigacion fue de tipo basica con disefio no-
experimental, asimismo, se aplicaron cuestionarios a 103 trabajadores, luego del
analisis de datos se obtuvieron como resultado que el flujo del inventario es un
sistema esencial para el correcto desarrollo de la empresa, sin embargo, los

trabajadores indicaron que la organizacion presenta problemas para una buena



gestion de mercancias, debido a que evidenciaron escasez de mercaderia y que
no se utiliza todo el espacio del almacenamiento disponible que la empresa paga
por la conservacion de las existencias, conclusion los investigadores recalcaron que
la empresa debe desarrollar estrategias basadas al control de suministros para

reducir los costos de almacenamiento y minimizar el riesgo de obsolescencia.

Con el propésito de enriquecer el conocimiento de la variable, se presenta los
siguientes conceptos tedricos con base en el control de inventario, por su parte,
Pozo et al.(2020) indican que es el sistema que permite a las entidades realizar una
gestion de existencias que almacena, determina los productos que deben moverse
mas rapidos, cuales son escasos, como rotar su stock y donde asignar mas
recursos para su correcto almacenaje. Sin embargo, Teunter & Kuipers (2022),
menciona que el control de inventario es llevar registro de las existencias de la
empresa para que asi gestionen eficazmente los suministros y que estos se
conserven en buenas condiciones, por ello el objetivo del control de inventarios es
garantizar que la mercaderia sea suficiente y se encuentren en buen estado para

su debida distribucion.

Por esa razén, Wang et al.(2018), determina que el control de inventario es un
procedimiento crucial para cualquier empresa, dado que permite gestionar y
monitorear las existencias de productos o materias, donde este proceso implica
llevar un registro detallado de las entradas y salidas de inventario, con el fin de
mantener actualizada la informacion sobre la disponibilidad de los productos. Por
otra parte, Joshi et al. (2021), sefala que la gestién del movimiento de almacenes
y ventas puede optimizarse a través del control de inventario, uno de los sistemas
de informacion logistica favorables empleadas por diversas organizaciones, el cual
permite medir a mayor detalle el método empresarial, esto ayudara a la empresa a

tomar decisiones estrategias favorables para su rentabilidad en el mercado laboral.

Para la construccion del enfoque teorico del control de inventario es necesario
presentar teorias cientificas, tales como: la teoria de Lote Econémico de Compra
(EOQ) desarrollada por For W. Harris y R.H Wilson expuesta, Hoogerbrugge et al.,
(2023), esta teoria se basa en la idea de que hay dos tipos principales de costos
asociados con la gestidon de inventarios, los costos de pedido son los costos fijos

incurridos cada vez que se realiza un pedido, mientras que los costos de
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mantenimiento del inventario son los costos variables asociados con el
almacenamiento y la administracion de los productos en el almacén, esta teoria
busca determinar el tamafio 6ptimo del pedido para lograr un equilibrio entre el
costo de almacenamiento y el costo de realizar el pedido. Al encontrar este punto
optimo, se pueden reducir los costos de inventario y, por lo tanto, mejorar la

eficiencia en la gestion del inventario.

Por su parte, Theodorou et al.(2023), expone la Teoria de Revisién continta
desarrollada por Harold W. Kuhn, esta teoria se basa en la idea de que el inventario
debe ser revisado constantemente, en lugar de revisar una revision periédica, es
decir cuando el inventario llega un punto de reorden preestablecido, esta teoria ha
sido empleada por muchas empresas y organizaciones para gestionar sus
inventarios de forma efectiva debido a que ayuda a prevenir la escasez de
inventario y los costos asociados con los pedidos urgentes, asi como a reducir los
niveles excesivos de inventario y los costos asociados con el almacenamiento, por
ello laimplementacién de este modelo requiere la definicién de un punto de reorden,
que es el nivel de inventario minimo en el que se debe realizar un pedido para
reponer la mercancia Ademas, es necesario conocer el tiempo de entrega de los
proveedores, ya que el pedido se realizara en funcién de este tiempo para que la

existencia llegue a tiempo.

También Rios & Vera (2023), expusieron la teoria de inventario Multiechelon
desarrollada por Marshall, esta teoria se basa en la optimizacion de los niveles de
inventario para mejorar la eficiencia y eficacia de la cadena de suministro en
términos de costo y servicio al cliente, donde la optimizacién del inventario permite
a la empresa entrega la mercancia en un tiempo mas coto que otros, por ello si el
inventario se gestiona de manera uniforme en toda la cadena de suministro, se
pueden producir excesos o faltantes de inventario, lo que puede aumentar los
costos y reducir la satisfaccion del cliente. En resumen, el Modelo de Inventario
Multiechelon es una teoria que se utiliza para optimizar los niveles de inventario en

multiples niveles de almacenamiento de una cadena de suministro.

El control de inventario es de gran importancia para cualquier empresa porque
implica que la gestion y monitoreo de los productos o materiales estén disponibles

en todo momento para que, de ese modo, evitar la falta de existencias, lo que puede
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llevar a la pérdida de ventas y clientes insatisfechos. Por otro lado, un exceso de
inventario puede resultar en costos innecesarios de almacenamiento y disminuir la
rentabilidad de la empresa. El objetivo principal del control de inventario es
garantizar que la empresa tenga suficientes existencias para atender la demanda
del cliente, el control de inventario también permite detectar posibles robos o
fraudes en la gestion de los productos, ademas, ayuda a garantizar que la empresa
cumpla con los requisitos legales y fiscales relacionados con la gestion de
inventarios, lo que puede evitar multas y sanciones. (Guzman et al. 2021, p. 52)

Un buen control de inventario debe contar con ciertas caracteristicas clave para
garantizar una gestion eficiente y efectiva de los productos o materiales de una
empresa, por esa razén, Elhajjar (2023), indica las siguientes caracteristicas, en
primer lugar, la precision, el inventario debe ser precisa y actualizada en todo
momento para evitar errores y garantizar una toma de decisiones acertada. La
organizacion es otra caracteristica importante, el producto debe estar organizado y
clasificado de manera légica y coherente para facilitar su gestion y monitoreo. La
automatizacion puede incluir el uso de sistemas de escaneo de cddigos de barras,
software de gestion de inventario y herramientas de andlisis de datos. De esta
manera, los procesos manuales y propensos a errores pueden ser reemplazados
por sistemas mas precisos y eficientes. La comunicacion también es esencial en el
control de mercaderia, esto implica compartir informacion en tiempo real sobre los
niveles de inventario, demandas y las necesidades de reabastecimiento. Por ultimo,
debe ser analitico, esto permite el control de mercancia debe ser analizado para

identificar tendencias, patrones y oportunidades de mejora.

En cuanto a las dimensiones del Control de inventario, cémo primera dimension
Ingresos de existencias, es esencial para las empresas que se dedican a la venta
de productos fisicos, debido a que los ingresos generados por las ventas de
inventarios representan una parte importante de sus ingresos totales. Pozo et
al.(2020). Por esta razon es fundamental llevar un seguimiento adecuado de las
existencias y gestionarlas de manera eficiente para asegurar una generacion
constante y sostenible de ingresos. Mesquita & Tomotani (2022), sus indicadores
son: revision de documentos; este indicador permite verificar que las cantidades y

la calidad de la mercancia recibida coincidan con lo acordado en la transaccion
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comercial. Revision de cantidades, consiste en la revision fisica de las cantidades
de existencias que llegan al almacén. Revision de calidad, se caracteriza por
verificar la calidad de las existencias recibidas. Ingreso al sistema de almacén,
permite tener un seguimiento y control de las existencias disponibles en el almacén.
Firma por ingreso de existencias, este indicador se refiere a la firma del responsable
del almacén, él indica la conformidad con la recepcion de las existencias y su

ingreso al almacén (p.45).

Segunda Almacenamiento, es la gestion de los productos o materiales de una
empresa, es decir, el proceso de guardar y proteger los productos en un lugar
especifico conocido como almacén Pozo et al.(2020), asi mismo el almacenamiento
es una parte importante de la cadena de suministro de una empresa para mantener
un control y seguimiento de las existencias disponibles. Parlier & Lee (2023) , sus
indicadores son los siguientes; Ambiente adecuado, es el control de la condicion
fisica del almacén, esto incluye el control de la temperatura, la humedad y la
iluminacion para evitar dafios al producto. Orden adecuado, este indicador se
refiere a la necesidad de mantener una disposicion légica y eficiente de los
productos dentro del almacén. Codificacion de las existencias, permite la
identificacion y codificacion Unica de cada uno de los productos almacenados. La
Actualizacién de Kardex, es el registro actualizado de los movimientos de entrada
y salida de los productos en el sistema de gestion del almacén. Mantenimiento
adecuado, esto garantiza la seguridad de los trabajadores como también el
adecuado funcionamiento de los equipos, permitiendo una gestion eficiente y

segura de las existencias.

Tercera salida de Existencias, es importante que la empresa lleve un adecuado
control de los niveles de existencias para prevenir la falta de productos en el
almacén y asegurar una gestion eficiente de los mismos, Pozo et al.(2020). Donde
una correcta gestion de salidas de existencias permite a la empresa planificar mejor
la produccion y las compras, al tener una vision mas clara de las necesidades del
mercado, Koren et al.(2022). Sus indicadores son los siguientes, Orden de salida,
trata de un documento que brinda informacion detallada sobre los productos
requeridos, las cantidades, los plazos de entrega. Emisién de guia de remision,

acompanfa el transporte de los productos y certifica que los mismos han sido
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despachados. Registro de Salida del sistema, es el registro que se realiza en el
sistema informatico de la empresa para documentar la salida de los productos del
almacén. Revision del buen estado de las existencias, este indicador se refiere a la
revision de los productos antes de ser despachados para asegurarse de que se
encuentren en buen estado y cumplan con los estandares de calidad. Firma por
salida de existencias, es la firma del receptor de los productos al momento de la

entrega.

Como segunda variable se encuentra la gestion de ventas, segun Ernesto et al.,
(2022), es un conjunto de estrategias y técnicas que se emplean para planificar,
organizar, dirigir y controlar el proceso de venta de un producto o servicio, esto
implica el disefio y ejecucion de planes para aumentar las ventas y mejorar la
relacion con los clientes. Por su parte, Valladares et al.(2021) , la gestion de ventas
implica identificar oportunidades de venta, investigar el mercado y la competencia,
definir objetivos y elaborar planes y estrategias para alcanzarlos. Ademas, incluye
la seleccién, capacitacion y motivacion de los vendedores, la gestion del ciclo de
ventas, el seguimiento de las actividades de venta y el analisis de resultados para

identificar areas de mejora.

Por esa razon, Chatterjee et al.(2023), menciona que, para lograr los objetivos de
ventas de una empresa, se debe organizar una coleccién de personas y activos de
manera metddica, esto implica implementar un conjunto de pautas que ofrecen
orientacion a lo largo de los procedimientos, por ello, indica que la gestion de ventas
es el proceso mediante el cual se hacen cumplir estas directrices. Sin embargo,
Quevedo-Vazquez et al.(2019), menciona que es el proceso por el cual se
desarrollan estrategias que se basan en implementar técnicas de venta para que
las empresas logren alcanzar sus objetivos deseados. En definitiva, la gestion de
ventas es esencial para cualquier negocio que desee tener éxito en la

comercializacién de sus productos o servicios.

A continuacion, se sustenta mediante teorias cientificas respecto a la gestion de
ventas, Groza et al. (2021) expone la Teoria del proceso de Rackham y Michael
Bosworth, esta teoria es una de las mas aceptadas en la gestion de ventas, debido
a que permite a los vendedores comprender mejor como se desarrolla el proceso

de venta y les proporciona una estructura para llevar a cabo la venta de manera
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mas efectiva, por medio de un conjunto de etapas que deben ser seguidas para
llevar a cabo una venta exitosa, la primera etapa es la identificacion del prospecto,
que es el proceso de encontrar posibles clientes para un producto o servicio
especifico, la segunda etapa de la presentacion, en la que el vendedor presenta su
producto o servicio al prospecto y trata de convencerlo de que es la solucién
adecuada para sus necesidades. Finalmente, la Ultima etapa es el cierre de la
venta, que es el proceso de asegurarse de que el cliente haya tomado la decisién
de compra.

También Ullah et al.(2023), indica la teoria de venta consultiva de Mack Hanan y
Linda Richardson, esta teoria se enfoca en la importancia de conocer
profundamente las necesidades de los clientes y en proporcionar soluciones
personalizadas que satisfagan dichas necesidades, donde los autores indican que
las empresas deben establecer relaciones a largo plazo con sus clientes, en lugar
de solo realizar una venta Unica, esta teoria desarrolla un proceso de venta
consultiva basado en el andlisis de la situacion del cliente y en el uso de
herramientas para identificar los motivos de compra, es decir, se basa en el didlogo
y la interaccién con el cliente, con el objetivo de comprender sus necesidades y
preocupaciones donde el vendedor actia como un asesor o consultor, y no solo

como un vendedor que busca hacer una venta.

Asimismo, Gokbayrak & Kayis (2023), presenta la teoria de la satisfaccién del
cliente de Philip Kotler y David Aaker, esta teoria radica en el papel fundamental
gue desempefia la satisfaccion de los clientes en la lealtad y la promocion positiva
de una empresa, donde sostiene que la satisfaccién del cliente es esencial para
mantener una relacion exitosa, duradera entre la empresa y sus clientes; sin
embargo, para lograrlo, es fundamental que la empresa ofrezca productos y
servicios de alta calidad, que satisfagan las necesidades y expectativas del cliente.
Por ese motivo, los autores de la teoria enfatizan la importancia de escuchar al
cliente, medir su satisfaccion y tomar medidas para mejorarla continuamente,
puesto que la satisfaccion del cliente es un elemento clave para el éxito empresarial

a largo plazo.

La gestidn de ventas es importante para cualquier empresa, segun indican Sumba

et al.(2022), porque logra una ventaja competitiva en el mercado y aumenta sus
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ingresos. A través de la gestion de ventas, se puede identificar oportunidades de
negocio, comprender mejor a sus clientes y mejorar la satisfaccion del mismo, lo
que a su vez puede generar referencias y fidelizacion de sus consumidores, por
ello, una buena gestion de ventas ayuda a optimizar sus procesos de venta, reducir
costos y potencializar la efectividad en la determinacion de los recursos, es decir,
al tener un mayor conocimiento de la competencia y del mercado, una compafiia
puede ajustar sus estrategias de venta y aprovechar al maximo su potencial de
crecimiento. En resumen, la gestion de ventas es un elemento fundamental para el
éxito de cualquier empresa en la comercializacion de sus productos o servicios,
puesto que puede llevar a nuevas alturas de rentabilidad y crecimiento, mientras
que una gestién de ventas deficiente puede llevar a una disminucion en las ventas

y pérdida de cuota de mercado.

Seguidamente, Pincay-Morales & Parra- Ferié (2020), menciona que la gestion de
ventas se compone de varias caracteristicas esenciales para su éxito, en primer
lugar, se encuentra la planificacion, permite definir los objetivos de ventas y
desarrollar planes con estrategias efectivas. La orientacion al cliente es otro
aspecto fundamental de la gestion de ventas, ya que se deben comprender las
necesidades y deseos de los clientes para poder ofrecer soluciones adecuadas. La
gestion del ciclo de ventas también es otra de sus caracteristicas, puesto que
realiza un seguimiento de los prospectos y el proceso de venta desde el principio
hasta el final para asegurar el éxito. Gestién del equipo de ventas, la empresa debe
contar con vendedores competentes y comprometidos con el éxito de la empresa,
por ello es necesario que la organizacién capacite y motive a sus vendedores. Por
altimo, el andlisis y la medicidn son aspectos cruciales de la gestion de ventas, ya

gue permiten identificar areas de mejora y optimizar las estrategias de venta.

Luego de presentar informacién relevante sustentada por diversos expertos sobre
el tema es indispensable mencionar las dimensiones sobre la gestién de ventas
sustentadas por Ernesto et al. (2022), como primera dimension se presenta
Enfoque hacia el cliente, se basa en la perspectiva de una empresa u
organizacién en la que el cliente es el centro de todas las actividades y decisiones
empresariales, por ello el secreto es que la empresa brinde experiencias

excepcionales a sus clientes, Kumar & Sharma (2022), la dimension tiene los
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siguientes indicadores, aceptacion de los productos, se refiere a la medida en que
los productos de una empresa son bien recibidos por el mercado y por los clientes,
por ello este indicador permite evaluar la calidad y relevancia de los productos de
la empresa. Posicionamiento de los productos, es donde los productos de una
empresa son percibidos en el mercado en relacion con la competencia, debido a
gue un buen posicionamiento puede ser calve para atraer nuevos clientes y retener
a los clientes existentes. Creacion de estrategias, es la capacidad de una empresa
para desarrollar y ejecutar estrategias empresariales efectivas.

Segunda dimensiéon, El equipo de ventas, se evidencia en la habilidad de la
empresa para gestionar y liderar a su equipo de ventas, Ernesto et al., (2022). El
equipo de ventas es fundamental para la rentabilidad de la empresa, como también
para atraer y retener a los clientes, Ho & Chang (2022) . Esta dimension esta
compuesta por dos indicadores, Personal capacitado, un personal capacitado
mejora la calidad de los productos o servicios, aumenta la eficiencia, la
productividad y contribuciéon con el éxito de la empresa. Compromiso al trabajo,
este indicador se puede medir por la motivacién, el entusiasmo y la dedicacion de

los empleados, como también la lealtad y la retencion del personal.

Tercera dimensidn, el proceso de ventas sustentada por Ernesto et al. (2022), se
refiere a como una empresa maneja el proceso de ventas desde el primer contacto
con el cliente hasta el cierre de la venta, es decir, todas las actividades y etapas
involucradas en la venta. Sus indicadores son, sistemas operativos, son los
sistemas informaticos y tecnoldgicos que se utiliza una empresa para apoyar sus
procesos y operaciones. Clientes satisfechos, este indicador permite medir las
calificaciones, resefias de los clientes, la tasa de retencion de clientes, la lealtad
del cliente y la satisfaccion del cliente.

Cuarta dimension, Comunicacion en las ventas, se refiere a como una empresa
se comunica con su cliente y con sus propios equipos de ventas, es decir, por medio
de una comunicacion verbal como no verbal, permitiendo a la empresa a construir
relaciones solidas y duraderas con sus clientes Ernesto et al. (2022), esta
dimension tiene como indicadores, Comunicacion efectiva, se basa en la habilidad
de la empresa para comunicarse de manera clara y efectiva con los clientes dentro

del equipo de ventas. Publicidad y promocion, es la estrategia de marketing que
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utiliza una empresa para promocionar sus productos o servicios. Control, es la
capacidad de la organizacion para supervisar y controlar el proceso de ventas y los
resultados obtenidos, este indicador se puede medir por medio de la eficacia de la
gestion de ventas, la identificacion de areas probleméticas en el proceso de ventas
y la implementacion de soluciones para mejorar la eficiencia y eficacia de las

ventas.

A continuacién, se presenta el enfoque conceptual del informe, el mismo que se da
inicio definiendo costos de distribucion, son costos que tienen vinculo con el
resguardo, gestion y traslado de mercancias desde el punto de produccion o
almacenamiento hasta llegar al consumidor final (Zapata-Cortes et al. 2020, p.52).
Lote econdmico, es la cantidad de materiales o productos que una compafia
adquiere o fabrica en un solo proceso de produccion o compra, buscando reducir
al minimo los costos totales de adquisicion o almacenamiento (Contreras-Juarez
et al.,, 2019, p.7). Multas de almacenaje, son sanciones economicas impuestas
cuando se mantiene productos o mercancia en un almacén después de la fecha
acordada (Marcillo & Zambrano, 2023, p.11).

También, patrones de control, son los enfoques y estrategias empleados para
regular y supervisar los niveles de inventario de una organizacion (Rodriguez et al.,
2019, p.19). Papeletas de control, son formularios o0 documentos que se emplean
con el din de supervisar y registrar procesos, transacciones o actividades
especificas (Vasquez, Vela, et al., 2021, p.23). Registros de ingresos, son reportes,
registros y documentos que se emplean para certificar y anotar los fondos o
ingresos recibidos por las actividades financieras (Apaza etal., 2021, p.14).
Suministro, procedimiento que garantiza que los materiales o productos requeridos
estén a disposicion y se distribuyan de manera puntual para cumplir con las

solicitudes de los clientes (Santamaria et al. 2020, p.9).
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METODOLOGIA
3.1.Tipo y disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

En el informe se aplicé una investigacion de tipo béasica, porque mediante de un
analisis tedrico y bibliografico, los autores pudieron conocer de mejor manera las
cualidades, propiedades y comportamiento de las variables, a partir de ello,
estructurar herramientas de evaluacion para la recoleccion de datos. Segun
Guevara, Guevara etal. (2020), estos estudios permitieron la generacion de

conocimiento mediante el estudio de teorias y conceptos de las variables (p.51).

3.1.2. Disefio de investigacion

La estructuracion del disefio del informe es no experimental, dado que solo
evalud el control de inventario y la gestion de ventas en su contexto natural, sin
necesidad de que los resultados sufran manipulacion alguna por parte del
investigador, seguin a su conveniencia. Asi también, Naupas et al. (2018) asegur6
gue los procedimientos metodolégicos que se han aplicado en la investigacion
limitan el control sobre las variables por parte de los investigadores, mostrando de
esa manera resultados de su contexto natural (p.23).

Asi también, el informe mostré una naturaleza de corte transversal debido a que
la informacion de los hechos ocurridos en el lugar de estudio, corresponden al afio
2022. Por ultimo, presenté un nivel correlacional dado que en el informe se
mostraron elementos determinantes del control de inventario y la gestion de
ventas, con la finalidad de identificar en qué medida se encuentran relacionadas
entre si. Monferrer et al. (2019) refieren que qué este tipo de estudio organiza de
manera detallada el como se desarrolla la problematica con la finalidad de
identificar componentes y elementos principales que asegura la asociatividad de

las variables (p.33).

Segun las indicaciones metodoldgicas, el informe estuvo simbolizada por el

siguiente esquema:
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/ !
M r
V2
M: Muestra
V1: Control de inventario

V2: Gestidn de ventas

r: Relacion

3.2.Variables y operacionalizacion

Variable 1: Control de inventario

Definicién conceptual: Por su parte, Pozo et al.(2020) indicaron que es el
sistema que permite a las entidades realizar una gestion de existencias que
almacena, determina los productos que deben moverse mas rapidos, cuales son
escasos, como rotar su stock y donde asignar mas recursos para su correcto

almacenaje.

Definicion operacional: El control de inventario fue evaluado por medio de la
aplicacién de un cuestionario que midié las dimensiones ingresos de existencias,

almacenamiento y salida de existencias.

Indicadores: Los aspectos a tener en cuenta fueron: examen de documentos,
verificacion de cantidades, evaluacion de calidad, registro en el sistema de
almacenamiento, firma para el ingreso de las existencias, ambiente apropiado,
organizacion adecuada, codificacion de los productos, actualizacion del Kardex,
mantenimiento adecuado, orden de salida, emision de guia de remision, registro
de salida en el sistema, inspeccion del buen estado de las existencias, y firma

para la salida de las existencias (Pozo et al., 2020).

Escala: Ordinal.
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Variable 2: Gestion de ventas

Definicion conceptual: Segun Ernesto et al. (2022), es un conjunto de
estrategias y técnicas que se emplean para planificar, organizar, dirigir y controlar
el proceso de venta de un producto o servicio, esto implica el disefio y ejecucién

de planes para aumentar las ventas y mejorar la relacion con los clientes.

Definicion operacional: Es el proceso de identificar, y mantener relaciones con
los clientes actuales y potenciales, el cual fue evaluado por medio de un
cuestionario que integra a las dimensiones: enfoque hacia el cliente, el equipo de

ventas, el proceso de ventas, comunicacion en las ventas.

Indicadores: Los enunciados se centraron en los siguientes aspectos: la
aceptacion de los productos, la posicion de los productos en el mercado, el
desarrollo de estrategias, el personal capacitado, el compromiso laboral, los
sistemas operativos, la satisfaccion de los clientes, la comunicacion efectiva, la

publicidad y promocién, y el control (Ernesto et al., 2022).

Escala: Ordinal.

Nota: La matriz de operacionalizacion de las variables fue presentada como Anexo.

3.3.Poblaciéon, muestray muestreo

3.3.1. Poblacion

Estuvo integrada por 32 trabajadores del Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto; en
tanto, la poblacion fue representada por una serie de sujetos, medios y objetos
gue cumplen con los criterios o cualidades minimas para ser integradas en una
investigacion, esto con la finalidad de asegurar la realizacion de un estudio
(Mucha-Hospinal et al., 2021).

- Criterios de inclusion: Personal que tenga conocimiento sobre el control de

inventario y gestion de ventas.
- Criterios de exclusidon: Personal que no conozca ni maneje asuntos asociados
con el control de inventario y gestion de ventas; asi como aquellos que no

brinden su consentimiento para participar en el proceso de recojo de datos.
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3.3.2. Muestra

Estuvo integrada por 32 trabajadores del Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto. En
tanto, la muestra fue denominada como el subconjunto de la poblacién en vista de
gue facilita el recojo de los datos requeridos de forma clara y coherente, para que

los resultados se generalicen (Arrazola & Zavala, 2014).

3.3.3. Muestreo

El tipo de muestreo que se empled fue no probabilistico de tipo censal, el cual
permitié la seleccion de todos aquellos sujetos integrantes de la poblacion, por lo
gue es viable la inclusion de estos para obtener informacion valida y relevante

sobre la problematica (Hernandez & Carpio, 2019).

3.3.4. Unidad de analisis

Un trabajador del Sub Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto.

3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Técnicas

Se utilizé la encuesta, la cual estuvo comprendida por una lista de preguntas que
se formularon con el propésito de adquirir datos relevantes y claros sobre la
opinién o punto de vista que tiene un grupo de personas que observa de manera
directa los sucesos que forman parte de la problematica o fendmeno de estudio
(Feria et al., 2020).

Instrumentos

Se empleo el cuestionario, puesto que ha favorecido el recojo de informacion
directamente de los participantes. En ese sentido, ambos cuestionarios estuvieron
constituidos por 20 items cada uno, cuyas respuestas podran ser dadas a través
de laescala: 1 (Nunca), 2 (Casi nunca), 3 (A veces), 4 (Casi siempre), 5 (Siempre).
En tanto, el primer cuestionario ha clasificado sus items de la siguiente manera:

Ingresos de existencias (1-7), Almacenamiento (8-13), Salida de existencias (14-
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20); mientras que el segundo se clasificé de esta forma: Enfoque hacia el cliente
(1-6), El equipo de ventas (7-10), El proceso de ventas (11-14), Comunicacion en
las ventas (15-20).

Validez

Los cuestionarios fueron validados por medio del juicio de los expertos, quienes
en funcion a sus aptitudes y competencias calificaron si estos presentaron las
cualidades o criterios metodolégicos que requieren, siendo esta calificacion

representada por un puntaje promedio.

Confiabilidad

Se acredito la confiabilidad de los cuestionarios a través del indice calculado por
medio de la prueba de Alfa de Cronbach en el programa SPSS, donde el valor de
este indice tuvo que ser superior al 0.700 determinado por regla. En efecto, los
cuestionarios que evaluaron el control de inventario y la gestién de ventas en la

empresa obtuvieron valores equivalentes a .930 y .922 respectivamente.

3.5.Procedimientos

Después de la definicién del tema por investigar, se revisé la literatura que existe
sobre este en las diversas bases de datos cientificas, con el propdsito de entender
de manera profunda y evaluar las variables en el contexto de la investigacion.
Luego, se decidi6 el enfoque metodoldgico del estudio con la finalidad de conocer
sus cualidades principales. En seguida, se ha recopilado la informacién siguiendo
el disefio de la investigacion y aplicando los métodos de andlisis correspondientes
para elaborar las tablas de frecuencias y figuras que representen de una manera
resumida los datos extraidos, de modo que sean interpretados coherentemente.
En dltima instancia, se plantearon las conclusiones de acuerdo con los hallazgos

para que las recomendaciones permitan solucionar las falencias encontradas.

3.6.Método de analisis de datos

Se empled el método de analisis descriptivo para el resumen, organizacion y

presentacion de los datos extraidos a través del uso de los cuestionarios. En
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efecto, ha permitido conocer la tendencia que presenta la variable en funcion a
sus cualidades principales; por lo cual se utilizo los programas Excel y SPSS. Asi
también, se ha utilizado el método de andlisis inferencial para la elaboracién de la
prueba de normalidad (Shapiro-Wilk) y correlaciones (Rho de Spearman o r de
Pearson), el cual favorecio al desarrollo de la prueba de hipotesis con el propésito
de demostrar la veracidad de las hipotesis que se han presentado; por lo cual se

uso el programa SPSS.

3.7.Aspectos éticos

Se consideraron las indicaciones dadas por la Universidad César Vallejo para
elaborar el proyecto de investigacion, por cuanto ello aseguro el cumplimiento del
criterio de uniformidad en los productos académicos. Ademas, se aplicaron estos
principios de investigacion: Autonomia, se ha garantizado que los participantes
posean la capacidad para decidir informada y libremente su participacion en la
investigacion. Beneficencia, se maximiz6 los beneficios a favor de los
participantes, contribuyendo ademas con la mejora del desempefio de la empresa
objeto de estudio. No maleficencia, no se pretendié causar un dafio a los sujetos
implicados con la realizacion del estudio, es decir, se tomaron las precauciones
necesarias para que los participantes eviten perjuicios. Justicia, se garantizé que
los participantes puedan ejercer sus derechos de manera libre, ademas, este
principio implica que las personas puedan acceder libremente a los resultados de

la investigacion.
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IV. RESULTADOS

En primera instancia se desarrollara el analisis descriptivo del estudio:

Tabla 1
Control de inventario
Control de Ingresos de . Salida de
] ) : 4 . Almacenamiento . .
Nivel inventario existencias existencias
Cant. % Cant. % Cant. % Cant. %
Bajo 6 19% 3 9% 4 12.5% 4 13%
Medio 17 53% 18 56% 13 40.6% 18 56%
Alto 9 28% 11 34% 15 46.9% 10 31%

Total: 32  100% 32 100% 32 100% 32 100%

Nota. Datos obtenidos a partir de la aplicacién del cuestionario sobre control de inventario.

Interpretacion

La tabla respalda el nivel de control de inventario, donde 6 colaboradores,
representando al 19% indicaron que es bajo, mientras que 17 colaboradores
equivalente al 53% sostuvo que el nivel es medio y el 28% equivalente a 9
trabajadores refirid que el nivel es alto. Respecto a la dimension ingresos de
existencias el nivel ha sido bajo en 9%, medio en 56% y alto en 34% porque la
recepcion de medicamentos y otros dispositivos médicos presenta deficiencias,
ya que el personal encargado no verifica la concordancia entre la documentacion
y la calidad de los productos recibidos por lo que existen discrepancias entre las
cantidades del inventario fisico y los registros en las hojas de Kardex.

En cuanto al almacenamiento, el nivel fue bajo en 12.5%, medio en 40.6% y alto
en 46.9%, esto debido a que la empresa dispone de un espacio limitado para el
almacenamiento de sus productos, no cuenta con una persona encargada de
supervisar regularmente su condicién. Por lo tanto, segun el informe de inventario
mas reciente, varios articulos han experimentado deterioro. Referente a la salida
de existencias, el nivel fue bajo en 13%, medio en 56% y alto en 31% porque las
salidas de las mercancias no son registradas de manera puntual, lo que esta
causando incomodidad en el departamento de logistica. Ademas, hay
discrepancias en ciertos precios que no concuerdan con los instrumentos y
medicamentos solicitados. Asimismo, se observd que algunas medicinas

entregadas no cumplen con los estandares de calidad y estado requeridos.
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Tabla 2

Gestion de ventas

. Enfoque . L
Gestion de hacig ol El equipo de El proceso Comunicacion
Nivel ventas cliente ventas de ventas en las ventas

Cantt. % Cant. % Cant. % Cant. % Cant. %

Bajo 8 25% 8 25% 7 219% 8 25% 8 25%
Medio 19 59% 15 47/% 16 50.0% 17 53% 16 50%
Alto 5 16% 9 28% 9 281% 7 22% 8 25%
Total: 32 100% 32 53% 32 100% 32 100% 32 100%

Nota. Datos obtenidos a partir de la aplicacion del cuestionario sobre la gestion de ventas.

Interpretacion

En la tabla se evidencia el nivel de gestion de ventas, donde 8 colaboradores,
representando al 25% indicaron que es bajo, mientras que 19 colaboradores
equivalente al 59% sostuvo que el nivel es medio y el 16% equivalente a 5
trabajadores refirié que el nivel es alto. Referente al enfoque hacia el cliente, el
nivel es bajo en 25%, medio en 47% y alto en 28% porque el posicionamiento de
los productos pocas veces atrae nuevos clientes, las estrategias aplicadas a veces

favorecen al desarrollo adecuado de actividades.

En cuanto al equipo de ventas, el nivel es bajo en 21.9%, medio en 50% y alto en
28.1% porgue los responsables no poseen los conocimientos adecuados para el
desarrollo de sus funciones a causa de que no reciben capacitaciones frecuentes.
Respecto al proceso de ventas, el nivel fue bajo en 25%, medio en 53% y alto en
22% debido a que la satisfaccion del cliente fue media y el indice de fidelizacion
fue aceptable de manera parcial. Ademas, respecto a la comunicacion en las
ventas, el nivel fue bajo en 25%, medio en 50% y alto en 25%, por cuanto, algunos
responsables no poseen habilidades para comunicarse de modo apropiado con
los usuarios, tampoco existe una apropiada supervision y control del proceso de

ventas.

A continuacion, se procede a desarrollar el analisis inferencial del estudio:

En la siguiente tabla, para conocer el tipo de prueba que determinara la relacion

entre las variables, se debe considerar la regla que refleja que; si el coeficiente es
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menor a 0.05; entonces se empleara la prueba de Rho de Spearman. En cambio,

si el coeficiente es mayor a 0.05, entonces se empleara la prueba de Pearson.

Tabla 3
Prueba de normalidad de Shapiro Wilk

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Control de inventario 911 32 .012
Gestion de ventas .946 32 112

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Interpretacion

Los resultados de la tabla estiman que la variable control de inventario arrojé una
sig. de 0.012, calificada como menor a 0.05; mientras que, la variable gestion de
ventas arrojo una sig. de 0.112, calificada como mayor a 0.05. Con estos datos se
evidencia que la primera variable no proviene de una distribucion normal, a
diferencia de la segunda variable que, si proviene de una distribucién normal. Por
lo tanto, al no haber concordancia entre ambas, se procede a trabajar con la

prueba no paramétrica de correlacion de Rho de Spearman.

Hipotesis general:

Hi: Existe relacion entre el control de inventario y la gestion de ventas en el Sub
Cafae del Hospital 1I-2 Tarapoto 2022.

Ho: No existe relacion entre el control de inventario y la gestién de ventas en el
Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto 2022.

Tabla 4
Relacion entre el control de inventario y la gestion de ventas en el Sub Cafae del

Hospital 11-2 Tarapoto

Control de  Gestion
inventario de ventas

Coeficiente de correlacion 1.000 733"
Control de . .
ventario Sig. (bilateral) . <.001
Rho de N 32 32
Spearman ., Coeficiente de correlacion 733" 1.000
Gestion de . .
ventas Sig. (bilateral) <.001
N 32 32

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

Los datos insertados en el SPSS arrojaron una significancia igual a 0.001, inferior
al valor 0.01, esto demuestra que existe relacion entre el control de inventario y la
gestion de ventas con un coeficiente de 0.733, calificado como positiva
considerable. Con esta evidencia, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipotesis alterna. Para terminar, el coeficiente determinante revelé que, la

incidencia entre los temas de investigacion es del 54%.

Hipotesis especifica 1:

H1. Existe relacion entre el ingreso de existencias y la gestion de ventas en el Sub
Cafae del Hospital 1I-2 Tarapoto 2022.

Ho: No existe relacion entre el ingreso de existencias y la gestion de ventas en el
Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto 2022.

Tabla 5
Relacion entre el ingreso de existencias y la gestion de ventas

Ingresos de Gestion de
existencias ventas

Inaresos de Coeficiente de correlacion 1.000 .680"
efistencias Sig. (bilateral) . <.001
Rho de N 32 32
Spearman ., Coeficiente de correlacion .680™ 1.000
Gestion de . .
ventas Sig. (bilateral) <.001
N 32 32

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

Interpretacion

Segun revela la tabla, los datos arrojaron una significancia igual a 0.001, inferior
al valor 0.01, esto demuestra que existe relacion entre la dimension ingresos de
existencias y la gestion de ventas, de la misma manera, el coeficiente obtenido
fue de 0.680, calificado como positiva considerable. Con este resultado, se
rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna. Ademas, si se desarrolla
de modo apropiado la revision de documentos, cantidad, calidad, ingresos al
sistema y la firma de entrada, entonces la gestion de ventas sera elaborada de

manera correcta.
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Hipotesis especifica 2:

H2. Existe relacion entre el almacenamiento y la gestion de ventas en el Sub Cafae
del Hospital 11-2 Tarapoto 2022.

Ho: No existe relacion entre el almacenamiento y la gestion de ventas en el Sub
Cafae del Hospital 1I-2 Tarapoto 2022.

Tabla 6
Relacién entre el almacenamiento y la gestion de ventas
. Gestion de
Almacenamiento
ventas
Coeficiente de 1.000 660"
Almacenamiento correlacion
Sig. (bilateral) . <.001
Rho de N 32 32
Spearman 5 Coef|C|ent.(=:' de 660" 1.000
Gestion de correlacion
ventas Sig. (bilateral) <.001 .
N 32 32

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

Interpretacion

Tal como refleja la tabla, los datos obtuvieron una significancia igual a 0.001,
siendo este, inferior al valor 0.01, esto evidencia que existe relacion entre el
almacenamiento y la gestion de ventas, asimismo, el coeficiente obtenido fue de
0.660, calificado como positiva considerable. Por tal motivo, se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna. Por otro lado, si el almacén posee
un adecuado ambiente, se mantiene el orden y codificacion de las existencias, se
actualiza el Kardex y se ejecutan actividades de mantenimiento, entonces se vera

reflejado en la eficiente gestion de ventas de la empresa.

Hipotesis especifica 3:

H3. Existe relacion entre la salida de existencias y la gestion de ventas en el Sub
Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto 2022.

Ho: No existe relacion entre la salida de existencias y la gestion de ventas en el
Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto 2022.
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Tabla 7
Relacion entre la salida de existencias y la gestion de ventas

Salida de Gestion de

existencias ventas
. Coeficiente de correlacion 1.000 724"
Salida de i i
existencias Sig. (bilateral) . <.001
Rho de N 32 32
Spearman , Coeficiente de correlacion 724" 1.000
Gestion de i i
ventas Sig. (bilateral) <.001 )
N 32 32

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

Interpretacion

Segun indica la tabla, los datos obtuvieron una significancia igual a 0.001, siendo
este, menor al valor 0.01, con esto se evidencia que existe relacion entre la
dimension salida de existencias y la gestion de ventas, del mismo modo, el
coeficiente obtenido fue de 0.724, siendo este positivo considerable. En efecto, se
rechaza la hipoétesis nula y se acepta la hipétesis alterna. Ademas, al ejecutar la
orden de salida, guia de remisioén, registro de la salida de existencias, revision del
estado de mercancias y la firma del egreso, se vera reflejado en la eficiente

gestion de ventas de la empresa.
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V. DISCUSION

En el proceso de llevar a cabo este estudio, se procedié a administrar dos
cuestionarios a un total de 32 trabajadores que forman parte del equipo del Sub
Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto. Estos cuestionarios se disefiaron de manera
especifica para abordar los temas de investigacion. La investigacion, se sustenta
bajo el contenido tedrico expuesto por Pozo et al.(2020), donde se examiné de
manera detallada el control de inventario. Ademas, para comprender la gestion de
ventas de manera méas profunda, se utilizé el enfoque tedrico presentado por
Ernesto et al. (2022). Gracias a este enfoque integral, se ha podido obtener

resultados significativos que arrojan luz sobre los aspectos que investigados.

En los resultados del objetivo 1, se ha identificado la relacion entre el ingreso de
existencias y la gestion de ventas en la organizacion, por cuanto el estadistico
revel6 una significancia de 0.001, asimismo, el coeficiente obtenido fue positivo
considerable en 0.680. De la misma manera, en relacién con los ingresos de
inventario, se puede observar que el nivel ha sido categorizado como bajo en un
9%, como medio en un 56%, y como alto en un 34%. Esta variacion se atribuye a
problemas en el proceso de recepcion de medicamentos y otros dispositivos
meédicos. En este contexto, se ha identificado que el personal a cargo no realiza
una verificacién adecuada para asegurar la concordancia entre la documentacion
y la calidad de los productos al momento de su recepcién. Esto ha resultado en
discrepancias entre las cantidades registradas en el inventario fisico y los datos

consignados en las hojas de Kardex.

Resultados similares se encontraron en el estudio de Pizzdn-Tomanguillo et
al.(2022), quienes concluyeron que la rotacion de inventario y las ventas muestran
una asociacion positiva respaldada por analisis estadisticos. Esto se evidencia
mediante un valor de p-valor de 0.027. De manera similar, la rentabilidad neta
también presenta una relacion significativa con la rotacion de inventario, con un p-
valor de 0.048, que se sitla por debajo del umbral de significancia. En sintesis,
las variables muestran una correlacion positiva. Este fenOmeno puede ser
atribuido a una gestion efectiva que asegura la satisfaccion del cliente, lo que a su
vez potencia el desempefio financiero de la organizacion. No obstante, el estudio

de Angulo-Rivera (2019) demostré diferencias en los resultados porque la gestion
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de las existencias fue eficiente en 94.4%, destacando una adecuado ingreso de

existencias, mismo que ha dado resultados 6ptimos en la gestion de las ventas.

Con estos resultados, se confirma que la administracion y seguimiento constante
de los productos o materiales al momento de su ingreso ayudara a prevenir
situaciones donde la escasez pueda resultar en la pérdida de ventas y clientes
descontentos (Guzman et al. 2021). En efecto, el ingreso de existencias impacta
en el nivel de inventario que se encuentra disponible en el establecimiento. Una
gestion precisa de las ventas en concordancia con la recepcion de mercancia
contribuye a mantener un equilibrio entre el inventario disponible y las
necesidades de los clientes. Por otro lado, una insuficiencia en el inventario podria

resultar en una disminucion de las ventas y la insatisfaccion de los clientes.

En los resultados del objetivo 2, se establecio la relacion entre el almacenamiento
y la gestion de ventas en la organizacion, donde el estadistico arroj6 una
significancia bilateral de 0.001 con un coeficiente de correlacion positivo
considerable en 0.660. En lo que respecta al almacenamiento, se observo un nivel
bajo en 12.5%, nivel medio en 40.6%, y nivel alto en 46.9%. Esta situacién se
debe a las restricciones de espacio con las que cuenta la empresa para guardar
sus productos. Ademas, la ausencia de una supervision constante sobre sus
condiciones agrava esta circunstancia. Por consiguiente, el informe de inventario

mas reciente refleja el deterioro de varios articulos a causa de estas condiciones.

Estos resultados son semejantes al estudio elaborado por Lozano et al. (2021),
guienes concluyeron que la carencia de un sistema de administraciéon de
inventario generd pérdidas en la inversion efectuada, lo que llevo a la empresa a
realizar compras excesivas, ocasionando que el almacenamiento presente
deficiencias. No obstante, durante el 2020 registré un incremento significativo del
4.75% en las ventas. El analisis subrayé ademas que la gestion de la mercancia
tiene un impacto considerable en las ventas, con una significancia de 0.001.
Resultados no coincidentes se encuentran en el trabajo de Cueva et al. (2021), al
sostener que el control y supervision de las existencias en el almacén se
desarrollard de manera adecuada, sobre todo, cuentan con un espacio amplio
para la conservacion de la mercancia, situacién que impacta de manera favorable

en el rendimiento de la organizacion.
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Estos resultados aprueban los sefialado por Elhajjar (2023), al sostener que un
apropiado método de almacenamiento asegura la disponibilidad de productos en
el momento requerido por los clientes. La gestion de ventas se fundamenta en la
habilidad para atender la demanda de los clientes de manera puntual. Si los
productos no son almacenados adecuadamente, existe la posibilidad de escasez
o falta de inventario, lo que potencialmente desencadenaria en pérdida de ventas
y descontento por parte de los clientes. De la misma manera, permite una logistica
mas fluida y eficiente en el proceso de entrega, donde es posible recolectar, enviar
los productos con rapidez y precision, lo que conduce a una experiencia

gratificante para el cliente.

En los resultados del objetivo 3, se evalué la relacion entre la salida de
existencias y la gestién de ventas, esto se debe a que el estadistico revelo una
significancia bilateral de 0.001 con un coeficiente de correlacion positivo
considerable en 0.724. De igual manera, en relaciébn con la salida de las
existencias, se pudo constatar que los niveles se distribuyeron de la siguiente
manera: un 13% en la categoria baja, un 56% en la categoria intermedia y un 31%
en la categoria alta. Esta variabilidad en los niveles se atribuye en gran medida a
la falta de registro puntual de las salidas de mercancia, lo cual esta generando
molestias en el equipo de logistica. Ademas, se han detectado discrepancias en
algunos precios que no concuerdan con los valores de referencia de los
instrumentos y medicamentos solicitados. Por otro lado, se ha observado que
ciertos suministros médicos entregados no se ajustan a los estandares de calidad
y estado requeridos, lo que subraya la importancia de abordar este tema de

manera prioritaria.

Similitudes se encuentran en el estudio de Duran et al.(2022), quienes
concluyeron que las compaiiias presentaron una deficiente gestion de inventario,
con un 28% que rara vez examina sus registros de productos, un 18% que lo hace
de manera constante. Ante esta situacion, las empresas sefialaron que el 73% de
la responsabilidad en el control de inventario recae en el propietario, mientras que
un 16% lo atribuye al contador, un 8% al encargado del almacén y un 3% a
cualquier empleado de la empresa. Este problema surge debido a la falta de

supervision en el manejo de los productos. En tanto, es evidente que la eficacia
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en la gestibn de inventario tiene relacion en el desempefio de las ventas.
Asimismo, en la investigacion de Inegbedion & Eze (2019), se encontré resultados
similares al revelar que la organizacion presenta ciertas deficiencias en el manejo
de sus existencias, ocasionando que no se cumplan con algunos pedidos
solicitados por el cliente, visto que, la salida de estos presentan algunas

dificultades.

Estos resultados resaltan el contenido tedrico de Koren et al.(2022) al indicar que,
cuando la salida de existencias se sincroniza con las estrategias de ventas, la
empresa logra satisfacer de manera puntual las demandas de sus clientes. La
satisfaccion de los clientes se refleja en la posibilidad de adquirir los productos
deseados sin experimentar demoras causadas por la insuficiencia de inventario.
Mantener un equilibrio 6ptimo entre las ventas y la administracion de inventario
resulta fundamental para prevenir el exceso de almacenamiento. Cuando las
ventas no se corresponden con el inventario en mano, surgen desafios como
problemas de almacenamiento, obsolescencia y gastos innecesarios. Ademas,
una gestion de ventas eficaz posibilita la adaptacién precisa de los niveles de

inventario conforme a la demanda actual.

En los resultados del objetivo general, se determind la elacion entre el control de
inventario y la gestion de ventas, donde el estadistico arrojo una significancia
bilateral de 0.001 con un coeficiente de correlacién positivo considerable en 0.733.
Ante el resultado, se evidencia que el nivel de control de inventario fue calificado
como medio en 53% y la gestién de ventas fue calificada como medio en 59%
porque la atraccién de nuevos clientes a través del posicionamiento de productos
es poco frecuente. En ciertas ocasiones, las estrategias aplicadas contribuyen de
manera positiva al desarrollo de actividades. No obstante, los responsables
carecen de los conocimientos necesarios para desempeiiar sus funciones debido
a la falta de capacitaciones. La satisfaccion del cliente se sita en un nivel
intermedio y el grado de fidelizacion es aceptable hasta cierto punto. Algunos

encargados muestran limitaciones en la comunicacion con los usuarios.

Los resultados presentan semejanza con la investigacion realizada por Akinlabi &
Sonko (2021), quienes concluyeron que la optimizacién del manejo de inventario

mostrd un impacto positivo en el impulso de las ventas en las empresas evaluadas
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con una sig. de 0.001. Este hallazgo sugiere que a medida que aumenta la
rotacion de inventario y se mejora la tecnologia de la informacion, el crecimiento
de las ventas también se incrementa. En resumen, la variable primordial bajo
examen ejerce una influencia positiva en el aumento de las ventas empresariales.
No obstante, es crucial que estas compafias establezcan un mecanismo de
gestion de inventario efectivo para potenciar sus oportunidades de venta. De la
misma forma, presenta similitud con la investigacion elaborada por Meckrine
(2020) al sostener que el control de las existencias presenta una relacion
significativa con el desempefio financiero en términos monetarios de una
organizacion, de igual modo, genera un incremento en los ingresos por concepto

de ventas realizadas.

También, presentan semejanza con la teoria cientifica de Revision continta
desarrollada por Harold W. Kuhn a indicar que es necesario mantener una
constante supervision del inventario en lugar de realizar revisiones periddicas
programadas, es decir, cuando se alcanza un nivel de inventario predeterminado
para reabastecer. Por ende, mantener un balance en el inventario resulta
fundamental para reducir los gastos vinculados a almacenamiento, manipulacion
y la obsolescencia de articulos. Si los niveles de inventario son excesivos, los
costos de almacenaje experimentan un incremento. En contraste, si son muy
bajos, se puede dar lugar a mayores gastos al tener que realizar pedidos con
frecuencia y urgencia. Una administracion del inventario efectiva posibilita

alcanzar el punto 6ptimo.

Para dar por concluido la discusién, se da a conocer las fortalezas del trabajo de
investigacion, resaltando que la investigacion ha presentado informacién
actualizada del tema, pues, mantener un equilibrio en el inventario es clave para
mejorar la eficiencia en el manejo de los recursos financieros. Un exceso de
productos almacenados puede retener una considerable suma de capital que
seria mas provechosa en otras areas operativas de la organizacion. Por el
contrario, contar con un inventario insuficiente puede dar lugar a gastos
inesperados al tener que realizar adquisiciones urgentes. Asimismo, se rescata la
facilidad que ha tenido el investigador en el recojo de informacion para el

desarrollo del trabajo.
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Sin embargo, se presentan algunas limitaciones, tales como la obtencion de
referencias locales que pudieron haber contribuido en una discusion profunda del
estudio, asi como la cantidad de la muestra, el cual solo se limita a una
organizacion, de manera que, no es posible tratar de generalizar los resultados

porque la muestra no fue amplia, ni se desarroll6 en otros sectores.

36



VI.

CONCLUSIONES

6.1. Existe relacion entre el control de inventario y la gestién de ventas en el Sub
Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto porque la sig. fue 0.001 (menor a 0.01) con
un coeficiente de correlacion de Rho de Spearman positiva considerable en
0.733, lo cual permiti6 rechazar la hipo6tesis nula. Ademas, el control de

inventario influye en 54% en la gestién de ventas de la organizacion.

6.2. Existe relacion entre el ingreso de existencias y la gestion de ventas en el Sub
Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto, debido a que la sig. bilateral ha sido 0.001
con un coeficiente de correlacion de Rho de Spearman positiva considerable

en 0.680, mismo que ha permitido rechazar la hipétesis nula.

6.3. Existe relacion entre el almacenamiento y la gestion de ventas en el Sub Cafae
del Hospital 1I-2 Tarapoto, esto porque la sig. obtenida fue 0.001 y el
coeficiente de correlacién de Rho de Spearman fue positiva considerable en

0.660, permitiendo, de esa manera, rechazar la hipotesis nula.

6.4.Existe relacion entre la salida de existencias y la gestion de ventas en el Sub
Cafae del Hospital II-2 Tarapoto, debido a que la sig. fue de 0.001 y el
coeficiente de correlacion de Rho de Spearman positiva considerable en
0.724, con estos datos fue posible rechazar la hipétesis nula.
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Vil. RECOMENDACIONES

7.1. Al responsable del control de inventario, revisar y mejorar las practicas de
control de inventario, a través de la implementacion de sistemas de
seguimiento para garantizar que los productos estén disponibles cuando se
necesitan, evitando la falta de existencias como el exceso de inventario.
Ademas, utilizar datos historicos de ventas y patrones de demanda para

prever las tendencias futuras.

7.2.Al responsable del control de ingreso de existencias, mantener un equilibrio
adecuado entre la cantidad de existencias disponibles y la demanda de ventas
para evitar excesos o faltantes, evaluar los procesos de compra y
abastecimiento para asegurar de que estén optimizados. Asimismo,
comprobar la coherencia entre la documentacién y la calidad de los productos

gue son recibidos.

7.3.A los responsables del area de almacenamiento, aplicar técnicas de gestion
de inventario méas eficientes, como el uso de sistemas de clasificacion y
etiquetado, para facilitar la ubicacion rapida de productos y reducir el tiempo
de busqueda. Ademds, asignar un encargado que supervise de manera

constante los productos almacenados para evitar deterioro.

7.4.A los responsables del control de inventario de la organizacién, utilizar
métodos de prondstico de la demanda y técnicas de reordenamiento de
inventario para garantizar que las existencias estén disponibles cuando sea
necesario, registrar las salidas de mercancia a tiempo y verificar la calidad

antes de ser despachadas al usuario.
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Operacionalizacién de las variables

Variables

Definicién conceptual

Definicién operacional

Dimensiones

Indicadores

Escala de
medicién

Control de
inventario

Por su parte, Pozo et al.(2020) indican
que es el sistema que permite a las
entidades realizar una gestion de
existencias que almacena, determina
los productos que deben moverse mas
rapidos, cuales son escasos, cémo
rotar su stock y donde asignar mas
recursos para su correcto almacenaje.

El control de inventario se
evalu6 por medio de la
aplicacién de un cuestionario
gue midié las dimensiones
ingresos de existencias,
almacenamiento y salida de
existencias.

Ingresos de
existencias

Revisién de documentos
Revisién de cantidades

Revision de calidad

Ingreso al sistema de almacén
Firma por ingreso de existencias

Almacenamiento

Ambiente adecuado

Orden adecuado

Codificacién de las existencias
Actualizacién de Kardex
Mantenimiento adecuado

Salida de
existencias

Orden de salida

Emision de guia de remision
Registro de Salida del sistema
Revisién del buen estado de las
existencias.

Firma por salida de existencias.

Ordinal

Gestion de
ventas

Segun Ernesto et al. (2022), es un
conjunto de estrategias y técnicas que
se emplean para planificar, organizar,
dirigir y controlar el proceso de venta
de un producto o servicio, esto implica
el disefio y ejecucion de planes para
aumentar las ventas y mejorar la
relacion con los clientes.

Es el proceso de identificar, y
mantener relaciones con los
clientes actuales y
potenciales el cual fue
evaluado por medio de un
cuestionario que integra a las
dimensiones: enfoque hacia
el cliente, el equipo de
ventas, el proceso de ventas,
comunicacion en las ventas.

Enfoque hacia el

Aceptacion de los productos
Posicionamiento de los

cliente productos
Creacién de estrategias
El equipo de Personal capacitado
ventas Compromiso al trabajo

El proceso de
ventas

Sistemas operativos
Clientes satisfechos

Comunicacioén en
las ventas

Comunicacion efectiva
Publicidad y promocién
Control

Ordinal
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Matriz de consistencia

Formulacién del problema Objetivos Hipotesis In-sl—t?rixce?\teos
Problema general Objetivo general Hi_p()te_sis gene_rgl _ )
¢Cudl es la relacion entre el control de | Determinar la relacion entre el control de | Hi: Existe relacion entre el control de inventario y la
inventario y la gestién de ventas en el Sub | inventario y la gestion de ventas en el Sub gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital I1-2
Cafae del Hospital II-2 Tarapoto 20227 Cafae del Hospital Il-2 Tarapoto 2022. Tarapoto 2022.
. _ o . HO: No existe relacién entre el control de inventario y la
Problemas especificos: Objetivos especificos gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital 11-2
P1. ¢Cual es la relacion entre el ingreso | O1. Identificar la relacion entre el ingreso Tarapoto 2022.
de existencias y la gestion de ventas de existencias y la gestion de ventas o "
en el Sub Cafae del Hospital -2 en el Sub Cafae del Hospital II-2 | Hipotesis especificas
Tarapoto 20227 Tarapoto 2022. H1. Existe relacién entre el ingreso de existencias y la
P2. ;Cuadl es la relacion entre el | O2. Establecer la relacién entre el gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital Il-
almacenamiento y la gestion de almacenamiento y la gestion de 2 Tarapoto 2022.
ventas en el Sub Cafae del Hospital |l- ventas en el Sub Cafae del Hospital | 42 Existe relacion entre el almacenamiento y la A
2 Tarapoto 20227 II-2 Tarapoto 2022. gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital II- Tecnica
: CUA (4 i i6 i 2 Tarapoto 2022 Encuesta
P3. ¢Cudl es la relacion entre la salida de | O3. Evaluar la relacion entre la salida de p .
existencias y la gestion de ventas en existencias y la gestion de ventas en | {3 Existe relacion entre la salida de existencias y la
el Sub Cafae del Hospital II-2 el Sub Cafae del Hospital II-2 gestién de ventas en el Sub Cafae del Hospital Il- | Instrumentos
Tarapoto 20227 Tarapoto 2022. 2 Tarapoto 2022. Cuestionario
Disefio de investigacion Poblacién y muestra Variables y dimensiones
El estudio de investigacion fue de tipo
basica con disefio no experimental de Variables Dimensiones
corte transversal, a nivel correlacional. Poblacién Control de Ingresos de existencias
Esquema: v, | Estuvo integrada por 32 trabajadores del inventario Almacenamiento
q ' / l Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto. Salida de existencias
M: Muestra M r | Muestra EPL%%?Sohgglseitgsleme
Vlf Contrpl de inventario T Estuvo integrada por 32 trabajadores del Gestion de El proceso de ventas
V2: Gestion de ventas . ventas Y
. sz Sub Cafae del Hospltal 11-2 Tarapoto. Comunicacion en las
r: Relacion Va2 ventas
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Instrumentos de recoleccidn de datos

i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Cuestionario para evaluar el control de inventario

Buen dia, presento este cuestionario para evaluar el control de inventario en el Sub
Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto 2022. Por ese motivo, debe responder las
siguientes preguntas con sinceridad debido a que se mantendrdn de manera

confidencial.

Instrucciones:
e Leer atentamente cada item.

¢ Responder con una X en los recuadros segun su propio criterio.

1:Nunca 2:Casinunca 3:Aveces 4:Casisiempre 5: Siempre

Escala
1123|415

tem / Indicador

D1: Ingresos de existencias

1. Se revisan los documentos que sustentan el ingreso de
las existencias

2. Se revisa la cantidad de las existencias ingresadas

Se verifica que la cantidad de las existencias ingresadas
coincida con lo requerido

4. Se revisa la calidad de las existencias ingresadas

5. Se verifica que la calidad de las existencias ingresadas
cumpla las caracteristicas especificadas

6. Se ingresa al sistema de almacén la informacion sobre
las existencias

7. Se efectua la firma por ingreso de existencias
D2: Almacenamiento 112 |3 |45

8. El almacén cuenta con un ambiente adecuado para
conservar las cualidades de las existencias
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El almacén presenta un orden adecuado

10.

Se efectla la codificacion de las existencias de manera
adecuada

11.

Se lleva a cabo una constante actualizacion de Kardex

12.

Existe un mantenimiento adecuado del almacén

13.

Se aplican buenas préacticas de almacenamiento

D3: Salida de existencias

14.

Se emite de manera oportuna el orden de salida de las
existencias

15.

Se efectua la emision de la guia de remision de manera
adecuada

16.

Se lleva a cabo el registro de salida del sistema de las
existencias

17.

Se realiza la revision del buen estado de las existencias,
antes de su salida de almacén

18.

Se firma por la salida de existencias de manera oportuna

19.

Se verifica la presentacion de la documentacion
correspondiente para la salida de las existencias

20.

Se realiza un seguimiento de las existencias que salieron
del almacén

Gracias por su colaboracion.
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Cuestionario para evaluar la gestién de ventas

Buen dia, presento este cuestionario para evaluar la gestion de ventas en el Sub
Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto 2022. Por ese motivo, debe responder las
siguientes preguntas con sinceridad debido a que se mantendran de manera

confidencial.

Instrucciones:
e Leer atentamente cada item.

e Responder con una X en los recuadros segun su propio criterio.

1:Nunca 2:Casinunca 3:Aveces 4:Casisiempre 5: Siempre

Escala
1123 (4]|5

item / Indicador

D1: Enfoque hacia el cliente
Existe una buena aceptacion de los productos ofrecidos
La aceptacién de los productos aumenta cada vez mas
El posicionamiento de los productos es bueno

El posicionamiento de los productos permite atraer
nuevos clientes

La creacion de estrategias es continua

6. Las estrategias favorecen al 6ptimo desarrollo de las
actividades

PlwINIE

o

D2: El equipo de ventas 1 |2 |3 415

7. Poseen los conocimientos y competencias basicas para
desarrollar sus funciones adecuadamente

8. Reciben capacitaciones continuas con el propdésito de
aumentar sus destrezas

9. Se siente motivado a desempefiar sus actividades de
manera efectiva

10. Se siente satisfecho con las responsabilidades que
cumple
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D3: El proceso de ventas

11.

Considera que los sistemas operativos favorecen el
desarrollo de las actividades

12.

Utiliza sistemas informéticos y tecnoldgicos durante la
ejecucion de sus funciones

13.

Percibe usted que los clientes se sienten satisfechos
con los productos que reciben

14.

Existe un alto indice de fidelizacion de los clientes

D4: Comunicacion en las ventas

15.

Posee la habilidad para comunicarse de forma efectiva
con los usuarios

16.

Tiene la capacidad para informar, orientar y motivar la
compra de los clientes

17.

Se publicita de forma continua los productos que ofrece

18.

Se aplican de manera efectiva y continua estrategias de
promocion

19.

Se supervisa y controla efectivamente el procedimiento
de ventas

20.

Se evalla continuamente la eficacia de los procesos de
ventas

Gracias por su colaboracion.
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Confiabilidad de los instrumentos (Prueba piloto)

Variable 1: Control de inventario

Resumen de procesamiento de casos

N %

Vélido 32 100.0
Casos Excluido? 0 .0
Total 32 100.0

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

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

.930 20

Estadisticas de total de elemento

Media de escala
si el elemento se

ha suprimido

Varianza de
escala si el
elemento se ha

suprimido

Correlacion total
de elementos

corregida

Alfa de Cronbach
si el elemento se

ha suprimido

Se revisan los documentos
que sustentan el ingreso de las

existencias

56.47

207.096

.558

.928

Se revisa la cantidad de las

existencias ingresadas

56.84

215.555

451

.929

Se verifica que la cantidad de

las existencias ingresadas

coincida con lo requerido

56.75

203.226

.649

.926

Se revisa la calidad de las

existencias ingresadas

56.81

207.706

.588

.927

Se verifica que la calidad de

las existencias ingresadas

cumpla las caracteristicas

especificadas

56.81

202.673

770

.924

Se ingresa al sistema de

almacén la informacién sobre

las existencias

57.06

208.770

.551

.928
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Se efectla la firma por ingreso

de existencias

57.19

203.190

.693

.925

El almacén cuenta con un
ambiente  adecuado para
conservar las cualidades de

las existencias

56.81

202.673

770

.924

El almacén presenta un orden

adecuado

56.72

205.951

592

.927

Se efectla la codificacion de
las existencias de manera

adecuada

56.81

202.673

770

.924

Se lleva a cabo una constante

actualizacion de Kardex

56.84

215.555

451

.929

Existe  un mantenimiento

adecuado del almacén

56.81

208.415

.619

.927

Se aplican buenas practicas de

almacenamiento

57.00

212.903

407

931

Se emite de manera oportuna
el orden de salida de las

existencias

56.81

199.835

.763

.923

Se efectia la emisién de la
guia de remision de manera

adecuada

57.03

206.547

.609

.927

Se lleva a cabo el registro de
salida del sistema de las

existencias

56.28

215.951

374

931

Se realiza la revision del buen
estado de las existencias,

antes de su salida de almacén

56.72

205.951

.592

.927

Se firma por la salida de
existencias de manera

oportuna

57.16

203.878

.659

.926

Se verifica la presentacion de
la documentacion
correspondiente para la salida

de las existencias

57.19

203.190

.693

.925

Se realiza un seguimiento de
las existencias que salieron del

almacén

56.91

208.281

.596

.927
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Variable 2: Gestion de ventas

Resumen de procesamiento de casos

N %

Vaélido 32 100.0
Casos Excluido? 0 .0
Total 32 100.0

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

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

.922 20

Estadisticas de total de elemento

Media de escala

si el elemento se

Varianza de
escala si el

elemento se ha

Correlacion total

de elementos

Alfa de Cronbach

si el elemento se

ha suprimido o corregida ha suprimido
suprimido
Existe una buena aceptacién
) 54.03 203.257 .501 .920
de los productos ofrecidos
La aceptacion de los productos
] 54.00 207.161 417 921
aumenta cada vez mas
El posicionamiento de los
53.81 197.577 .647 .916
productos es bueno
El posicionamiento de los
productos  permite  atraer 53.84 195.684 .685 .916
nuevos clientes
La creacion de estrategias es
) 53.88 194.177 .682 .916
continua
Las estrategias favorecen al
optimo desarrollo de las 53.69 194.867 .754 914
actividades
Poseen los conocimientos y
competencias basicas para
53.78 204.370 .593 .918

desarrollar sus funciones

adecuadamente
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Reciben capacitaciones
continuas con el propdsito de

aumentar sus destrezas

53.53

203.354

.639

917

Se siente motivado a
desempefiar sus actividades

de manera efectiva

53.94

200.641

571

.918

Se siente satisfecho con las

responsabilidades que cumple

53.84

195.684

.685

.916

Considera que los sistemas
operativos favorecen el

desarrollo de las actividades

53.78

204.951

.387

.923

Utiliza sistemas informéaticos y
tecnologicos durante la

ejecucion de sus funciones

53.38

199.210

.605

917

Percibe usted que los clientes
se sienten satisfechos con los

productos que reciben

53.69

194.867

754

.914

Existe un alto indice de

fidelizacion de los clientes

53.38

201.726

469

921

Posee la habilidad para
comunicarse de forma efectiva

con los usuarios

53.94

200.641

571

.918

Tiene la capacidad para
informar, orientar y motivar la

compra de los clientes

53.78

204.370

.593

.918

Se publicita de forma continua

los productos que ofrece

53.97

206.096

.381

.922

Se aplican de manera efectiva
y continua estrategias de

promocion

53.72

196.273

.613

917

Se supervisa y controla
efectivamente el

procedimiento de ventas

53.53

203.354

.639

917

Se evalla continuamente la
eficacia de los procesos de

ventas

53.19

201.254

.601

.918

56



Base de datos (Prueba piloto)
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PRUEBA PILOTO DE LA GESTION DE VENTAS
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Anexo 2

Evaluacién por juicio de expertos
Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Control de inventario y gestién de
ventas en el Sub Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto 2022”. La evaluacién del instrumento es de gran relevancia

para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando
al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez: ENILMA GARCIA CASTILLO

Grado profesional: Maestria ( ) Doctor ( X)
Clinica ( ) Social ()
Area de formacién académica:
Educativa ( X ) Organizacional ( )
Areas de experiencia
profesional: DOCTOR EN CIENCIAS DE LA EDUCACION
Institucién donde labora: | DIRECCION REGIONAL DE EDUCACION SAN MARTIN
Tiempo de experiencia profesional 2 a4 afos ( )
eldrea: | \assde5afios ( X )
2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: CUESTIONARIO DE CONTROL DE INVENTARIOS Y GESTION DE VENTAS
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Autor(es): Isuiza Huansi Sofia
Procedencia: Autoria propia del investigador
Administracion: (Personal)
Tiempo de aplicacion: 15 minutos
s o Sub Comité de Administracion del Fondo de Asistencia y
Ambito de aplicacién: Estimulo del Hospital 11-2 Tarapoto.
Esta compuesta por dos variables:
- La primera variable (Control de Inventarios) contiene 3 dimensiones,
o B de 15 indicadores y 20 Items en total. El objetivo es medir la relacién
Significacion: de variables.

- La segunda variable (Gestiéon de Ventas) contiene 4 dimensiones,
de 11 indicadores y 20 [tems en total. El objetivo es medir la relacién
de variables.

4, Soporte teérico

Variable 1: Control de Inventarios

Por su parte, Pozo et al.(2020) indican que es el sistema que permite a las entidades realizar una
gestion de existencias que almacena, determina los productos que deben moverse mas rapidos, cuales
son escasos, como rotar su stock y donde asignar mas recursos para su correcto alimacenaje.
Variable 2: Gestion de Ventas

Segun Ernesto et al. (2022), es un conjunto de estrategias y técnicas que se emplean para planificar,
organizar, dirigir y controlar el proceso de venta de un producto o servicio, esto implica el disefio y
ejecucion de planes para aumentar las ventas y mejorar la relacién con los clientes.

2% INVESTIGA 1
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existencias.

Variable Dimensiones Definicién
Por su parte, Pozo et al.(2020) indican que es el
" - istema que permite a las entidades realizar una
Control de g:g‘rae:::a n(:i.; n&“::%‘:?' estion de existencias que almacena, determina los
inventario ’ productos que deben moverse mas rapidos, cuales

son escasos, como rotar su stock y dénde asignar
mas recursos para su correcto almacenaje.

Gestion de ventas

Enfoque hacia el cliente, e
equipo de ventas, el proceso
de ventas, comunicacion en

Seguin Ernesto et al. (2022), es un conjunto de
strategias vy
planificar, organizar, dirigir y controlar el proceso de
venta de un producto o servicio, esto implica el

técnicas que se emplean para

las ventas disefio y ejecucion de planes para aumentar las
ventas y mejorar la relacion con los clientes.
5 Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “Control de inventario y gestién de ventas en el Sub Cafae
del Hospital 11-2 Tarapoto 2022"; elaborado por Isuiza Huansi, Sofia, en el afio 2023. De acuerdo con los
siguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item requiere bastantes modificaciones o una
CLARIDAD modificacion muy grande en el uso de las

El item tiene relaciéon
légica con la

. Desacuerdo (bajo

El item se comprende | 2. Bajo Nivel palabras de acuerdo con su significado o por la
facilmente, es decir, ordenacion de estas.
sy snlnte.:ctlca Y Se requiere una modificacion muy especifica de
SSOent e o 3. Moderado nivel algunos de los términos del item
adecuadas. #0 Ve 9 ’
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
1. Totaimente en desacuerdo (no El item no tiene relacién légica con la dimensién.
cumple con el criterio)
COHERENCIA

nivel de
acuerdo)

El item tiene una relacién tangencial /lejana con
la dimension.

El item es esencial o
importante, es decir
debe ser incluido.

dimensién o El item tiene una relacion moderada con la
indicador que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
i ‘Necomple con ¢l citeis El item puede ser eliminado sin que se vea
’ P afectada la medicién de la dimension.
RELEVANCIA

. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1. No cumple con el criterio
2. Bajo Nivel
3. Moderado nivel
4. Alto nivel
o%%® INVESTIGA

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente
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Variable del instrumento: Control de Inventarios
e Primera dimension: Ingresos de existencias

Indicadores item | Claridad | Coherencia | Relevancia| Observacio
Revision de documentos 1 4 4 4 NINGUNA
Revision de cantidades 2 4 4 4 NINGUNA
Revision de calidad 2 4 4 4 NINGUNA
Ingreso al sistema de almacén 1 4 4 4 NINGUNA
Firma por ingreso de existencias 1 4 4 4 NINGUNA
e Segunda dimension: Aimacenamiento
Indicadores item | Claridad | Coherencia | Relevancia| Observacién
Ambiente adecuado 1 4 4 4 NINGUNA
Orden adecuado 1 4 4 4 NINGUNA
Codificacién de las existencias 1 4 4 4 NINGUNA
Actualizaciéon de Kardex 1 4 4 4 NINGUNA
Mantenimiento adecuado 2 4 4 4 NINGUNA
e Tercera dimension: Salida de existencias
Indicadores item |Claridad| Coherencia | Relevancia| Observacién
Orden de salida 1 i 4 4 NINGUNA
Emision de guia de remision 1 4 4 4 NINGUNA
Registro de Salida del sistema 1 4 4 4 NINGUNA
Revision del buen estado de las . " " NINGUNA
lexistencias. 4
Firma por salida de existencias. 3 4 4 4 NINGUNA
Variable del instrumento: Gestion de ventas
® Primera dimension: Enfoque hacia el cliente
Indicadores item |Claridad| Coherencia | Relevancia| Observacién
/Aceptacion de los productos 2 4 4 4 NINGUNA
Posicionamiento de los productos 2 4 4 4 NINGUNA
Creacion de estrategias 2 4 4 4 NINGUNA
e Segunda dimensién: El equipo de ventas
Indicadores item [Claridad| Coherencia | Relevancia| Observacién
Personal capacitado 2 4 4 4 NINGUNA
Compromiso al trabajo 2 4 4 4 NINGUNA
oo INVESTIGA @
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e Tercera dimension: El proceso de ventas

Indicadores item | Claridad | Coherencia | Relevancia| Observacién
Sistemas operativos 2 4 4 4 NINGUNA
Clientes satisfechos 2 4 4 4 NINGUNA
e Tercera dimensién: Comunicacion en las ventas
Indicadores {tem | Claridad | Coherencia Relevancial Observacién
Comunicacion efectiva 4 4 4 4 NINGUNA
Publicidad y promocion 2 4 4 4 NINGUNA

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
ofra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al

DNI 00828290

instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkés et al. (2003).
Ver : hitps://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Anexo 2

Evaluacién por juicio de expertos
Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Control de inventario y gestién de
ventas en el Sub Cafae del Hospital 1I-2 Tarapoto 2022”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia
para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando
al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1; Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez: | JOSE LUIS TRIGOSO PAREDES

Grado profesional: Maestria ( ) Doctor ( X)
Clinica ( ) Social ()
Area de formacién académica:
Educativa ( X ) Organizacional ( )
Areas de experiencia
o edionar: | DOCTOR EN ADMINISTRACION DE LA EDUCACION

Institucién donde labora: | DIRECCION REGIONAL DE EDUCACION SAN MARTIN

Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afos ( )
eldrea: | pMasdeSafios ( X )

2 Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: CUESTIONARIO DE CONTROL DE INVENTARIOS Y GESTION DE VENTAS
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Autor(es): Isuiza Huansi Sofia
Procedencia: Autoria propia del investigador
Administracién: (Personal)
Tiempo de aplicacion: 15 minutos

Sub Comité de Administracion del Fondo de Asistencia y
Estimulo del Hospital |1-2 Tarapoto .

Esta compuesta por dos variables:

Ambito de aplicacién:

- La primera variable (Control de Inventarios) contiene 3 dimensiones,
de 15 indicadores y 20 [tems en total. El objetivo es medir la relacién

Significacion: de variables.

- La segunda variable (Gestion de Ventas) contiene 4 dimensiones,
de 11 indicadores y 20 Items en total. El objetivo es medir la relacién
de variables.

4. Soporte teérico
e Variable 1: Control de Inventarios
Por su parte, Pozo et al.(2020) indican que es el sistema que permite a las entidades realizar una
gestion de existencias que almacena, determina los productos que deben moverse mas rapidos, cuales
son escasos, como rotar su stock y dénde asignar mas recursos para su correcto almacenaje.
 Variable 2: Gestion de Ventas

Segun Ernesto et al. (2022), es un conjunto de estrategias y técnicas que se emplean para planificar,
organizar, dirigir y controlar el proceso de venta de un producto o servicio, esto implica el disefio y
ejecucion de planes para aumentar las ventas y mejorar la relacion con los clientes.

o%%® INVESTIGA 1
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existencias.

Variable Dimensiones Definicién
Por su parte, Pozo et al.(2020) indican que es el
: . istema que permite a las entidades realizar una
Control de g:g::s::a n?; ngu:;e';;c;ads, estion de existencias que almacena, determina los
inventario L productos que deben moverse mas rapidos, cuéles

on escasos, cdmo rotar su stock y dénde asignar
mas recursos para su correcto almacenaje.

Gestién de ventas

Enfoque hacia el cliente, e
equipo de ventas, el proceso
de ventas, comunicacion en

Segun Ernesto et al. (2022), es un conjunto de
strategias y técnicas que se emplean para
planificar, organizar, dirigir y controlar el proceso de
venta de un producto o servicio, esto implica el

las ventas disefio y ejecucién de planes para aumentar las
ventas y mejorar la relaciéon con los clientes.
5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “Control de inventario y gestion de ventas en el Sub Cafae
del Hospital II-2 Tarapoto 2022”; elaborado por Isuiza Huansi, Sofia, en el afio 2023. De acuerdo con los
siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item requiere bastantes modificaciones o una
CLARIDAD modificaciéon muy grande en el uso de las

El item es esencial o
importante, es decir
debe ser incluido.

. Bajo Nivel

El item se comprende | 2. Bajo Nivel palabras de acuerdo con su significado o por la
facilmente, es decir, ordenacion de estas.
z:nflar::télg:c:ox Se requiere una modificacion muy especifica de
adeciiadds. 3. Moderado nivel algunos de los términos del item.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién légica con la dimension.
cumple con el criterio)
,COH,ERENCM. < 2. Desacuerdo (bajo nivel de El item tiene una relacion tangencial /lejana con
El item tiene relacion acuerdo) la dimension.
légica con la
dimensién o El item tiene una relacion moderada con la
indicador que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
1N | i ariterto El item puede ser eliminado sin que se vea
=N CUMPIS. COR el CItan afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1.  No cumple con el criterio
2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

oo INVESTIGA
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Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente
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Variable del instrumento: Control de Inventarios

Primera dimension: Ingresos de existencias

Indicadores item | Claridad | Coherencia | Relevancia| Observacio
Revisiéon de documentos 1 4 4 4 NINGUNA
Revisién de cantidades 2 4 4 4 NINGUNA
Revision de calidad 2 4 4 4 NINGUNA
Ingreso al sistema de almacén 1 4 4 4 NINGUNA
Firma por ingreso de existencias 1 4 4 4 NINGUNA
e Segunda dimensién: Aimacenamiento
Indicadores ftem | Claridad | Coherencia | Relevancia| Observacién
/Ambiente adecuado 1 4 4 4 NINGUNA
Orden adecuado 1 4 4 4 NINGUNA
Codificacion de las existencias 1 4 4 4 NINGUNA
Actualizacion de Kardex 1 4 4 4 NINGUNA
Mantenimiento adecuado 2 4 4 4 NINGUNA
¢ Tercera dimension: Salida de existencias
Indicadores item |Claridad| Coherencia | Relevancia | Observacién
Orden de salida 1 4 4 4 NINGUNA
Emisién de guia de remision 1 4 4 4 NINGUNA
Registro de Salida del sistema 1 4 4 4 NINGUNA
Revision del buen estado de las i : q i NINGUNA
lexistencias.
Firma por salida de existencias. 3 4 4 4 NINGUNA
Variable del instrumento: Gestion de ventas
® Primera dimension: Enfoque hacia el cliente
Indicadores item [Claridad| Coherencia | Relevancia | Observacién
Aceptacion de los productos 2 4 4 4 NINGUNA
Posicionamiento de los productos 4 4 4 NINGUNA
Creacion de estrategias 2 4 4 4 NINGUNA
e Segunda dimensién: El equipo de ventas
Indicadores item [Claridad| Coherencia | Relevancia| Observacién
Personal capacitado 2 4 4 4 NINGUNA
Compromiso al trabajo 2 4 4 4 NINGUNA
o%%?® INVESTIGA 8
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e Tercera dimension: El proceso de ventas

Indicadores item | Claridad | Coherencia | Relevancia| Observacién
Sistemas operativos 2 4 4 4 NINGUNA
Clientes satisfechos 2 4 4 4 NINGUNA

e Tercera dimensiéon: Comunicacion en las ventas

Indicadores item | Claridad | Coherencia RolwanciJ Observacién
IComunicacion efectiva 4 4 4 4 NINGUNA
Publicidad y promocion 9 4 4 4 NINGUNA

" Dr. Jos¢/Luis Trigoso Paredes
Especialista de Educacion - Secundaria

DNI N° 00839326

Pd.. el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al niimero de expertos a emplear. Por
ofra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkés et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.

o%%® INVESTIGA 4
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Anexo 2

Evaluacién por juicio de expertos
Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Control de inventario y gestién de
ventas en el Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto 2022”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia

para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando
al quehacer psicologico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez: JEISY ELVITH RIOS cuLQul

Grado profesional: Maestria ( X ) Doctor ()

Clinica ( ) Social ()
Area de formacién académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X )
Areas de experiencia .
profesional: MAESTRA EN GESTION PUBLICA
Institucién donde labora: | DIRECCION REGIONAL DE EDUCACION SAN MARTIN
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios (X )
eldrea: | \asde5afios  ( )
2 Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: CUESTIONARIO DE CONTROL DE INVENTARIOS Y GESTION DE VENTAS
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Autor(es): Isuiza Huansi Sofia
Procedencia: Autoria propia del investigador
Administracién: (Personal)
Tiempo de aplicacién: 15 minutos

Sub Comité de Administracion del Fondo de Asistencia y
Estimulo del Hospital I1-2 Tarapoto .

Esta compuesta por dos variables:

Ambito de aplicacién:

- La primera variable (Control de Inventarios) contiene 3 dimensiones,
de 15 indicadores y 20 Items en total. El objetivo es medir la relacién

Significacion: de variables.

- La segunda variable (Gestién de Ventas) contiene 4 dimensiones,
de 11 indicadores y 20 Items en total. El objetivo es medir la relacién
de variables.

4. Soporte teérico

Variable 1: Control de Inventarios

Por su parte, Pozo et al.(2020) indican que es el sistema que permite a las entidades realizar una
gestion de existencias que almacena, determina los productos que deben moverse mas rapidos, cuales

son escasos, como rotar su stock y dénde asignar mas recursos para su correcto almacenaje.
Variable 2: Gestion de Ventas

Segun Ernesto et al. (2022), es un conjunto de estrategias y técnicas que se emplean para planificar,

organizar, dirigir y controlar el proceso de venta de un producto o servicio, esto implica el disefio y
ejecucion de planes para aumentar las ventas y mejorar la relacion con los clientes.

%% INVESTIGA 1
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existencias.

Variable Dimensiones Definicién
Por su parte, Pozo et al.(2020) indican que es el
; .__Isistema que permite a las entidades realizar una
Control de L?r%r:::: arg?eng“:taelirc‘;:%s, estion de existencias que almacena, determina los
inventario ! productos que deben moverse mas rapidos, cuales

son escasos, como rotar su stock y dénde asignar
mas recursos para su correcto almacenaje.

Gestion de ventas

Enfoque hacia el cliente, e
equipo de ventas, el procesq
de ventas, comunicaciéon en

Segun Ernesto et al. (2022), es un conjunto de
strategias y técnicas que se emplean para
planificar, organizar, dirigir y controlar el proceso de
venta de un producto o servicio, esto implica el

las ventas disefio y ejecucion de planes para aumentar las
ventas y mejorar la relacién con los clientes.
5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Control de inventario y gestion de ventas en el Sub Cafae
del Hospital 1I-2 Tarapoto 2022"; elaborado por Isuiza Huansi, Sofia, en el aflo 2023. De acuerdo con los
siguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacién Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item requiere bastantes modificaciones o una
CLARIDAD modificaciéon muy grande en el uso de las

El item es esencial o
importante, es decir
debe ser incluido.

. Bajo Nivel

El item se comprende | 2. Bajo Nivel palabras de acuerdo con su significado o por la
facilmente, es decir, ordenacién de estas.
z:;mg?oﬁ Se requiere una modificacion muy especifica de
adecuadas. 3. Moderado nivel algunos de los términos del item.
El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA 2. Desacuerdo (bajo nivel de El item tiene una relacion tangencial /lejana con
El item tiene relacién acuerdo) la dimension.
légica con la
dimension o El item tiene una relacion moderada con la
indicador que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
1. No il | criteri El item puede ser eliminado sin que se vea
N0 SUMPIe COn 81 COBHO afectada la medicién de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio
2. Bajo Nivel
3. Moderado nivel
4. Alto nivel
o%%® INVESTIGA
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Variable del instrumento: Control de Inventarios

Primera dimension: Ingresos de existencias

Indicadores item |Claridad | Coherencia | Relevancia| Observacio
Revision de documentos 1 4 4 4 NINGUNA
Revision de cantidades 2 4 4 4 NINGUNA
Revision de calidad 2 4 4 4 NINGUNA
Ingreso al sistema de almacén 1 4 4 4 NINGUNA
Firma por ingreso de existencias 1 4 4 4 NINGUNA
e Segunda dimension: Aimacenamiento
Indicadores item | Claridad | Coherencia | Relevancia| Observacién
Ambiente adecuado 1 4 4 4 NINGUNA
Orden adecuado 1 4 4 4 NINGUNA
Codificacion de las existencias 1 4 4 4 NINGUNA
Actualizacion de Kardex 1 4 4 4 NINGUNA
Mantenimiento adecuado 2 4 4 4 NINGUNA
e Tercera dimension: Salida de existencias
Indicadores item |Claridad| Coherencia | Relevancia| Observacién
Orden de salida 1 4 4 4 NINGUNA
Emision de guia de remision 1 4 4 4 NINGUNA
Registro de Salida del sistema 1 4 4 4 NINGUNA
Revision del buen estado de las i 4 d g NINGUNA
xistencias.
Firma por salida de existencias. 3 4 4 4 NINGUNA
Variable del instrumento: Gestion de ventas
® Primera dimension: Enfoque hacia el cliente
Indicadores item [Claridad| Coherencia | Relevancia| Observacién
IAceptacion de los productos 2 4 4 4 NINGUNA
Posicionamiento de los productos 2 4 4 4 NINGUNA
Creacion de estrategias 2 4 4 4 NINGUNA
e Segunda dimension: El equipo de ventas
Indicadores item [Claridad| Coherencia | Relevancia| Observacién
Personal capacitado 4 4 4 NINGUNA
Compromiso al trabajo 4 4 4 NINGUNA
o%%® INVESTIGA s
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e Tercera dimension: El proceso de ventas

Indicadores item | Claridad | Coherencia | Relevancia| Observacién
Sistemas operativos 2 4 4 4 NINGUNA
Clientes satisfechos 2 4 4 4 NINGUNA

e Tercera dimension: Comunicacion en las ventas

Indicadores item | Claridad | Coherencia RohvanciJ Observacién
Comunicacion efectiva 4 4 4 4 NINGUNA
Publicidad y promocion 2 4 4 4 NINGUNA

MG JEISY ELVITH RIOS CULQUI
DNI N° 46412532

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkds et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkés et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23 pdf entre otra bibliografia.

o%%® INVESTIGA 4
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ANEXO 4a

Formato para la obtencion del consentimiento informado

Titulo de la investigacion: Control de inventario y gestion de ventas en el Sub Cafae
del Hospital 11-2 Tarapoto 2022.

Investigador principal: Isuiza Huansi, Sofia

Asesor: Dra. Ruiz Correa, Sandra

Propdsito del estudio

Saludo, somos investigadores que le invitamos a participar en la investigacion: “Control
de inventario y gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto 2022”, cuyo
propésito es Determinar la relacion entre el control de inventario y la gestion de ventas en
el Sub Cafae del Hospital 11-2 Tarapoto 2022. Esta investigacion es desarrollada por
estudiantes de la carrera profesional de Contabilidad o programa PFA, de la Universidad
Cesar Vallejo del campus Tarapoto, aprobado por la autoridad correspondiente de la
universidad y con el permiso de la institucién Sub Comité de Administracion del Fondo de
Asistencia y Estimulo del Hospital Il — 2 Tarapoto.

Procedimiento

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se le presentara un cuestionario en el que tendra preguntas generales sobre usted
como edad, zona de domicilio, lugar de nacimiento y otros, no es necesario que se
anote su nombre, pues cada encuesta tendra un codigo; luego se le presentaran
preguntas sobre variables especificas de la investigacion.

2. Eltiempo que tomara responder la encuesta sera de aproximadamente 15 minutos,
si gusta, puede responder ahora o comprometerse a hacerlo en otro momento o
lugar, nosotros lo buscaremos.

Informacidn general: se le brindara a cada persona, la informacién para cumplimiento de
los principios de ética, se permitira cualquier interrupcion de parte del entrevistado para
esclarecer sus dudas.

Participacidon voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir sidesea participar
0 no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptacién no desea continuar puede
hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar
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incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.
Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzard a la institucion al
término de la investigacién. No recibir4 ningiin beneficio econémico ni de ninguna otra
indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los
resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propaésito fuera de la investigacion. Los
datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo
determinado seran eliminados convenientemente.

Informacion especifica: Unavez que se haya terminado de brindar lainformacién general,
se debe compartir la informacion especifica sobre la investigacion: los datos que se
requeriran, el hecho que se observara, o la accion que se realizara en el cuerpo (medir,
examinar) o alguno de los elementos de él (examenes de sangre, orina, células, tejidos u
otro material biol6gico), haciendo énfasis que los resultados sélo seran utilizados para la
investigacion, sin identificar a la persona. De desearlo, se puede brindar algin resultado
de interés clinico al participante voluntario.

Problemas o preguntas:

Sitiene preguntas sobre la investigacién puede contactar con el Docente Asesor Dr. Ruiz
Correa, Sandra al correo electrénico sruizco@ucv.edu.pe, sruizcsan@ucvvirtual.edu.pe
o con el Comité de Etica cp.contabilidad.tarapoto@ucv.edu.pe.

Consentimiento
Después de haber leido los propdésitos de la investigacién autorizo mi participacién en la
investigacion.

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que el
consentimiento sea presencial, el encuestado y el investigador debe
proporcionar: Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe
solicitar el correo desde el cual se envia las respuestas].

-

ofia Isuiza Huansi
DNI: 70880907
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ANEXO 6
Ficha de evaluacion de los proyectos de investigacion del Comité de Etica en
Investigacion de Contabilidad

Titulo del proyecto de Investigacion: Control de inventario y gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital 1I-2
Tarapoto 2022.

Autor(es): Isuiza Huansi, Sofia

Especialidad del autor principal del proyecto: Estudiante de la carrera de Contabilidad

Programa: SUBE

Otro(s) autor(es) del proyecto: Ninguno

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, pais): Tarapoto - Per(

Cédigo de revisién del proyecto:

No
No
N.° Criterios de evaluacion Cumple correspo
cumple
nde

l. Criterios metodoldgicos

El proyecto cumple con el esquema establecido en la guia de productos

1 de investigacion

El titulo de investigacion va acorde a las lineas de investigacion del
: programa de estudios.
] Menciona el tamafio de la poblacion / participantes, criterios de

inclusion y exclusion, muestra y unidad de analisis, si corresponde.

4 Presenta la ficha técnica de validacion e instrumento, si corresponde.

Evidencia la validacion de instrumentos respetando lo establecido en la
Guia de elaboracion de trabajos conducentes a grados y titulos
(Resolucion de Vicerrectorado de Investigacion N°062-2023-VI-UCV,

segun Anexo 2 Evaluacion de juicio de expertos), si corresponde.

6  Evidencia la confiabilidad del(los) instrumento(s), si corresponde.

Il. Criterios éticos

Evidencia la aceptacion de la institucion a desarrollar la investigacion, si

6

corresponde.

Incluye la carta de consentimiento (Anexo 3) y/o asentimiento
; informado (Anexo 4) establecido en la Gufa de elaboracién de trabajos

conducentes a grados y titulos (Resoluciéon de Vicerrectorado de
Investigacion N°062-2023-VI-UCV), si corresponde.

8  Lascitasy referencias van acorde a las normas de redaccion cientifica.

La ejecucion del proyecto cumple con los lineamientos establecidos en
9 el Cadigo de Etica en Investigacion vigente en especial en su Capitulo Il

Normas Eticas para el desarrollo de la Investigacion.
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Nota: Se considera como APTO, si el proyecto cumple con todos los criterios de la evaluacion

[Ciudad], [dia] de [mes] de [afio]

Nombres y apellidos

Cargo

DNIN.°

Firma

Presidente

Miembro 1

Miembro 2

Miembro 3

Miembro externo
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Anexo N.°7

Dictamen del Comité de Etica en Investigacion

El que subscribe, presidente del Comité de Etica en investigacion de
Dr. Rosio Elizabeth Acosta Limay, deja constancia que el proyecto de
investigacion titulado “ Control de inventario y gestion de ventas en el
Sub Cafae del Hospital Il — 2 Tarapoto”, con codigo N° , presentado
por el autor Isuiza, Huansi Sofia, ha sido evaluado, determinandose que la
continuidad del proyecto de investigacion cuenta con un dictamen,

favorablel() observado( ) desfavorable().

Lima, Junio del 2023

Dra. Rosio Elizabeth Acosta Limay
Presidente del Comité de Etica en Investigacion

Programa Académico de Contabilidad

Clc

O S . it investigador
principal.

L El dictamen favorable tendra validez en funcién a la vigencia del proyecto.
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ANEXO 5:

Ficha de derivacion al comité de ética en investigacion

A e
Presidente del Comité de Etica en Investigacion

D
Presidente del Comité de Etica en Investigacion

Asunto :  Solicita revision de producto de investigacion

Datos informativos:

Tarapoto Pregrado Disefio del proyecto de 2023 - | IX
investigacién
Campuso Nivel (* Programa S ¢ Cicl
sede ivel (%) Académico S ESUE e

https://drive.google.com/drive/folders/ImK-Fw1lIZSArmytVpS9XWit45pGrKeh-d?usp=drive link

Link donde se alojan los productos de investigacion ()

- Evaluacion del
Titulo del Producto Comité de Etica en

Nro.| Apellidos'y Nombres ¢+ de Investigacion Investigacion ¢+)

1 Isuiza Huansi, Sofia Control de inventario y gestién
de ventas en el Sub Cafae del
Hospital 11-2 Tarapoto 2022

Datos del Proyecto:

(*) Pregrado o Posgrado
(**) El archivo en el drive debe corresponder a los apellidos y nombres de los autores
(***) Revisién o V°B°

i
L]

-

- - -

Ly, CPCC. Samra Ruir Lomas
0510

N® de Maurcula 19
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Anexo 6
Autorizacion de la organizacion para publicar su identidad en los

resultados de las investigaciones

Datos Generales
Nombre de la Organizacion: RUC: 20542257840

SUB COMITE DE ADMINISTRACION DEL FONDO DE ASISTENCIA Y ESTIMULO DE
LA U.E. HOSPITAL II-2 TARAPOTO

Nombre del Titular o Representante legal:

Javier Garcia Mendoza DNI: 01073575

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 8°, literal “c” del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo (RCU Nro. 0470-2022/UCV) (7, autorizo
[ X ]noautorizo[ ]publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se
lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion
Control de inventario y gestion de ventas en el Sub Cafae del Hospital II-2 Tarapoto
2022.
Nombre del Programa Académico:
Contabilidad
Autor: DNI:
Isuiza Huansi, Sofia 70880907

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion seré alojada en el
Repositorio Institucional de la UCV, la misma que sera 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: Tarapoto 23 de mayo del 2023.

Firma:

(Titular o Representante legal de la Institucion)

(" Codigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Mallejo-Articulo 8°, literal “c” Para difundir o publicar los

resultados de un trabajo de investigacidn es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucion

donde se llevo a cabo el estudio, salvo e ue haya un acuerdo formal con el gerente o director de la

organizacion, para que se difunda la identidad de la institucion. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion

como en las tesis, no se debera incluir la denominacion de la organizacion, ni en el cuerpo de la tesis ni en los
anexos, pero si sera necesario describir sus caracteristicas.






