UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Gestion de inventarios y venta de la Empresa DyC Uniformes y
Accesorios EIRL, Piura 2023.

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Licenciada en Administracion

AUTORA:
Nolte Espinoza, Consuelo de Maria (orcid.org/0000-0002-3927-0898)

ASESOR:
Dr. Nauca Torres, Enrique Santos (orcid.org/0000-0002-5052-1723)

LINEA DE INVESTIGACION:

Gestidon de Organizaciones

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:

Desarrollo econémico, empleo y emprendimiento

PIURA - PERU
2023


https://orcid.org/0000-0002-5052-1723

Dedicatoria

El presente trabajo estd dedicado a mi
abuela y madre, Amalia (QEPD), quien ha
trascendido en mi vida con sus
ensefianzas y valores inculcados, para
hacer de mi una mejor persona.

Consuelo de Maria.



Agradecimiento

Agradecer en primer lugar a Dios por
bendecirme con cada dia de vida y salud.
A mi familia y amigos por su apoyo y animo
valioso. A mis docentes que con su guia y
ensefianzas han hecho posible la
culminacion del presente trabajo.

Consuelo de Maria



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, NAUCA TORRES ENRIQUE SANTOS, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACION de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - PIURA, asesor de Tesis titulada: "Gestion de inventarios y venta
de la Empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL, Piura 2023.", cuyo autor es NOLTE
ESPINOZA CONSUELO DE MARIA, constato que la investigacion tiene un indice de
similitud de 18.00%, verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual
ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

PIURA, 07 de Diciembre del 2023

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma

NAUCA TORRES ENRIQUE SANTOS Firmado electrénicamente
DNI: 41657065 por: ENAUCAT el 23-12-
ORCID: 0000-0002-5052-1723 2023 15:22:22

Caodigo documento Trilce: TRI - 0687196

oo INVESTIGA
.m.. ucv




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Declaratoria de Originalidad del Autor

Yo, NOLTE ESPINOZA CONSUELO DE MARIA estudiante de la FACULTAD DE
CIENCIAS EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACION de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - PIURA, declaro bajo juramento que todos los
datos e informacion que acompafan la Tesis titulada: "Gestion de inventarios y venta de la

Empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL, Piura 2023.", es de mi autoria, por lo tanto,

declaro que la Tesis:

1.
2.

No ha sido plagiada ni total, ni parcialmente.

He mencionado todas las fuentes empleadas, identificando correctamente toda cita
textual o de parafrasis proveniente de otras fuentes.

No ha sido publicada, ni presentada anteriormente para la obtencion de otro grado
académico o titulo profesional.

Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni duplicados, ni

copiados.

En tal sentido asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,

ocultamiento u omision tanto de los documentos como de la informacioén aportada, por lo

cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad

César Vallejo.

Nombres y Apellidos Firma

NOLTE ESPINOZA CONSUELO DE MARIA
: 45774548 por: CNOLTEE el 08-05-

ORCID: 0000-0002-3927-0898

Firmado electronicamente

2024 11:04:27

Caodigo documento Trilce: INV - 1576526

oo INVESTIGA
.m.. Ucv



indice de contenidos

Pag.

(@7 - L (1] = P [
D=0 [T 0] £ - ii
Yo | = (o [T o | .41 T=T o) (o 1 iii
Declaratoria de autenticidad del aSESOr ..........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiii e iv
Declaratoria de originalidad del autor/autoresS...........oovvveevviiiiiii e eeeeeens v
INCICE A& CONLENIUOS .....c.eeeeeeeeeeeeeee ettt eee e e, Vi
g Te ot (= £=1 o= YRS Vii
RESUMIBIN ... et e e et e e e e e e e e e eeb e aeeees viii
Y 011 =T IX
l. INTRODUGCCION ..ottt ettt eaesaeeae e 1
. MARCO TEORICO .....oieiiieeeceeceeeeee ettt sae s 4
HI.  METODOLOGIA .....coootiiiticiecieeetee ettt 11
3.1.Tipo y disefio de iNVESLIGACION.........cciiiieiiiiiiiiiiiieee e 11
3.2.Variables y operacionalizacCion ................cccceiiiii i, 12
3.3.Poblacion, muestray MUESIIEO .........coovvvvvviiiiie e 13
3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos. ...........ccceeeeeeeeeennnns 14

3.5, ProCEAIMIENTOS ... .uuiiiee et e e e e e e e e e e e eeennnnn s 15
3.6.Métodos de analisis de datOS .............uuuuuuummimmimmmiiiiiiiiiiiiieeeee 16

3. 7. ASPECIOS BLICOS ..uvvuiiiie e 16

IV. RESULTADOS. ... .o e e e e e e e e eeaas 17
V. DISCUSION .....ooiitiiiieiectei ettt sttt 22
VI, CONCLUSIONES ......ccoiiiitiiiiiiee ettt e e e e e e s rrareeeeaeeeeanns 28
VII. RECOMENDACIONES .......ooiiiiiiiiiiiiiiieee ettt e e e e 29
REFERENCIAS ... e e e e e e e e e e e e e eaas 30
ANEXOS ..o e 34

Vi



indice de tablas

Pag.
Tabla 1 Evaluacion de eXPEertOS ........coouiiuuiiiiiiieee e eiiiiieee e e e e e e e e e e e e e e 15
Tabla 2 Proceso de mediciéon de la confiabilidad............cooveeoeieee e, 15

e P 17
Tabla 4 Nivel de ventas en la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL.......... 17
Tabla 5 Relacion entre la dimension abastecimiento y variable ventas ............... 18
Tabla 6 Relacion entre la dimension controles de stock y variable ventas........... 19
Tabla 7 Relacion entre la dimension mantenimiento y variable ventas................ 19
Tabla 8 Relacién entre la dimension abastecimiento y variable ventas ............... 20

Tabla 9 Relacion entre la gestion de inventarios y de venta en la empresa DyC
Uniformes y ACCeSO0I0S EIRL ........coiiiiiiiiiiii e 20
Tabla 10 Prueba de normalidad ..............cccoooeeiiiiiiiiiii e 62

vii



Resumen

El estudio estd orientado a evidenciar como se asocia la gestion de inventarios
dentro del sector textil con las ventas generadas, asimismo la investigacion se
adecuo con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), los cuales fueron el
Trabajo decente y Desarrollo Econémico y Produccion y Consumo Responsables.
El objetivo del presente trabajo ha sido determinar la relacion entre la gestion de
inventarios y la venta de la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL-2023. De
este modo, la metodologia empleada fue de tipo aplicada con un enfoque
cuantitativo, el cual consisti6 emplear un alcance descriptivo correlacional con un
disefio no experimental. La muestra de estudio fueron 30 colaboradores de la
empresa, ademas la técnica empleada fue la encuesta y tuvo de instrumento a un
cuestionario con preguntas estructuradas. Los resultados evidenciaron un nivel
inadecuado con el 40% en la gestion de inventarios y las ventas tuvieron un nivel
malo con un 60%; asimismo, se obtuvo una correlacion positiva media de 0,553 y
un p valor de 0,002 que aprueba la hipétesis de estudio. Se concluye que existe
una relacién significativa entre la gestion de inventarios y ventas en la empresa DyC

Uniformes y Accesorios EIRL-2023.

Palabras clave: Gestidn de inventario, Ventas, Empresa Textil.
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Abstract

The study is oriented to show how inventory management is associated with the
sales generated in the textile sector; likewise, the research was adapted to the
Sustainable Development Goals (SDG), which were Decent Work and Economic
Development and Production, and Responsible Consumption. The objective of this
study has been to determine the relationship between inventory management and
sales of the company DyC Uniformes y Accesorios EIRL-2023. In this way, the
methodology used was the applied with a quantitative approach, which consisted of
using a correlational descriptive scope with a non-experimental design. The study
sample was 30 employees of the company, also technique used was the survey and
the instrument was a questionnaire with structured questions. The results showed
an inadequate level with 40% in inventory management and sales had a bad level
with 60%;in addition, an average positive correlation of 0.553 and a p value of 0.002
were obtained, which approves the study hypothesis. It's concluded that there is a
significant relationship between inventory management and sales in the company

DyC Uniformes y Accessorios EIRL-2023.

Keywords: Inventory management, Sales, Textile Company.



l. INTRODUCCION

La gestion de inventario, se considera un sistema metdédico y eficiente que permite
el control e incluye mejora continua en los procesos de abastecimiento, almacenaje
y ventas; fundamental para las operaciones comerciales (Taylor, 2022). Asimismo,
segun la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) las empresas medianas y
pequefias, tienen herramientas para potenciar sus procesos de produccion,
mediante la gestion eficiente de inventarios con la mejora de ventas y atencion
(Organizacion Internacional del trabajo [OIT], 2018). En este sentido, el estudio se
alined con los Objetivos de Desarrollo Sostenible 8: Trabajo decente y Desarrollo
Econdmico y 12: Produccién y Consumo Responsables, debido a que fomentan el
crecimiento econdémico vinculado con la gestidon productiva; ademas, garantizando
un consumo acorde a las necesidades.

A nivel mundial, la industria textil en 2021 ha registrado un crecimiento en
exportaciones de vestimenta cotidiana, con mayor requerimiento en paises como
Estados Unidos (12,1%), Reino Unido (49,8%9) y Chile (36,1%) asimismo, se
reporta que el control de inventarios es una necesidad para evitar pérdidas y
mantener el indice de ventas (Instituto de Estudios Economicos Sociales [SNI],
2021). En Asia, un estudio sefala que la mayoria de los minoristas tradicionales de
la India asumen; tener stock suficiente, sin embargo, se incrementa el nimero de
consumidores insatisfechos debido a situaciones de desabastecimiento (Ganesha
et al., 2020). En Europa, se indica que, el incremento de demanda de los
compradores afecta la gestion de stocks, por ello, los distribuidores requieren contar
con una amplia cantidad de articulos a fin de disminuir ventas (Ramos et al., 2020).

En el contexto latinoamericano, se promueven programas de conexion
productiva para respaldar a las PYMES, por los problemas de manejo de
inventarios que impacta negativamente en el almacenamiento, control de stock y
logistica (Comision Economica para América Latina y el Caribe [CEPAL], 2022).
Asimismo, en el indice de Inventarios Manufactureros (IIMan) en Chile, el comercio
de pequefas y medianas empresas disminuyé 1,4%, por ende, indica una posible
baja en la actividad de compra y venta al por mayor, vinculada a un manejo
ineficiente de inventarios en el ambito mayorista (Instituto Nacional de Estadisticas
- Chile, 2023). Asimismo, un estudio con las PyME de Guayaquil, destaca el mal

uso de residuos, la baja formalidad y la automatizacion de los procesos de



inventario, los que deben ajustarse con nuevos modelos de gestion y asi lograr
posicionarse en el mercado nacional (Pavon et al., 2019).

En el Perd, segun el Comité de Asociacion de Exportadores en 2023 el
sector textil tuvo deficiencias en las proyecciones de ventas, con una caida del 20%
al 30% en las exportaciones, debido a la disminucion de ventas por el excedente
de stock de los compradores internacionales, pero se ha registrado nacionalmente
desabastecimiento de inventarios afectando la capacidad de ventas (De la Vega,
2023). Por otro lado, existe alrededor de 35 000 MYPES del emporio de Gamatrra,
siendo el 30% quienes declararon quiebra en fines de 2023 e inicios de 2022,
causado por la carencia del manejo de inventarios y almacén, generando
deficiencia en el control de stock disponible (Gestion, 2023). La forma tradicional
en gue los minoristas mantienen los detalles de sus ventas e inventario es en hojas
de calculo que no son efectivas cuando el tamafio de la tienda aumenta, por lo que
rastrear las ventas realizadas con el nivel de inventario es complicado y consume
tiempo (Acosta et al., 2020).

La empresa en estudio, enfocada en la confeccion y venta de uniformes,
bordados y estampados; para Instituciones Publicas y Privadas; con experiencia en
el mercado textil, enfrenta desafios significativos en la gestion de inventarios. El
problema central es la inadecuada gestion del inventario dado que el detalle de las
ventas e inventarios son realizados de manera tradicional, ademas que el registro
se da en hojas de Excel y una falta de capacitaciones a los colaboradores, lo que
trae como consecuencia la dificultad en el seguimiento a la venta, pérdida de tiempo
en los procesos de negociacion, reflejados en ineficiente proceso de
abastecimiento, controles de stock, mantenimientos y almacenamiento,
desconocimiento de la disponibilidad precisa de productos, limitacién con la
planificacion de ventas y niveles bajos en el indice de venta. Por ende, es necesario
adoptar politicas de ventas con sistemas mas precisos de gestion de inventarios, lo
gue permitiria tomar decisiones mas informadas y optimizar sus operaciones.

Por lo antes citado, se consideré6 de manera, problema general: ¢Qué
relacion existe entre la gestion de inventarios y la venta de la empresa DyC
Uniformes y Accesorios? Asimismo, como problemas especificos: ¢ Cual es el nivel
de gestion de inventarios de la empresa DyC Uniformes y Accesorios?, ¢, Cual es el

nivel de venta de la empresa DyC Uniformes y Accesorios?, ¢Qué relacion existe



entre la dimension abastecimiento y venta de la empresa DyC Uniformes y
Accesorios?, ¢Qué relacion existe entre la dimension control de stock y venta de
la empresa DyC Uniformes y Accesorios?, ¢ Qué relacion existe entre la dimension
mantenimiento y venta de la empresa DyC Uniformes y Accesorios? y ¢Qué
relacion existe entre la dimension almacenamiento y venta de la empresa DyC
Uniformes y Accesorios?. A partir de lo indicado, la investigacion se justifico desde
la perspectiva tedrica, que radica en la necesidad de comprender y generar
conocimiento referente a la relacion entre las variables citadas. Ademas, la
justificacion metodologica se efectudé con la aplicacion de un cuestionario,
previamente validado por tres expertos, asegurando un indice de confiabilidad
aceptable. Por ende, la justificacion practica, se basdé en analizar los niveles
actuales de gestion de inventarios y evaluar cdmo se vincula con las ventas, con la
finalidad de mejorar lo relacionado a ello para ser mas eficientes. Finalmente, la
justificacion social es relevante al promover el conocimiento y mejores métodos en
la gestion de inventarios y ventas en empresas similares.

En este sentido, el objetivo general fue: Determinar la relacion entre la
gestién de inventarios y la venta de la empresa DyC Uniformes y Accesorios. Y
como objetivos especificos: (a) Identificar el nivel de la gestién de inventarios; (b)
Establecer el nivel de venta; (c) Determinar la relacion entre la dimension
abastecimiento y venta; (d) Evaluar la relacién entre la dimension control de stock
y venta; (e) Examinar la relacion entre la dimensibn mantenimiento y venta, (f)
Precisar la relaciéon entre la dimension almacenamiento y venta. Finalmente se
planted la Hipotesis General; Ha: Existe relacidn directa entre gestion de inventarios
y venta, Ho: No existe relacion directa entre gestion de inventarios y venta;
asimismo, las hipoétesis especificas fueron: Ha: El nivel de gestidén de inventario en
la empresa DyC Uniformes y Accesorios es bajo, Ha: El nivel de ventas en la
empresa DyC Uniformes y Accesorios es bajo, Ha: Existe relacion significativa entre
abastecimiento y ventas en la empresa DyC Uniformes y Accesorios; A mayor
Control de Stock existiran mayores ventas en la empresa DyC Uniformes y
Accesorios; Ha: La dimension mantenimiento se relaciona significativamente con
las ventas en la empresa DyC Uniformes y Accesorios; Se observa relacion
significativa entre almacenamiento y ventas en la empresa DyC Uniformes y

Accesorios.



. MARCO TEORICO

En el ambito de trabajos previos internacionales, se considerd a Juyo (2021) que
en su estudio realizado en Bogota - Colombia, centrado en el disefio de un plan
para el perfeccionamiento de la gestion de inventario de la empresa Textiles
TEXVA. La metodologia usada en la investigacion fue descriptiva, con una muestra
representativa de 13 trabajadores del area de inventario y despacho. El resultado
dio a conocer que el 33% de los encuestados dicen que no existen informes
actualizados, siguiendo del 17% que no tienen conocimiento sobre el tema de los
inventarios. Se concluye que la aplicacion del método EOQ es muy primordial para
la empresa en poder optimizar el control de inventarios, ayudando a disminuir el
costo total de los inventarios mediante el procedimiento de una inversion que facilite

la ejecucion y utilizacién.

Por otro lado, el estudio de Vindas y Valverde (2021) desarrollado en Costa
Rica, con el objetivo de evaluar los efectos financieros de un sistema de control d
inventarios en una compainiia Distribuidora Fama de Alajuela. Usé una metodologia
de tipo aplicada de enfoque cuantitativo y nivel explicativo, en una poblacién y
muestra conformada por 15 colaboradores. Como resultado, el 73% de
encuestados afirma que la empresa posee un control de inventarios y el 27%
percibe que la gestion es ausente; asimismo, solo el 33% considera que existe una
previa rotacién de inventarios para el abastecimiento de los inventarios, por ende,
solo el 33% considera un nivel eficiente de la gestion de inventarios y el 67% indica
que es ineficiente. Se concluye que una implementacion de la propuesta de mejora
de las operaciones relacionadas con la gestién de inventarios, puede mejorar este

aspecto en un 40%.

Golas (2020) en su estudio presentado en Republica Checa, se centrd en
constatar el nexo causal existente entre la gestion de inventario y la rentabilidad de
las empresas de alimentos. Esto se realiz6 empleando una metodologia de datos
de panel, la muestra de andlisis fueron 27 productos en el periodo 2005-2017. Los
resultados reflejan una disminucion en la proporcién del inventario entre los activos
totales y los activos de corto plazo; ademas, esta tendencia va vinculada con las
frecuentes mejoras durante la eficiencia plasmada en la gestion de inventarios;

asimismo, mostré que el numero de dias de inventario vendido respecto al



inventario total tiende a ser claramente menor debido a la disminucion de los dias de
registro de las materias primas y la produccion terminada. Concluyé que, incrementar
las actividades dentro de la gestion de inventarios esta correlacionado favorablemente

con el desempefio financiero, regulado por la productividad de los activos operativos.

Ugando et al. (2022) en su estudio realizado en el contexto de Ecuador se
centraron en la aplicacion de la guia de minimos y méaximos como el instrumento de
manejo y gestion de inventarios en MYPE, especificamente para la compra y venta de
productos en el estado Quinindé. Se llevo a cabo mediante un disefio no experimental
y tipo de investigacion descriptiva, enfoque mixto, empleando una entrevista a los 15
propietarios y una encuesta a los 30 colaboradores. Los resultados demuestran que el
exceso de oferta de productos es una de las causas de disfuncion interna, ya que las
compras se realizan con productos disponibles en stock, asi como la escasez de otros
productos, que generalmente no son faciles de eliminar. Concluyeron que la empresa
deberia continuar ejecutando la guia de minimo y maximo en la totalidad de sus lineas
de productos, porque es la guia que mejor se acomoda a la postura actual de la

empresa.

A nivel nacional, se tiene el estudio de Tenorio y Alburque (2021) quienes en
su trabajo de investigacion plantearon el objetivo que consistia en determinar la
relacién entre el control de inventario y la rentabilidad en Opticas Vissum S.A.C. El tipo
de estudio fue basico, aplicando el enfoque cuantitativo, mediante un alcance
correlacional de disefio no experimental y transversal, asimismo, selecciond un
tamafio de la muestra de 20 trabajadores. Los resultados fueron: Rho=0,708; p-
valor=0,004 para la relacién de control de inventario con la rentabilidad; Rho=0,552; p-
valor=0,036 para la relacion de gestion de inventarios con la rentabilidad; Rho=0,600;
p-valor=0,005 para la relacion de gestion de stock con la rentabilidad y Rho=0,803; p-
valor=0,001 para gestion de almacenamiento con la rentabilidad. La conclusion a la
que llegaron fue una correlacion positiva media entre el control de inventario con el
factor de rentabilidad, también, evidencia para afirmar que las dimensiones de la

primera variable estan asociadas con la rentabilidad.

Huaman (2021) en su estudio planted el objetivo de determinar la relacion de la
gestion de inventarios con la rentabilidad financiera de Or Maquinarias S.A.C. El tipo

de estudio fue bésico, enfoque cuantitativo, alcance correlacional, disefio no



experimental y transversal, el tamafo de la muestra fue de 23 trabajadores. Los
resultados fueron: correlacion de 0,762 con significancia de 0,002 para la relacion
gestion de inventarios y rentabilidad; para costes de inventario (almacenamiento y
mantenimiento) se obtuvo un Rho=0,660 y p-valor=0,001. La conclusion a la que llego
fue que existe correlacion directa y significativa entre la gestion de inventarios y

rentabilidad, asi como el mantenimiento con la rentabilidad en aquella empresa.

Pampa (2020) en su trabajo de investigacion tuvo el objetivo de establecer la
relacion de la gestion de inventarios y el proceso comercial de una MYPE Artesania
Alpaca Fina EIRL de la ciudad de Juliaca - Puno. El tipo de estudio fue basico, enfoque
cuantitativo, alcance correlacional, disefio no experimental y transversal, donde
consideré como poblacién y muestra seleccionada de 12 trabajadores. Los resultados
fueron: un grado de correlacion de r=0,886; p-valor=0,000 que aprueba la hipétesis
planteada en el estudio. La conclusién a la que llego es que afirma que la Gestion de
Inventarios posee una correlacion alta y positiva con el proceso de comercializacion
de la MYPE Artesanias Alpaca Fina EIRL Juliaca-Puno.

Asto (2021) en su trabajo de investigacion tuvo el objetivo identificar la relacién
entre la gestion de inventarios y las ventas en la bodega Renzo, distrito de Santa Rosa.
El tipo de estudio fue basico, enfoque cuantitativo, alcance correlacional, disefio no
experimental y transversal, conté con una poblacién de 50 colaboradores, los mismos
gue fueron la muestra posteriormente. Los resultados mostraron un nivel regular del
62% en las ventas y nivel ptimo con el 30%, el nivel de gestion de inventario fue del
52% regular y el 28% Optimo; asimismo, una correlacion entre las variables de 0,595
siendo positivo medio y una significancia de (0,000). La conclusién fue que, una
relacién entre la gestién de inventarios durante el proceso de ventas dentro de la

empresa.

Rivera (2022) en su trabajo de investigacion tuvo el objetivo de determinar en
qué medida la gestién de los inventarios influye en la mejora de las ventas de la
empresa Industrias Yaurimucha S.A.C. 2020. El tipo de estudio empleado fue basico,
enfoque cuantitativo, que se orient6 al usar el alcance descriptivo-correlacional que
corresponde al disefio no experimental y transversal, tuvo como poblacién y muestra
22 trabajadores. Los hallazgos evidenciaron que la gestion de inventarios esta en un

nivel regular con el 57% y un 27% opina que se encuentra en un nivel bajo; por otro



lado, el nivel de ventas se encuentra en un nivel regular con el 63%; mientras que, los
datos correlacionales evidenciaron un Rho=0,762; p-valor=0,000 entre variables,
ademas, una rho=0,741 entre ventas y pronéstico de inventarios (p=0,000) y una
rho=0,653 entre control de stock y ventas (p=0,000). La conclusién fue la afirmacion
de una asociacion entre la gestion de inventarios con las ventas de grado positiva

fuerte.

Considerando la epistemologia en base a las teorias de la gestion de
inventario, se considera la Teoria de la Cadena de Suministro y Logistica, enfocada
en coordinar eficazmente el movimiento de materiales, informacion y capital en la
ejecucion de la cadena de suministro, incluyendo desde el primer paso de seleccion
de proveedores hasta llegar al punto final de los clientes. Esto incluye la gestion de
inventarios en toda la cadena para reducir costos, minimizar los tiempos de entrega
y mejorar la eficiencia global. La teoria de la cadena de suministro se respalda en
conceptos como la gestion colaborativa, la visibilidad en tiempo real y la

sincronizacion de procesos (Manrique et al., 2019).

Asimismo, la Teoria de Control de inventarios, enfocada en como tomar
decisiones Optimas sobre cuando y cuanto pedir o producir para mantener niveles
de inventario adecuados, uno de los modelos mas conocidos en esta area es el
Modelo de Inventario de Wilson, que investiga como establecer la cantidad
econdémica de pedido (EOQ), para reducir los costos de inventario (Trios, 2023).
Asimismo, la Teoria del Justo a Tiempo (JIT), busca acrecentar la eficiencia de la
produccién y la logistica, para una disminucion significativa del valor de los

inventarios y una respuesta mas rapida a la demanda del cliente (Karadag, 2022).

Por ende, la especificacion conceptual de la variable gestién de inventarios
se define como procedimiento sistematico de supervisar, planificar y controlar las
existencias de productos o materiales; por ende, la optimizacion de la cantidad
adecuada de inventario para satisfacer la demanda del cliente, minimizar los costos
de almacenamiento y las pérdidas por obsolescencia (Keenan, 2023). Asimismo,
es una parte integral en la estrategia del proceso que involucra la cadena de
suministro, en base a ello, incluye la planificacién, adquisicion, almacenamiento y
distribucion de la produccion en la cadena de suministro, a fin de garantizar una

fluidez eficiente, minimizar los costos y responder agilmente a cambios en la



demanda del mercado (Amsler et al., 2021).

Por otro lado, es una disciplina de investigacién enfocada en el estudio de
modelos matematicos, técnicas estadisticas y estrategias de toma de decisiones
relacionadas con el control de inventarios; posee herramientas y enfoques
innovadores para renovar la eficiencia de la realizacion del inventario, teniendo en
cuenta factores como la incertidumbre en la demanda, la variabilidad en los
periodos de entrega y la gestion de riesgos (Waida, 2022). Por ende, es un
procedimiento completo basado en la supervisidon, regulacién y gestion de los
bienes y articulos para su comercializacion, utilizacion o transformacion, con una

gama de tareas como almacenamiento y otros (Munyakal & Yadavalli, 2022).

Respecto a las dimensiones de la variable gestion de inventario, de acuerdo
a Munyakal y Yadavalli (2022) se considera el abastecimiento, controles de stock,
mantenimientos y almacenamiento; permitiendo en el proceso mantener niveles de
existencias a un costo minimo mientras se mejoran las medidas de valor agregado
de la satisfaccion del cliente, asimismo explican que la primera dimensién a abordar
es el abastecimiento, descrita como base fundamental para establecer relaciones con
proveedores, negociar términos y condiciones, para garantizar un suministro constante
y oportuno. De igual manera, el abastecimiento es un proceso que orienta mejoras
en la adquisicion y provision de materia prima y productos indispensables, ademas,
implica la identificacion de proveedores adecuados, el acuerdo de los convenios, la
gestion de la comunicacién con los proveedores y la garantia de que los productos
sean entregados oportunamente y de forma eficiente (Schwarz, 2022).

Los controles de stock implican registrar las entradas y salidas de los productos,
realizar recuentos periddicos para verificar la precision de los niveles de stock acorde
al mercado y los margenes de la empresa (Munyakal & Yadavalli, 2022). Por otro
lado, se refieren a las practicas y procedimientos para supervisar y gestionar el
inventario, mediante seguimientos de productos requeridos en los inventarios,
adicional a ello, se verifica la calidad y seguridad del cuidado de los productos, y la
evaluacion de los niveles de inventario, siendo su objetivo principal evitar excesos o

faltantes de inventario (Paredes, 2021).

El mantenimiento de stock consiste en asegurar la excelencia y la integridad

de los productos resguardados, mediante inspecciones periddicas, manipulaciéon



cuidadosa de los articulos durante la rotacion del inventario (Munyakal & Yadavalli,
2022). También, hace referencia a las actividades que se ejecutan para conservar y
preservar el inventario en buen estado y en condiciones Optimas para su uso o venta,
esto puede incluir la manipulacion adecuada, el almacenamiento en condiciones
controladas, la rotacién de inventario y la inspeccion regular para detectar dafios o
problemas de calidad (Sanchez & Rodriguez, 2021).

El almacenamiento engloba la planificacion del disefio del depdsito mediante
la disposicion de los productos, el cual debe poseer orden y maximizacion del espacio
para mejorar la efectividad en la manipulaciéon de los productos almacenados
(Munyakal & Yadavalli, 2022). Ademas, se relaciona con la gestion fisica de los
productos o materiales en una ubicacion especifica, como un almacén o bodega;
incluye la asignacion de espacio, organizacion y la gestion de estanterias o racks, a

través de mecanismos para facilitar la ubicacion o recuperacion (Paredes, 2021).

Respecto a la variable venta, se expone la Teoria de la Experiencia del
Cliente (CX), la cual se centra en la creacion de experiencias positivas y
significativas para los clientes durante el proceso de venta, donde se considera la
interaccién inicial hasta el servicio postventa; asimismo, busca la retencion, la
lealtad y las referencias de clientes, aumentando las ventas a largo plazo (Da Silva,
2022). Del mismo modo, se fundamenta con la Teoria de la Gerencia de Relaciones
con el Cliente (CRM), la cual consiste en un activo estratégico fundamental
integradas en la idea de relaciones con los clientes; ademas, sostiene que la
retencion de clientes y el desarrollo de relaciones a largo plazo son mas rentables

gue la adquisicién de nuevos clientes (Guerola, 2021).

En cuanto a la definicion de la variable Venta, las ventas son un area
constante de cambio debido a las fluctuaciones del mercado, tendencias de
consumo Yy la evolucion de la competencia, por lo cual, las estrategias de venta
eficientes permiten a las empresas destacarse y mantenerse relevantes (Tracy,
2023). Ademas, es proceso comercial que implica la transferencia de un producto,
servicio o bien tangible e intangible de un vendedor a un comprador a cambio de un
valor, que incluye la identificacion de prospectos, la creacion de relaciones con
clientes potenciales, cierre de transacciones, ofertas y negociacion. Ademas, busca

es satisfacer las necesidades y deseos del cliente para un beneficio (Loen, 2020).



Tracy (2023) respecto a las dimensiones de la variable Venta considera tres,
Planeacion de ventas, Fuerza de ventas, y Politica de ventas, las cuales forman parte
del proceso que engloba el desarrollo de nuevas estrategias de venta, agrupar y
capacitar equipos de ventas, estableciendo las buenas practicas destinadas a
perseguir las metas de la venta. Ilgualmente, es un acto de persuasion y
comunicacion destinado a influir en las decisiones de compra. Por ende, implica la
habilidad de transmitir informacion sobre un producto o servicio de manera
convincente, resaltando sus beneficios y ventajas, y respondiendo a las objeciones;
también, una comunicacién efectiva, empatia y conexion emocional (Simonson,
2023). Por otro lado, es el procedimiento de crear valor en el cliente al ofrecer
soluciones que satisfagan sus necesidades y resuelvan sus problemas, adaptar las
ofertas de manera que el cliente perciba un beneficio significativo, cimentadas en la

confianza y la entrega continua de valor (Cooks, 2022).

Comprende la formulacion de estrategias en base al andlisis del mercado, la
segmentacion de clientes y la fijacidn de precios, que permite aclarar indicadores de
los objetivos comerciales (Tracy, 2023). Por afiadidura, la planeacion de ventas es un
proceso estratégico que involucra la formulacion de metas, tacticas. Esto conlleva a la
evaluacion de los recursos disponibles, la identificacién de oportunidades de mercado,
la definicion de segmentos de clientes, la asignacion de cuotas de ventas y la
formulacion de un plan de accion, para guiar y alinear el desarrollo de las actividades
de ventas que buscan resultados exitosos (Robine, 2023). La fuerza de ventas se
enfoca en el reclutamiento, la capacitacion, la direccion y la motivacion de los
vendedores para que logren los objetivos de la empresa (Tracy, 2023). Asimismo, es
el equipo encargado de las actividades de ventas, que deben formalizar el contacto
con los futuros clientes, exponer todos sus productos o servicios, tomar acuerdos y

concretar ventas, por ende, generar ingresos y contribuir al crecimiento (Torres, 2022).

Las politicas de venta proporcionan un marco estructurado para las
transacciones comerciales, garantizando consistencia y satisfaccion, manifestado en
la regulacion de términos de pago y las politicas de devolucién complementado con
las estrategias promocionales y servicio al cliente (Tracy, 2023). También, son
directrices y reglas para guiar el comportamiento y las acciones de su fuerza de ventas,

ademas, mantiene la coherencia en las interacciones (Conexion Esan, 2022).
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. METODOLOGIA

3.1. Tipo y diseno de investigacion

Tipo de Investigacion

La investigacion fue de tipo aplicada, teniendo en cuenta que permitié
comprender el contexto del problema por medio de teorias, y con una orientacion
para resolver un problema, por lo que proporciona informacion suficiente para hallar
soluciones especificas a lo planteado (Hernandez et al., 2018).

Asimismo, se utilizé6 un enfoque cuantitativo, que es un método empleado
por los investigadores para evaluar teorias e hipoétesis utilizando datos tanto
numéricos como estadisticos. Su enfoque principal es descubrir hechos sobre
fendmenos sociales a través del supuesto de una realidad fija y mensurable, lo que
lo convierte en un componente esencial de la investigacion que ayuda a determinar

las decisiones organizacionales (Cornell, 2022).

Disefio de investigacion

Se emplearon medios de analisis no experimentales basados en datos
existentes o procesos naturales sin ninguna intervencién ni maniobra controlada de
los investigadores (Arteaga, 2022). Ademas, fue transversal, debido a que los datos
generalmente se recopilan de un conjunto de poblacion especifico durante cada
periodo, lo que ayuda a identificar los rasgos mas comunes entre es0S grupos
(Cherry, 2022).

Finalmente, fue de alcance descriptivo correlacional, es decir, se recolecto
informacion sobre los conceptos de las variables buscando especificar, describir
sus caracteristicas, y se evaluo la relacién que existia entre estas (Hernandez et
al., 2018) sin tomar en cuenta las variables externas que permitan su inferencia,
procurando establecer la relacion o incidencia entre las variables (Cherry, 2022).

Se establecid de la siguiente manera:

Figura 1

Disefio de Investigacion
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M: Trabajadores de la empresa

O1: Gestion de inventario (X)

02: Ventas (Y)

r: Relacion de las variables de estudio

3.2. Variables y operacionalizacion

Variable 1: Gestion de inventarios
Definicion Conceptual

La gestidn de inventario es una funcién central en el sistema de gestionar los
stocks; se entiende como la organizacién, seguridad, almacenamiento y
distribucion de los materiales correctos, en cantidad, calidad, lugar y momento;
permitiendo en el proceso mantener niveles de existencias a un costo minimo
mientras se mejoran las medidas de valor agregado de la satisfaccion del cliente
(Munyakal y Yadavalli, 2022).
Definicion operacional

La gestion de inventarios se operacionalizé por intermedio de la evaluacion
de 4 dimensiones, en correspondencia de 8 indicadores y 15 interrogantes, bajo
una escala politdmica de Likert que permite medir la impresion de los colaboradores

de la empresa en el estudio sobre la gestion de inventarios que se realiza.

Variable 2: Venta
Definicion conceptual

La venta es el procedimiento proceso que engloba el desarrollo de nuevas
estrategias de venta, agrupar y capacitar equipos de ventas, estableciendo las
buenas practicas destinadas a perseguir las metas de la venta de una empresa.
(Tracy, 2023).
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Definicién operacional

La venta se operacionalizacién mediante la evaluacion de 3 dimensiones, en
correspondencia de 6 indicadores y 9 interrogantes, bajo una escala politomica de
Likert que permite medir la impresion de los colaboradores de la empresa en

estudio sobre la venta que se realiza.

3.3. Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion
Partiendo del aporte de Villegas (2022), un grupo de analisis, como una
poblacién de estudio, es objeto de razonamiento estadistico. La poblacion de
estudio no esta compuesta exclusivamente por humanos. Este grupo de elementos
tiene una caracteristica compartida. Objetos, animales y medidas pueden formar
parte de un grupo que tiene numerosas caracteristicas. En el estudio se considero
la poblacion por los colaboradores de la empresa, siendo un total de 30.
e Criterios de inclusion:
Trabajadores de la Empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL, Piura.
Trabajadores con minimo tres meses en la Empresa DyC Uniformes y
Accesorios EIRL, Piura.
e Criterios de exclusion:
Personas que no sean trabajadores de la Empresa DyC Uniformes y
Accesorios EIRL, Piura.
Trabajadores con menos de tres meses en la Empresa DyC Uniformes y

Accesorios EIRL, Piura.

Muestra

La muestra, segun la definicibn de Hernandez, et al, (2018) consiste en un
subconjunto de la poblacién que se elige de manera imparcial para representarla
en una investigacion, asimismo, la muestra censal abarca la totalidad de individuos
gue componen una poblacion especifica, eliminando asi la necesidad de seleccion
de muestras aleatorias. Por ende, se planteé con la totalidad de la poblacion de

estudio, entonces la muestra se formo por los 30 colaboradores.
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Muestreo

El muestreo no probabilistico, como sefialan Hernandez, et al, (2018) se
caracteriza por su menor nivel de rigurosidad en la seleccion de la muestra, sin
emplear una formula de seleccion. Por lo cual, la investigacion considero este tipo
de muestreo tomando la poblacién total como muestra de estudio.
Unidad de Anélisis

La unidad de analisis se refiere a un conjunto de individuos mediante el cual
se obtiene la informacion esencial para su posterior procesamiento (2018). Por lo
cual, estd conformada con los colaboradores de la empresa DYC Uniformes y
Accesorios Piura.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.
Técnicas de recoleccién de datos

Para la recoleccién de datos sobre los temas vinculados a las variables bajo
analisis, se utilizé la encuesta, teniendo como fin su diversidad acorde a la
metodologia propuesta y en concordancia con los objetivos especificos planteados
(Rodriguez, 2020).

Instrumentos de recoleccidn de datos

Se realiz6 aplicando el instrumento cuestionario; definido como el conjunto
de interrogantes que permiten la recopilacion de data, basada en la apreciacion de
un grupo de individuos de manera metddica y sistematica. (Lukas, 2019).

Validez

Desde la perspectiva de la validez, los cuestionarios estructurados se
validaron exhaustivamente para garantizar la coherencia en la metodologia y la
congruencia entre el marco teorico, los indicadores, los items del cuestionario y los
objetivos de la investigacién (Hernandez et al., 2018). Por tanto, se requiere la

experiencia de tres especialistas para manifestar su juicio y conocimiento.
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Tabla 1

Evaluacion de expertos

N° Grado Apellidos y nombres de los expertos Evaluacién
académico

1 Doctorado Dra. Ericka Julissa Suysuy Chambergo Cumple

2 Doctorado Dra. Mercedes Palacios de Bricefio Cumple

3 Maestria Mg. Carlos Antonio Angulo Corcuera Cumple

Nota. La tabla muestra los validadores que respaldaron los cuestionarios.

Confiabilidad

Se evalud la consistencia interna de ambos cuestionarios utilizando el
coeficiente estadistico alfa de Cronbach, una herramienta estadistica que tiene
como finalidad determinar la confiabilidad de un instrumento (Anexo 3).

Tabla 2
Proceso de medicion de la confiabilidad

Variable Coeficiente N° de elementos
Gestion de Inventario ,919 15
Venta ,968 9

Nota. La tabla muestra los resultados de confiabilidad SPSS, que indican

confiable.

3.5. Procedimientos

Inicié con la identificacion de la muestra que participa en el estudio y enviar
una carta formal a la direccion de la empresa, solicitando permiso para utilizar la
herramienta y recopilar datos para obtener resultados que cumplan con los
objetivos de la investigacion. Se menciond y sefalé explicitamente que los
resultados obtenidos tenian Unicamente fines académicos. Adicionalmente, se
empled una prueba piloto para analizar las propiedades psicométricas de los
instrumentos; por ende, obtener la confiabilidad y validez de los cuestionarios para
garantizar la recoleccion de datos. Posteriormente, se reunieron los datos para el
analisis estadistico y los resultados se mostraron segun su categoria o nivel (alto,

medio, bajo) y a nivel inferencial, ademas, se discutieron criticamente con base en
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la teoria presentada, los estudios previos citados, y finalmente se presentan las

conclusiones y recomendaciones que parten desde la apreciacion de la autora.

3.6. Métodos de analisis de datos

Con la base de datos generada en Microsoft Excel correspondiente a ambas
variables, se realiz6 un proceso de jerarquia para determinar el nivel de la variable
dentro de las categorias establecidas en el programa SPSS. Debido a que las
variables son cuantitativas. Respecto al analisis inferencial, se llevd a cabo una
prueba de normalidad, especificamente la prueba de Shapiro Wilk, para evaluar la
distribucién de los datos en relacién con la variable de interés, considerando que la
muestra posee 30 sujetos. Los resultados demostraron una significancia estadistica
por debajo de 0,05 para las variables, indicando asi que los datos no presentaban
una distribucion normal (Anexo 5). Por lo cual, se opt6 por técnicas no paramétricas,
como el coeficiente de correlacion Rho de Spearman, para explorar las relaciones

entre las variables.

3.7. Aspectos éticos

Los aspectos éticos de la investigacion fueron sustentados bajo los principios
de; buena fe, que se basa en el analisis de los problemas y la generacion de
conocimiento que permita cambiar y mejorar la situacién. Se aplicé el principio de
no dafio, los resultados alcanzados representan béasicamente resultados
profesionales como meta, sin intencion de causar problemas internos a la empresa.
De igual manera el principio de autonomia, la coordinacién se realiza con las
autoridades institucionales a través de documentos formales sobre el tipo de
investigacién a realizar, los beneficios e implicaciones de la investigacion y el
desarrollo. Finalmente, de acuerdo con el principio de justicia, las conclusiones
pretenden generar sugerencias en beneficio de las partes interesadas y

recomendaciones para mejorar la gestion logistica.
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V. RESULTADOS
Basado en la aplicacion de los instrumentos para la recoleccion de datos, se
visualizard& a continuacion, los hallazgos procesados Yy analizados

correspondientemente.

Objetivo especifico 1: Identificar el nivel de gestion de inventario en la empresa

DyC Uniformes y Accesorios EIRL.

Tabla 3

Nivel de gestion de inventario en la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL

Gestion de inventario Categoria N %
Inadecuada 12 40,00
Regular 8 26,67
Adecuada 10 33,33
Total 30 100,00

Nota: Elaboracién propia

En la tabla 3, se observa que el 40 % de los participantes considera que la
gestién de inventario es inadecuada, mientras que un 33,33 % la evalla como
adecuada. Por otro lado, un 26,67 % la califica como regular. Estos datos reflejan
una diversidad de percepciones entre los encuestados sobre la eficacia de la
gestion de inventario, mostrando una clara brecha entre las opiniones sobre su

desempeiio.

Objetivo especifico 2: Establecer el nivel de ventas en la empresa DyC Uniformes

y Accesorios EIRL.

Tabla 4

Nivel de ventas en la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL

Venta Nivel N %
Mala 18 60,00
Buena 12 40,00
Total 30 100,00

Nota: Elaboracion propia
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Segun los datos presentados en la tabla 4, se observa que el 60 % de los
participantes califica el nivel de las ventas como deficiente, mientras que el restante
40 % las percibe como buen nivel. Esta disparidad en las percepciones de los
encuestados sugiere una marcada divergencia en las opiniones sobre el
desempefio de las ventas dentro del grupo investigado ya que un grupo significativo
mayor al 50% indica esta variable como deficiente.

Asimismo, a continuacion, se presenta los resultados inferenciales que da
respuesta a los objetivos que plantean una relacion, para lo cual, se seguira el

criterio de decision para la contratacion de hipétesis acorde al valor de significancia:
Si p valor (Sig.) < 0,05 en este caso se rechaza el HO

Si p valor (Sig.) > 0,05 en este caso se acepta el HO

Objetivo especifico 3: Determinar la relacién que existe entre Abastecimiento y
ventas en la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL.

Tabla 5

Relacion entre la dimension abastecimiento y variable ventas

Dimensioén de la Gestidn

de inventarios Coeficiente Venta

Coeficiente de correlacion ,436

Abastecimiento Sig. (bilateral) ,016
N 30

Nota: *La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). Fuente. Elaboracién propia

En la tabla 5 se evidencia un coeficiente de correlacion de 0,436 (positiva
media), con una significancia bilateral de 0,016 inferior al 0,05, lo cual, respaldan la
existencia de una relacion significativa entre el proceso de abastecimiento y ventas
de la empresa. Aunque la significancia no sea extrema, sugiere una asociacion que
merece atencion por su relevancia potencial, por ende, las mejoras en el

almacenamiento causaran mejoras en las ventas de la empresa.
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Objetivo especifico 4: Evaluar la relacion que existe entre controles de stock y
venta en la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL.

Tabla 6

Relacion entre la dimension controles de stock y variable ventas

Dimensién de la Gestiédn

de inventarios Coeficiente Venta

Coeficiente de correlacion ,704

Controles de Stock Sig. (bilateral) ,000
N 30

Nota: *La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). Fuente. Elaboracion propia.

La tabla 6 evidencia un nivel correlacion positiva media con una rho de 0,704,
ademas, se registra una significancia bilateral de 0,000, inferior al 0,05, respaldando
asi la existencia de una relacion significativa entre el control de stock y las ventas
de la empresa. Aunque la significancia no sea altamente significativa, este hallazgo
sugiere una conexion relevante entre la dimension y variable, lo que indica que las

ventas mejoran con un mejor control de stock.

Objetivo especifico 5: Examinar la relacion que existe entre mantenimiento y

ventas en la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL.

Tabla 7

Relacion entre la dimension mantenimiento y variable ventas

Dimensioén de la Gestion

de inventarios Coeficiente Venta

Coeficiente de correlacion ,590

Mantenimiento Sig. (bilateral) ,001
N 30

Nota: *La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). Fuente. Elaboracién propia

En la tabla 7, se observa una correlacion positiva de nivel medio, con un
coeficiente de 0,590, complementado con una significancia bilateral de 0,000, por
debajo del umbral de 0,05, lo que respalda la presencia de una relacion significativa
entre la dimensidon mantenimiento y ventas de la empresa. La relacion sugiere que

el mantenimiento impacta positivamente en la mejora de las ventas, por ende,
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mejorar en este aspecto traera beneficios positivos para incrementar el nivel de

ventas.

Objetivo especifico 6: Precisar la relacion que existe entre almacenamiento y

ventas en la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL.

Tabla 8

Relacion entre la dimension abastecimiento y variable ventas

Dimensién de la Gestiédn

de inventarios Coeficiente Venta

Coeficiente de correlacion ,691

Almacenamiento Sig. (bilateral) ,000
N 30

Nota: *La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). Fuente. Elaboracion propia.

En la tabla 8, se nota un nivel medio de correlacion positiva, representado
por un coeficiente de 0,691, ademas, se confirma una significancia bilateral de
0,000, menor a 0,05, lo cual respalda la existencia de una relacién significativa entre
la dimensién almacenamiento y las ventas de la empresa. Esta relacién implica que
el mejoramiento en las practicas de almacenamiento tiene un impacto positivo en
el aumento de las ventas, por ello, mejorar este aspecto se traducira en beneficios

positivos para el incremento en el volumen de ventas.

Objetivo general: Determinar la relacion entre la gestion de inventarios y venta en

la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL

H1: Existe relacion directa entre la gestion de inventarios y venta en la

empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL

HO: No existe relacion significativa entre la gestion de inventarios y venta en

la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL

Tabla 9
Relacion entre la gestidn de inventarios y de venta en la empresa DyC Uniformes

y Accesorios EIRL
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Variable Coeficiente Venta

Coeficiente de correlacion ,553
Gestion de inventarios Sig. (bilateral) ,002
N 30

Nota: *La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). Fuente. Elaboracion propia.

En la tabla 9, revelan una correlacion moderadamente positiva, con un
coeficiente de 0,553, y una significancia bilateral de 0,002, que cumple el criterio de
decision de ser menor a 0,05, esto respalda la aprobacion de hipétesis de estudio,
gue afirma existencia de una relacién significativa entre la gestion de inventarios y
la venta de la empresa. Esta relacibn sugiere que cuando se administra
eficientemente el inventario, se observa un efecto positivo en el aumento de las
ventas, por ello, mejorar la gestién de inventarios se traducird en beneficios
tangibles que contribuiran al incremento de indices de ventas, siendo favorable para

la empresa.
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V. DISCUSION

Los resultados van a cooperar en el fortalecimiento y contrastacion de la postura
acerca de las hipoétesis planteadas, por lo cual se procedera a evaluar los datos

recopilados con las teorias relacionadas anteriormente en el estudio.

Respecto al primer objetivo especifico, que se respalda mediante la Teoria
de la Cadena de Suministro y Logistica, la cual se centra en la estrategia de la
eficacia del movimiento de materiales, documentacién, y capital en la cadena de
suministro, es decir, desde que eligen los proveedores hasta llegar al punto final
que serian los compradores (Manrique et al., 2019). Se identifica un nivel de la
gestién de inventarios inadecuada calificado por el 40% de los colaboradores y un
33.33% la considera en nivel adecuada, evidenciando un bajo nivel 6ptimo en la
empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL, Piura 2023 sobre la gestion de
inventario dentro de la empresa que se refleja en la insatisfaccion de los
trabajadores. En base a ello, coincide con Vindas, A. y Valverde, C. (2021), quienes
en su estudio evidenciaron el 67% de trabajadores considera la gestion de
inventarios en nivel ineficiente, lo cual, se evidencia por una mala planificacion de
las operaciones relacionadas en el proceso de inventario. Por otro lado, tiene
similitudes con el estudio de Rivera (2022), quien identifico un nivel regular en un
57% de trabajadores, mientras que el 27% opina que la gestion de inventarios es
de nivel bajo. Por tanto, aunque existen estudios que respaldan la importancia de
una gestion de inventarios efectiva, los resultados especificos obtenidos para DyC
Uniformes y Accesorios EIRL indican la necesidad urgente de mejorar y optimizar
sus practicas de gestion de inventarios para lograr un impacto positivo en las ventas

y la rentabilidad.

Al respecto del segundo objetivo especifico, el nivel de las ventas en la
empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL, Piura 2023, la cual se apoya en la
Teoria de la Experiencia del Cliente (CX), que aborda la elaboracion de
experiencias positivas y relevantes para los consumidores durante la venta, en la
cual se observa el intercambio verbal y fisico con el cliente, asi como en el servicio
postventa, por tanto se busca lograr la fidelizacion del consumidor, lo que a largo
plazo significa un aumento en las ventas (Da Silva, 2022). De igual manera, la otra

base tedrica es la Teoria de la Gerencia de Relaciones con el Cliente (CRM), que
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trata sobre mantener un activo estratégico fundamental integrado con la relacion con
los consumidores, y se basa ademas en que la preservacion de los compradores lo

gue permite la rentabilidad y adquisicion de nuevos clientes (Guerola, 2021).

El nivel de ventas obtenido fue deficiente con un 60 %, mientras que el
restante 40 % las percibe como buen nivel, que indica que las ventas son inestables
dentro de la empresa, lo cual conlleva a problemas futuros de estabilidad financiera.
De acuerdo con el estudio de Ugando et al, (2022) demuestran que el exceso de
oferta de productos es una de las causas de disfuncion interna, lo cual, las ventas son
inestables y deficientes por temporadas. Por lo tanto, difiere con Asto (2021) donde
las ventas se encontraron en un nivel regular con un 62% y nivel 6ptimo de 30%, lo
cual indica que las ventas si varian con la gestién de inventarios, pero existe otros
factores que permiten la mejora de los indicadores de ventas. Ademas, difiere con
Rivera (2022) quien tuvo un nivel regular con el 63%, demostrando que la gestion
de inventarios repercute en las ventas, pero no a un nivel deficiente. Por lo que, los
hallazgos presentados en estos estudios resaltan la importancia critica de una
gestion efectiva de inventarios para el éxito de una empresa. La relaciéon entre las
ventas y el control de inventario es evidente en la discrepancia entre las
percepciones de ventas y el nivel de inventario maximo. La inversion en sistemas
precisos de seguimiento de inventarios y registros de ventas es esencial para
garantizar una gestién equilibrada que no solo evite pérdidas, sino que también

impulse el rendimiento financiero y la satisfaccion del cliente.

Asimismo, en el tercer objetivo especifico, se evidencio la relacion que existe
entre la dimension abastecimiento y ventas en la empresa DyC Uniformes y
Accesorios EIRL, Piura 2023. El abastecimiento es base primordial para poder
enlazar con los proveedores, asimismo ayuda en la adquisicién de lo necesario para
que el ciclo de la cadena de suministro continie (Munyakal & Yadavalli, 2022). Los
hallazgos inferenciales comprueban una relacion positiva media entre la dimension
abastecimiento con ventas; dado que los resultados fueron Rho=0,436 y p-valor de
0,016. Lo cual coincide con el estudio de Ugando et al, (2022) en el cual sefalan
que el exceso de oferta de productos es una causa de disfuncion interna, y
concluyen que la aplicacion del modelo de minimos y maximos es esencial en todas

las lineas de productos, estos resultados resaltan la importancia de un
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abastecimiento equilibrado y eficiente, y cobmo una estrategia adecuada puede
afectar positivamente el rendimiento de las ventas. También posee similitudes con
Rivera (2022) quien evidencio con un rho=0,741 una correlacion positiva fuerte entre
ventas y prondstico de inventarios (p=0,000), lo cual esta asociado al manejo del
abastecimiento oportuno acorde a las demandas de los clientes. Por ende, aunque se
ha identificado una relacion entre la gestién de abastecimiento y el desemperio de
ventas, es esencial considerar la posibilidad de que mudltiples variables puedan
estar interactuando simultaneamente, ya que, cambios en la dinamica del mercado,
como la entrada de competidores o fluctuaciones econémicas, podrian tener un
impacto significativo en las ventas, al margen de como se administre el

abastecimiento en la empresa.

Del mismo modo, en el cuarto objetivo especifico, respecto al control de
stock relacionado a observar constantemente y registrar de igual manera lo que
ingresa y lo que sale a venta, de manera periédica para lograr tener un buen flujo
en la cadena logistica (Munyakal & Yadavalli, 2022). Los hallazgos de este trabajo
demuestran una relacién positiva fuerte entre la dimension controles de stock con
ventas; pues los resultados fueron Rho=0,704 y p-valor de 0,000, lo cual evidencia la
relacion que existe entre la dimension controles de stock y ventas en la empresa
DyC Uniformes y Accesorios EIRL, Piura 2023. Lo cual coincide con Flores et al.
(2022) en su estudio concluye que el 40% de los participantes percibe un control
de stock inadecuado, lo que coincide con un bajo rendimiento en las ventas. Esta
relacion resalta la necesidad de mejoras en los controles de stock para impulsar el
rendimiento de las ventas. Por su parte, concuerda con los resultados de Tenorio y
Alburque (2021) demostraron que existe una asociacion positiva considerable entre
gestion de stock con la rentabilidad; puesto que, sus resultados fueron Rho=0,600;
p-valor=0,005. Asimismo, concuerda con Rivera (2022) quien evidencidO una
rho=0,653 entre control de stock y ventas, abordando la importancia de llevar un

control de los productos acorde a los cambios establecidos en el mercado.

Por ende, estos estudios conjuntos refuerzan la importancia estratégica de una
gestion efectiva de los controles de stock en la empresa, ya que no solo impacta en el
flujo de las operaciones internas, sino que también puede influir en la percepcion del

cliente sobre la marca, por lo cual, un control de stock efectivo puede asegurar una
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disponibilidad constante de productos, generando confianza y lealtad por parte de los

clientes al poder satisfacer sus demandas de manera consistente.

Siguiendo la misma linea, en el quinto objetivo especifico, relacionado al
mantenimiento, el cual es la ejecucion de acciones para conservar el stock del
producto, por lo que se tiene que observar la adecuada manipulacién de productos,
un lugar de almacenamiento Optimo, que los productos roten e inspecciones
regulares (Sanchez & Rodriguez, 2021). Los resultados mostraron relacion entre la
dimensién mantenimiento y ventas en la empresa DyC Uniformes y Accesorios
EIRL, Piura 2023 con los resultados inferenciales de Rho=0,590; p-valor=0,001 siendo
una correlacion positiva considerable entre la dimension mantenimiento y venta.
Palacios (2023) enfatiza la importancia de una gestion eficiente al simular nuevos
procesos logisticos. Esto sugiere que mejorar la eficiencia en el mantenimiento
puede tener un impacto positivo en el rendimiento de las ventas. Por su lado,
Huaman (2021) también comprobd que existe correlacion directa y significativa
entre mantenimiento y venta; puesto que sus resultados fueron: Rho=0,660; p-
valor=0,001. Por ende, se considera que una gestion efectiva del mantenimiento no
solo asegura la funcionalidad 6ptima de los activos y la infraestructura de la empresa,
sino que también puede tener un impacto directo en la satisfaccion del cliente. Un
mantenimiento eficiente garantiza la disponibilidad de productos, la calidad constante
y la confiabilidad en la entrega de servicios, factores que influyen en la experiencia del

cliente y en su percepcién positiva de la marca.

De la misma manera, en el sexto objetivo especifico, alusivo al
almacenamiento gque es la organizacion fisica de los productos de la empresa en un
lugar en especifico como una bodega o almacén gestionado en base a racks y un
sistema de rotacion de productos que no afecte a la cadena de suministro. Por lo
mismo, la investigacion demostro la existencia de una correlacion positiva media
con una Rho=0,691; p-valor=0,000, aprobando la relacién entre almacenamiento y
ventas en la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL, Piura 2023. Palacios
(2023) enfatiza la importancia de una gestion eficiente al simular nuevos procesos
logisticos. Esto sugiere que mejorar la eficiencia en el almacenamiento puede tener
un impacto positivo en el rendimiento de las ventas. A su vez, Tenorio y Alburque

(2021) comprobaron que existe una asociacion positiva muy fuerte gestion de
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almacenamiento con la rentabilidad; puesto que, sus resultados fueron Rho=0,803;
p-valor=0,001. Por ende, esta dimension del almacenamiento influye
significativamente en los resultados financieros globales de la organizacion, siendo
que, sus mejoras aporten a la reduccién de costos asociados con el exceso de
inventario, minimizar pérdidas debido a productos obsoletos o dafiados, y optimizar
los recursos de almacenamiento, lo que se traduce directamente en un mejor flujo

de efectivo y margenes de rentabilidad mas sélidos.

Con respecto al objetivo general, que se respalda mediante la Teoria de
Control de Inventarios acorde a Trios (2023), enfocada en tomar decisiones 6ptimas
sobre el tiempo adecuado en pedir o producir con el fin de mantener niveles
adecuados de inventario a través del analisis de demanda de clientes y la oferta del
mercado para mejorar las ventas rentables para la empresa; ademas, coherente a
la mencién de la Teoria de la Gerencia de Relaciones con el Cliente (CRM) que
destaca que retener y desarrollar relaciones a largo plazo para establecer una venta
continua por parte del cliente, siendo mas rentable que adquirir nuevos clientes, lo
cual, se ejecuta mediante el analisis de datos para personalizar interacciones y
ofrecer un servicio de calidad (Guerola, 2021). Se revela una correlacién
moderadamente positiva, con un coeficiente de 0,553, y una significancia bilateral
de 0,002, que cumple el criterio de decisién de ser menor a 0,05, esto respalda la
aprobacion de hipétesis de estudio, que afirma existencia de una relacion

significativa entre la gestion de inventarios y las ventas de la empresa.

Lo cual, esta acorde a lo mencionado por Keenan (2023), quien indica que
la gestion de inventarios consiste en un proceso de optimizacion, supervision y
control de productos o materiales de la organizacion, ademas de ello, esto conlleva
a tener un control en los productos para poder satisfacer la demanda
satisfactoriamente sin perjudicar a la empresa en pérdidas de productos. Por otro
lado, en lo que concierne a las ventas, coincide con el autor Guerola (2021) que
sostiene que las relaciones con los clientes y su fidelizacién conlleva a que se
produzca un alza o al menos las ventas se mantengan en un largo plazo. En
relacion a ello, concuerda con los resultados de Tenorio y Alburque (2021)
comprueban la relacién de control de inventario con la rentabilidad (Rho=0,708; p-

valor=0,004). Por su parte, Huaman (2021) quien también demuestra que existe
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correlacion directa y significativa entre la gestion de inventarios y la rentabilidad
(Rho=0,762; p-valor=0,002). Del mismo modo Pampa (2020), concluy6 que existe una
correlacion alta y positiva entre la Gestibn de Inventarios y el proceso de
comercializacion (r=0,886; p-valor=0,000). Ademas, coincide con el hallazgo de Asto
(2021), el cual reveld una correlacion positiva de nivel medio entre gestién de
inventarios y las ventas, obteniendo un valor de 0,595, con una significancia estadistica
de 0,000, lo cual determina una correlacion positiva que debe tener en cuenta la

empresa para futuras estrategias de mercado.

En base a lo mencionado y los objetivos planteados, subrayan la importancia
de una gestion eficaz en areas como abastecimiento, control de stock,
mantenimiento y almacenamiento para impulsar las ventas en DyC Uniformes y
Accesorios EIRL, segun los resultados de la investigacion, mejorar estas areas
puede generar un rendimiento financiero mas solido y una mayor satisfaccion del
cliente. Implementar estrategias basadas en estos hallazgos resulta crucial para la
mejora continua de la empresa en términos de gestién de inventarios y rendimiento
de ventas; por ende, se resalta la necesidad critica de mejorar la gestion de
inventarios para aumentar el rendimiento de las ventas, ya que, la aplicacion de
técnicas de optimizacion no solo reduciria costos, sino que también fortaleceria la
relacion entre la gestién de inventarios y el éxito financiero de la empresa. Por lo
cual, se confirma que existe una conexion altamente positiva entre la gestion de
inventarios y las ventas generadas en la organizacion, debido a que, si existe un

buen control de inventarios existira un alza notable en las ventas de la empresa.
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VI.

CONCLUSIONES

1.

Existe relacion entre gestion de Inventario y ventas dentro de la empresa
de estudio, respaldada con una rho = 0,553, que representa una
correlacion positiva media y p valor de 0,002, demostrando que cuando
se administra de manera mas efectiva el inventario, existe una tendencia
a observar un incremento en las ventas.

La gestidn de inventarios es de nivel inadecuado (40%) lo que indica que
los trabajadores consideran falta de herramientas actualizadas, procesos
obsoletos, capacitacion insuficiente del personal respecto al manejo y
organizacién de inventario.

El nivel de ventas es de nivel malo segun el 60% de encuestados, que
resalta que las estrategias aplicadas a las ventas no son efectivas porque
el inventario impacta negativamente en la capacidad de la empresa para
cumplir con las demandas de los clientes.

El abastecimiento se relaciona con las ventas, con un coeficiente
Spearman positiva media de 0,436, y p valor = 0,016, lo cual, determina
gue mejoras en el proceso de abastecimiento se relaciona positivamente
con el rendimiento de las ventas, asimismo, mejorar la disponibilidad de
la demanda del cliente.

Existe relacion significativa entre controles de stock y venta en la
empresa textil, aprobada con una significancia de 0,000 y correlacion
positiva media de 0,704 indica que implementar estrategias en el control
de stock tendré efectos positivos en las ventas.

El mantenimiento se relaciona con las ventas dentro de la empresa textil,
aceptado con una significancia de 0,000 y correlacion positiva media de
0,509, indicando que las acciones de mantenimiento mejoran la calidad
de productos del inventario, por ende, incrementa las ventas por la
satisfaccion del cliente.

El almacenamiento posee relacion con las ventas en la empresa
estudiada, siendo determinado por el p valor =0,000 y rho = 0,691 que
indica un grado de correlacion positiva media; asimismo, se considera
gue adoptar medidas de almacenamiento dentro de la gestion de

inventarios sera un factor importante para incrementar las ventas.
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VII.

RECOMENDACIONES
Acorde a los hallazgos se plantea las siguientes recomendaciones dirigida a

los directivos y gerentes de la empresa.

Disefiar un plan integral para mejorar la gestion de inventario, incorporando
tecnologias de vanguardia y herramientas de andlisis de datos avanzadas,
estas herramientas permitiran recopilar y analizar datos histéricos de ventas,
tendencias de mercado, comportamiento del consumidor y factores
estacionales; mediante el uso de algoritmos predictivos y andlisis, se puede
pronosticar con mayor precision la demanda futura de los clientes.
Introducir un sistema de gestién de inventario que integre tecnologia para
monitorear en tiempo real los niveles de stock, facilitar la reposicion
automatica y generar alertas para articulos de baja existencia o proxima
caducidad, para reducir los errores humanos con métodos convencionales.
Fomentar la realizacion de encuestas o focus groups periédicos con los
clientes para entender sus necesidades y expectativas en relacion con los
productos y servicios ofrecidos.

Planificar y organizar sesiones de capacitacion sobre técnicas de mejora en
almacenamiento para los trabajadores, enfocadas en métodos de prondstico
de demanda y optimizacion de la cadena de suministro para alinearla mejor
con las tendencias del mercado.

Mejorar los sistemas de monitoreo y control de stock, fomentando su
importancia entre los trabajadores, capacitandolos en nuevas tecnologias
gue permita una gestion mas eficiente, reduciendo asi la posibilidad de
agotamiento o exceso de stock.

Diseflar e implementar programas de mantenimiento preventivo para
garantizar la calidad, que involucre el compromiso de los colaboradores en
el seguimiento constante de los productos.

Elaborar un plan para optimizar los procesos de almacenamiento,
organizacion y distribucion en el almacén, mejorando la accesibilidad a los

productos mas demandados y agilizando la entrega.
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ANEXOS

ANEXO 1. Matriz de Operacionalizacion de variables

Variables

Definiciéon conceptual

Definicion operacional

Dimension

Gestion de Inventario

La gestion de inventario es
una funcion central en el
sistema de gestionar los
stocks; se entiende como la
organizacion, seguridad,
almacenamiento y
distribucion de los materiales
correctos, en cantidad,
calidad, lugar y momento;
permitiendo en el proceso
mantener niveles de
existencias a un costo
minimo mientras se mejoran
las medidas de valor
agregado de la satisfaccion
del cliente (Munyakal &
Yadavalli, 2022).

La gestion de inventarios
se operacionalizon
mediante la evaluacion
de 4 dimensiones, en
correspondencia de 12
indicadores, y 35
interrogantes, bajo una
escala politbmica de
Likert que permite medir
la percepcion de los
trabajadores de la
empresa DyC Uniformes
y Accesorios sobre la
gestion de inventarios
gue se realiza.

Abastecimiento

Controles de stock

Mantenimiento

Almacenamiento

AN

NN NRN

Variables

Definicion conceptual

Definicidon operacional

Dimensioén

. Escala de
Indicadores .,
medicidon
Recepcibn de materias
primas
Entregas a tiempo
Registro
Seguimiento
Ordinal
Productos obsoletos
Manipulacion de productos
Rotacion de mercaderias
Optimizacién
Indicadores Esca_la_ gle
medicion
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Ventas

La gestién de ventas es el
proceso gue implica
desarrollar nuevas
estrategias de venta, reunir y
capacitar equipos de ventas
y coordinar las précticas
destinadas a perseguir las
metas de ventas de una
empresa (Tracy, 2023).

La gestion de ventas se
operacionalizé mediante
la evaluacion de 3
dimensiones, en
correspondencia de 9
indicadores, y 16
interrogantes, bajo una
escala politbmica de
Likert que permite medir
la percepciébn de los
trabajadores de la
empresa DyC Uniformes
y Accesorios sobre la
gestion de ventas que se
realiza.

Planeacion de
ventas

Fuerza de ventas

Politica de ventas

AN

Objetivos
Estrategias

Seleccion de personal
Capacitacion

Ofertas y promociones
Disponibilidad

Ordinal
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Anexo 2. Matriz de Consistencia

FORMULACION - MARCO -

DEL PROBLEMA HIPOTESIS OBJETIVOS VARIABLES TEORICO DIMENSIONES METODO
Problema general Hip6tesis general Objetivo general Teoria de la - Abastecimiento  Tipo:
PG: ¢Qué relacion Hi: Existe relacion directa OG: Determinar la relacién entre Cadena de - Control de Stock  Aplicada con
existe entre la entre la gestion de la gestion de inventarios y de Suministro y - Mantenimiento enfoque
gestion de inventarios y venta en la venta en la empresa DyC Logistica - Almacenamiento cuantitativo
inventarios y la empresa DyC Uniformes y Uniformes y Accesorios EIRL,
venta en la Accesorios EIRL, Piura Piura2023. Teorfa de Disefo:
empresa DyC 2023 Gestion  de Control d No
Uniformes y Objetivos especificos Inventarios ~ontrol de experimental
Accesorios EIRL, Hipétesis especificas O1: Identificar el nivel de gestion inventarios Transversal
Piura 20237 H1: El nivel de gestién de de inventario en la empresa DyC i

inventario en la empresa Uniformes y Accesorios EIRL, Teoria del Justo Alcance:

Problemas DyC Uniformes y Accesorios Piura 2023. a Tiempo (JIT) descriptivo
especificos: EIRL, Piura 2023 es bajo. correlacional
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¢, Cual es el nivel de

gestion de
inventarios de la
empresa DyC
Uniformes y
Accesorios EIRL,
Piura 2023?

¢, Cual es el nivel de
venta de la
empresa DyC
Uniformes y
Accesorios EIRL,
Piura 2023?

¢ Qué relacion
existe entre la
dimension
abastecimiento 'y
venta de la
empresa DyC
Uniformes y
Accesorios EIRL,
Piura 20237

¢ Qué relaciéon
existe entre la
dimensiéon control

de stock y venta de
la empresa DyC

Uniformes y
Accesorios EIRL,
Piura 2023?

H2: El nivel de ventas en la
empresa DyC Uniformes y

Accesorios EIRL, Piura
2023, es bajo.
H3: Existe relacion

significativa entre
abastecimiento y ventas en
la empresa DyC Uniformes 'y
Accesorios EIRL, Piura
2023.

H4: A mayor Control de
Stock existirAn mayores
ventas en la empresa DyC

Uniformes y Accesorios
EIRL, Piura 2023.
H5: La dimensién

mantenimiento se relaciona
significativamente con las
ventas en la empresa DyC
Uniformes y Accesorios
EIRL, Piura 2023.

H6: Se observa relacién
significativa entre
almacenamiento y ventas en
la empresa DyC Uniformes'y
Accesorios EIRL, Piura
2023.

O2: Establecer el nivel de ventas
en la empresa DyC Uniformes y
Accesorios EIRL, Piura 2023.

03: Determinar la relacion que
existe entre Abastecimiento y
ventas en la empresa DyC
Uniformes y Accesorios EIRL,
Piura 2023.

O4: Evaluar la relacion que
existe entre Control de Stock y
ventas en la empresa DyC
Uniformes y Accesorios EIRL,
Piura 2023.

O5: Examinar la relacion que
existe entre mantenimiento y
ventas en la empresa DyC
Uniformes y Accesorios EIRL,
Piura 2023.

06: Precisar la relacibn que
existe entre almacenamiento y
ventas en la empresa DyC
Uniformes y Accesorios EIRL,
Piura 2023.

Venta

Teoria de la
Experiencia del
Cliente (CX)

Teoria de la
Gerencia de
Relaciones con
el Cliente (CRM)

Planeacion de
ventas
Fuerza de ventas
Politica de
ventas

Poblacion:
Trabajadores
de la empresa
Muestra:

N=n (igual a la
poblacién)

Técnicas:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario
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¢ Qué relacion
existe entre la

dimensién

mantenimiento vy
venta de la
empresa DyC
Uniformes y
Accesorios  EIRL,
Piura 20237

¢ Qué relacion
existe entre la
dimensién

almacenamiento y
venta de la
empresa DyC
Uniformes y
Accesorios  EIRL,
Piura 20237
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Anexo 3: Instrumento de recoleccion de datos

Cuestionario dirigido a los Colaboradores de la empresa DyC Uniformes y Accesorios

EIRL, Piura 2023

Estimado/a participante:

Fecha:

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion del PFA de la
Universidad César Vallejo; los datos recopilados son anénimos, seran tratados de forma confidencial
y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria; Si ( ) NO () doy mi
consentimiento para participar en la investigacién que tiene como titulo “Gestion de Inventarios y
Venta de la empresa DyC Uniformes y Accesorios EIRL, Piura 2023. Asimismo, autorizo
para que los resultados de la presente investigacion se publiquen a través del repositorio institucional

de la Universidad César Vallejo manteniendo mi anonimato.

OBJETIVO: Determinar la relacién que existe entre la gestion de inventarios y la venta de la empresa

DyC Uniformes y Accesorios EIRL, Piura 2023.

Instrucciones: Marque las respuestas con un aspa (x), teniendo en cuenta la siguiente escala:
Nunca (1), casi nunca (2), a veces (3), casi siempre (4) y siempre (5)

ITEMS
' 5 4 3 2 1
VARIABLE 1: GESTION DE INVENTARIO _ Casi A Casi
Slempre siempre veces | nunca e
DIMENSION: ABASTECIMIENTO
1 Los proveedores cumplen con la fecha de entrega de los productos.
2 Considera que la empresa demora en reponer productos que se han
agotado.
3 Se planifican las entregas a los clientes y a los otros almacenes.
4 El tiempo usado en los despachos esta dentro del tiempo promedio
DIMENSION: CONTROLES DE STOCK
5 Se registra toda la mercaderia que ingresa a los almacenes
6 Se registra toda la mercaderia que sale de los almacenes
7 Se informa cuando quedan pocas unidades de algun producto.
8 Se prevé los quiebres de stocks en el area de almacén.
DIMENSION: MANTENIMIENTO
9 Se aplica una politica de productos obsoletos en la empresa.
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Se les da el mantenimiento adecuado a los productos para evitar que se

10 vuelvan obsoletos
11 | Los productos tienen un espacio de acuerdo a sus caracteristicas.
DIMENSION: ALMACENAMIENTO
12 | Se surte los anaqueles y casilleros de productos de manera periédica
13 | Se genera una adecuada rotacién de los productos.
14 | Los productos son de facil ubicacién para el personal del area.
15 | Consideras que el orden de los almacenes es 6ptimo.
ITEMS
4 3 2
5 1
VARIABLE 2: VENTAS _ Casi A Casi
Siempre | . Nunca
siempre | veces | nunca

DIMENSION: PLANEACION DE VENTAS

Los objetivos establecidos en el area de ventas son claramente
16 . : I

entendibles e identificables por el personal.
17 Los objetivos sobre el nivel de ventas esperado, planteados por la

direccién de la empresa son facilmente alcanzables.
18 Las estrategias de venta establecidas responden a la demanda de los

clientes
DIMENSION: FUERZA DE VENTAS
19 Considera al proceso de seleccién de personal aplicado por la empresa

es el mas apropiado.
20 La empresa realiza capacitaciones para mejorar el nivel de productividad

en las ventas.
DIMENSION: POLITICA DE VENTAS
21 La empresa posee un stock minimo de productos que abastezca el nivel

de demanda.
29 La mercaderia es almacenada de forma ordenada y adecuada para

contar de manera inmediata cuando es necesaria.
23 La oferta y promociones que puede brindar la empresa, se considera

como priorizacion dentro del proceso de ventas.
24 Cree Ud. que La empresa hace buenas promociones para captar o

satisfacer a sus clientes.

Gracias por su colaboracién.
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Anexo 4: Evaluacion por juicio de expertos

Evaluacion por juicio de expertos (1)

Respetado Juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario para medir la Variable
Gestion de Inventario y Ventas”. 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. Dat neral | juez

Dra Mercedes Palacios de Bricefio
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria () Doctor X))
Clinica () Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X)
Areas de experiencia profesional:
Institucion donde labora: ucv
Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afios ( )
el area: Mas de 5 afios ( X)
Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.

(si corresponde)

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (nombre de la escala, ordinal - cuestionario)
Nombre de la Prueba: \Validacion de cuestionario a los colaboradores
Autora: Consuelo de Maria Nolte Espinoza
Procedencia: Piura
IAdministracion: Propia
Tiempo de aplicacion: 20 minutos aproximadamente
/Ambito de aplicacion: Piura

1. Nunca

2. Casinunca
Significacion: 3. Aveces

4. Casisiempre

5. Siempre
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4. Soporte tedrico
(describir en funcién al modelo tedrico)

Escala/AREA Subescala Definicién
(dimensiones)

La gestion de inventario es una funcion central en el
sistema de gestionar los stocks; se entiende como la

e Abastecimiento organizacion, seguridad, almacenamiento y distribucion de
. . e Controles de stock  [los materiales correctos, en cantidad, calidad, lugar y
Gestion de Inventario . . o ?
e  Mantenimiento momento; permitiendo en el proceso mantener niveles de
e Almacenamiento existencias a un costo minimo mientras se mejoran las

medidas de valor agregado de la satisfaccion del cliente
(Munyakal & Yadavalli, 2022).

e Planeacion de ventas |La gestién de ventas es el proceso que implica desarrollar
e Fuerza de ventas nuevas estrategias de venta, reunir y capacitar equipos de
e Politica de ventas \ventas y coordinar las préacticas destinadas a perseguir las
metas de ventas de una empresa (Tracy, 2023).

Venta
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Presentacidn de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento los cuestionarios dirigidos a los colaboradores de una empresa en Piura.
Elaborado por Nolte Espinoza Consuelo de Maria, en el afio 2023, basado en los aportes de los autores (Munyakal
& Yadavalli, 2022) para la variable Gestion de Inventarios, y (Tracy, 2023) para la variable venta. De acuerdo con
lossiguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
- S modificaciébn muy grande en el uso de las
El item se | 2. Bajo Nivel o
palabras de acuerdo con su significado o por la
comprende .
P ordenacién de estas.
facilmente, es
decir, su sintactica . e o
o . Se requiere una modificacion muy especifica de
. Moder nivel P .
y semantica son 3. Moderado nive algunos de los términos del item.
adecuadas.
. El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion Idgica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA . . ., . - . .
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
relacion l6gica con acuerdo) la dimension.
la dimension o . . -
indicador que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) El item tiene una relacion moderada con la

midiendo.

dimensién que se estd midiendo.

. Totalmente de Acuerdo (alto

nivel)

El item se encuentra esta relacionado con la
dimensién que esta midiendo.

. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicién de la dimension.

RELEVANCIA

El item es esencial - El item tiene alguna relevancia, pero otro item
: 2. Bajo Nivel . S

o importante, es puede estar incluyendo lo que mide éste.

decir debe ser

incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4.

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 valoracion, asi como solicitamos

brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel
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Dimensiones del instrumento: Variable 1: Gestion de Inventarios (Abastecimiento,
Controles de stock, Mantenimiento y Aimacenamiento)

) Primera dimensién: ABASTECIMIENTO
o Objetivos de la Dimensién: Medir los indicadores de Abastecimiento.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

RECEPCION DE
MATERIAS
PRIMAS

eLos proveedores

cumplen con la
fecha de entrega
de los productos.

eConsidera que la

empresa demora
en reponer
productos que se
han agotado.

ENTREGAS A
TIEMPO

e Se planifican las

entregas a los
clientes y a los
otros almacenes.

oEl tiempo usado

en los despachos
esta dentro del
tiempo promedio

) Segunda dimensién: CONTROLES DE STOCK
. Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Controles de stock

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

REGISTRO

e Se registra
toda la
mercaderia que
ingresa a los
almacenes

7

4

Se registra
toda la
mercaderia que
sale de los
almacenes

SEGUIMIENTO

Se informa
cuando quedan
pocas unidades
de algun
producto.

e Se prevé los
quiebres de
stocks en el
area de
almacén.
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) Tercera dimension: MANTENIMIENTO
. Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Mantenimiento.

INDICADORES

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

PRODUCTOS
OBSOLETOS

e Se aplica una
politica de
productos
obsoletos en la
empresa.

3

4

o Se les da el
mantenimiento
adecuado a los
productos para
evitar que se
vuelvan
obsoletos

MANIPULACION DE
PRODUCTOS

Los productos
tienen un
espacio de
acuerdo a sus
caracteristicas.

. Cuarta dimensién: ALMACENAMIENTO
. Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Almacenamiento.

INDICADORES

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

ROTACION DE
MERCADERIAS

e Se surte los
anaqueles y
casilleros de
productos de
manera
periodica

4

4

e Se genera una
adecuada
rotacion de los
productos.

OPTIMIZACION

e Los productos
son de facil

ubicacion para el

personal del
area.

e Consideras que

el orden de los
almacenes es
optimo.

Existe orden en los
almacenes
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e Dimensiones del instrumento: Variable 2: Ventas (Planeacion de ventas, Fuerza de ventas y
Politica de ventas)

) Primera dimension: PLANEACION DE VENTAS
o Objetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Planeacion de ventas.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

OBJETIVOS

e LOs objetivos
establecidos en el
area de ventas son
claramente
entendibles e
identificables por el
personal.

e LOs objetivos sobre
el nivel de ventas
esperado,
planteados por la
direccion de la
empresa son
facilmente
alcanzables.

N

ESTRATEGIAS

e Las estrategias de
venta establecidas
responden a la
demanda de los

clientes

) Segunda

dimension: FUERZA DE VENTAS

) Objetivos de la Dimensién: Medir los indicadores de Fuerza de ventas

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

SELECCION DE
PERSONAL

Considera al
proceso de
seleccién de
personal aplicado
por la empresa es
el més apropiado.

CAPACITACION

La empresa realiza
capacitaciones
para mejorar el
nivel de
productividad en
las ventas.
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o Tercera dimensién: POLITICA DE VENTAS
) Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Politica de ventas.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

DISPONIBILIDAD

e La empresa posee
un stock minimo de
productos que
abastezca el nivel
de demanda.

e La mercaderia es
almacenada de
forma ordenada y
adecuada para
contar de manera
inmediata cuando
es necesaria.

OFERTAS Y
PROMOCIONES

La oferta'y
promociones que
puede brindar la
empresa, se
considera como
priorizacion dentro
del proceso de
ventas.

Cree Ud. que La
empresa hace
buenas
promociones para

captar o satisfacer a

sus clientes.

AL

Firma del evaluador

DNI 02845588

Lic. A mp. (MERLEDES RENEE FALAILE DE BRICERD
REE UNIC £ EOLES M2 510
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Evaluacion por juicio de expertos (2)

Respetado Juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario para medir la Variable
Gestion de Inventario y Ventas”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea
vélido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer
psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

5. Datos generales del juez
Nombre del juez: Carlos Antonio Angulo Corcuera
Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()
Clinica () Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional (X)

. . ] ) Gestidn de organizaciones
Areas de experiencia profesional:

Institucion donde labora: Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afios ( )
el area: Méas de 5 afios ( X )
Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.

(si corresponde)

6. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

7. Datos de la escala (nombre de la escala, ordinal - cuestionario)

Nombre de la Prueba: [Validacion de cuestionario a los colaboradores

AUtora: | consyelo de Maria Nolte Espinoza

Procedencia: Piura

Administracion: Propia

Tiempo de aplicacion: | >0 minutos aproximadamente

Ambito de aplicacion: | pjyra

Nunca

Casi nunca
A veces

. Casi siempre
10. Siempre

Significacién:

© ® N
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8. Soporte tedrico
(describir en funcién al modelo tedrico)

Escala/AREA Subescala Definicién
(dimensiones)

La gestion de inventario es una funcion central en el sistemal
de gestionar los stocks; se entiende como la organizacion,

e  Abastecimiento seguridad, almacenamiento y distribuciéon de los materiales

. . e Controles de stock  [correctos, en cantidad, calidad, lugar y momento;
Gestion de Inventario . o . . -

e Mantenimiento permitiendo en el proceso mantener niveles de existencias a

e Almacenamiento un costo minimo mientras se mejoran las medidas de valor|

agregado de la satisfaccion del cliente (Munyakal &
'Yadavalli, 2022).

e Planeacion de ventas |La gestidn de ventas es el proceso que implica desarrollar
e Fuerza de ventas nuevas estrategias de venta, reunir y capacitar equipos de
e Politica de ventas \ventas y coordinar las préacticas destinadas a perseguir las
metas de ventas de una empresa (Tracy, 2023).

Venta
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9. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento los cuestionarios dirigidos a los colaboradores de una empresa en Piura.
Elaborado por Nolte Espinoza Consuelo de Maria, en el afio 2023, basado en los aportes de los autores (Munyakal
& Yadavalli, 2022) para la variable Gestion de Inventarios, y (Tracy, 2023) para la variable venta. De acuerdo con

lossiguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una

- - modificacibn muy grande en el uso de las
El item se | 2. Bajo Nivel A

palabras de acuerdo con su significado o por la
comprende .
P ordenacién de estas.

facilmente, es

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion Idgica con la dimension.
cumple con el criterio)
CI(E)ITtErFr{]EthéA 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con

relacion logica con
la dimension o
indicador que esta

acuerdo)

la dimensién.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
o El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio . - .
afectada la medicién de la dimension.
RELEVANCIA

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

2. 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.

4, 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 valoracion, asi como solicitamos
brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel
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e Dimensiones del instrumento: Variable 1: Gestién de Inventarios (Abastecimiento,
Controles de stock, Mantenimiento y Aimacenamiento)

) Primera dimensién: ABASTECIMIENTO
o Objetivos de la Dimensién: Medir los indicadores de Abastecimiento.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

RECEPCION DE
MATERIAS
PRIMAS

eLOs proveedores
cumplen con la
fecha de entrega
de los productos.

4

4

4

eConsidera que la

empresa demora
en reponer
productos que se
han agotado.

ENTREGAS A
TIEMPO

eSe planifican las
entregas a los
clientes y a los
otros almacenes.

oEl tiempo usado
en los despachos
esta dentro del
tiempo promedio

) Segunda dimensién: CONTROLES DE STOCK
. Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Controles de stock

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

REGISTRO

e Se registra toda
la mercaderia
gue ingresa a
los almacenes

4

4

4

e Se registra toda
la mercaderia
gue sale de los
almacenes

SEGUIMIENTO

e Se informa
cuando quedan
pocas unidades
de algan
producto.

e Se prevé los
quiebres de
stocks en el
area de
almacén.
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. Tercera dimension: MANTENIMIENTO

. Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Mantenimiento.
. Observaciones/
INDICADORES Item Claridad |[Coherencia [Relevancia Recomendaciones
e Se aplica una 4 4 4
politica de
productos
obsoletos en la
empresa.
PRODUCTOS [eSe les da el 4 4 4
OBSOLETOS mantenimiento
adecuado a los
productos para
evitar que se
vuelvan
obsoletos
e LOos productos 4 4 4
MANIPULACION DE| tenen un
PRODUCTOS | ©spacio de
acuerdo a sus
caracteristicas.
o Cuarta dimension: ALMACENAMIENTO
. Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Almacenamiento.
. Observaciones/
INDICADORES Item Claridad |Coherencia |Relevancia Recomendaciones
e Se surte los 4 4 4
anaqueles y
casilleros de
productos de
ROTACION DE manera
MERCADERIAS | periodica
e Se genera una 4 4 4
adecuada
rotacién de los
productos.
e Los  productos 4 4 4
son de facil
ubicacion para el
3 personal del
OPTIMIZACION area.
e Consideras que 4 4 4
el orden de los
almacenes es
optimo.
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Dimensiones del instrumento: Variable 2: Ventas (Planeacion de ventas, Fuerza de ventas y

Politica de ventas)

) Primera dimension: PLANEACION DE VENTAS
o Objetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Planeacion de ventas.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Los objetivos
establecidos en el
area de ventas son
claramente
entendibles e
identificables por el
personal.

4

4

4

OBJETIVOS g

Los objetivos sobre
el nivel de ventas
esperado,
planteados por la
direccion de la
empresa son
facilmente
alcanzables.

ESTRATEGIAS

Las estrategias de
venta establecidas
responden a la
demanda de los
clientes

) Segunda

dimension: FUERZA DE VENTAS
) Objetivos de la Dimensién: Medir los indicadores de Fuerza de ventas

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

SELECCION DE
PERSONAL

al
de

Considera
proceso
seleccion de
personal aplicado
por la empresa es
el més apropiado.

CAPACITACION

La empresa realiza
capacitaciones
para mejorar
nivel
productividad
las ventas.

el
de
en
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o Tercera dimensién: POLITICA DE VENTAS
) Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Politica de ventas.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

DISPONIBILIDAD

e La empresa posee
un stock minimo de
productos que
abastezca el nivel
de demanda.

e La mercaderia es
almacenada de
forma ordenada y
adecuada para
contar de manera
inmediata cuando es
necesaria.

OFERTAS Y
PROMOCIONES

o La oferta y
promociones  que
puede brindar la
empresa, se
considera como
priorizacion  dentro
del proceso de
ventas.

Cree Ud. que La
empresa hace
buenas
promociones  para
captar o satisfacer a
sus clientes.

N (ot 2quiel)

MBA. Carlos Agsefiio An

Angulo Corcuera

Licenciado en Administracién

CLAD. N° 18480

DNI: 06437510

Teléfono: 947055845

de Negocios
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Evaluacion por juicio de expertos (3)

Respetado Juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario para medir la Variable
Gestion de Inventario y Ventas”. 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.

10. Dat neral | juez

Ericka Julissa Suysuy Chambergo
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria () Doctor ( %

Clinica () Social ()
Area de formacién académica:

Educativa ( ) Organizacional ()

i o ] Gestion publica
Areas de experiencia profesional:

Institucion donde labora: ucv
Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afios ( )
el area: Mas de 5 afios ( X)

Experiencia en Investigacion

Trabajo(s) psicométricos realizados

Psicométrica:
(si corresponde)

Titulo del estudio realizado.

11. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

12. Datos de la escala (nombre de la escala, ordinal - cuestionario)

Nombre de la Prueba: [Validacion de cuestionario a los colaboradores

Autora: | consuelo de Maria Nolte Espinoza

Procedencia: Piura

Administracion: Propia

Tiempo de aplicacion: | >0 minutos aproximadamente

Ambito de aplicacion: | pjyra

11. Nunca
12. Casinunca
Significacion: 13. Aveces
14. Casi siempre
15. Siempre
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13. Soporte tedrico
(describir en funcién al modelo tedrico)

Escala/AREA Subescala Definicién
(dimensiones)

La gestion de inventario es una funcion central en el sistemal
de gestionar los stocks; se entiende como la organizacion,

e  Abastecimiento seguridad, almacenamiento y distribuciéon de los materiales

. . e Controles de stock  [correctos, en cantidad, calidad, lugar y momento;
Gestion de Inventario . o . . -

e Mantenimiento permitiendo en el proceso mantener niveles de existencias a

e Almacenamiento un costo minimo mientras se mejoran las medidas de valor|

agregado de la satisfaccion del cliente (Munyakal &
'Yadavalli, 2022).

e Planeacion de ventas |La gestidn de ventas es el proceso que implica desarrollar
e Fuerza de ventas nuevas estrategias de venta, reunir y capacitar equipos de
e Politica de ventas \ventas y coordinar las préacticas destinadas a perseguir las
metas de ventas de una empresa (Tracy, 2023).

Venta
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14. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento los cuestionarios dirigidos a los colaboradores de una empresa en Piura.
Elaborado por Nolte Espinoza Consuelo de Maria, en el afio 2023, basado en los aportes de los autores (Munyakal
& Yadavalli, 2022) para la variable Gestion de Inventarios, y (Tracy, 2023) para la variable venta. De acuerdo con

lossiguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.

CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una

- - modificacibn muy grande en el uso de las
El item se | 2. Bajo Nivel A

palabras de acuerdo con su significado o por la
comprende .
P ordenacién de estas.

facilmente, es

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion Idgica con la dimension.
cumple con el criterio)
CI(E)ITtErFr{]EthéA 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con

relacion logica con
la dimension o
indicador que esta

acuerdo)

la dimensién.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
o El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio . - .
afectada la medicién de la dimension.
RELEVANCIA

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

2. 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.

4, 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 valoracion, asi como solicitamos
brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel
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e Dimensiones del instrumento: Variable 1: Gestién de Inventarios (Abastecimiento,
Controles de stock, Mantenimiento y Almacenamiento)

) Primera dimensién: ABASTECIMIENTO
o Objetivos de la Dimensién: Medir los indicadores de Abastecimiento.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

RECEPCION DE
MATERIAS
PRIMAS

eLOs proveedores
cumplen con la
fecha de entrega
de los productos.

eConsidera que la

empresa demora
en reponer
productos que se
han agotado.

ENTREGAS A
TIEMPO

eSe planifican las
entregas a los
clientes y a los
otros almacenes.

oEl tiempo usado
en los despachos
esta dentro del
tiempo promedio

) Segunda dimensién: CONTROLES DE STOCK
. Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Controles de stock

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

REGISTRO

e Se registra toda
la mercaderia
gue ingresa a
los almacenes

7

4

e Se registra toda
la mercaderia
gue sale de los
almacenes

SEGUIMIENTO

e Se informa
cuando quedan
pocas unidades
de algan
producto.

los
de
en el
de

e Se prevé
quiebres
stocks
area
almacén.
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. Tercera dimension: MANTENIMIENTO

. Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Mantenimiento.
3 Observaciones/
INDICADORES Item Claridad |Coherencia [Relevancia Recomendaciones
e Se aplica una 4 4
politica de
productos
obsoletos en la
empresa.
PRODUCTOS |eSe les da el 4 4
OBSOLETOS mantenimiento
adecuado a los
productos para
evitar que se
vuelvan
obsoletos
e LOos productos 4 4
MANIPULACION DE| tenen un
PRODUCTOS | €spacio de
acuerdo a sus
caracteristicas.
o Cuarta dimension: ALMACENAMIENTO
. Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Almacenamiento.
. Observaciones/
INDICADORES Item Claridad |Coherencia |Relevancia Recomendaciones
e Se surte los 4 4
anaqueles y
casilleros de
productos de
ROTACION DE manera
MERCADERIAS | periodica
e Se genera una 4 4
adecuada
rotacién de los
productos.
e Los  productos 4 4
son de facil
ubicacion para el
3 personal del
OPTIMIZACION area.
e Consideras que 4 4
el orden de los
almacenes es
optimo.
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Dimensiones del instrumento: Variable 2: Ventas (Planeacion de ventas, Fuerza de ventas y

Politica de ventas)

) Primera dimension: PLANEACION DE VENTAS
o Objetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Planeacion de ventas.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Los objetivos
establecidos en el
area de ventas son
claramente
entendibles e
identificables por el
personal.

OBJETIVOS g

Los objetivos sobre
el nivel de ventas
esperado,
planteados por la
direccion de la
empresa son
facilmente
alcanzables.

ESTRATEGIAS

Las estrategias de
venta establecidas
responden a la
demanda de los
clientes

) Segunda

dimension: FUERZA DE VENTAS
) Objetivos de la Dimensién: Medir los indicadores de Fuerza de ventas

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

SELECCION DE
PERSONAL

al
de

Considera
proceso
seleccion de
personal aplicado
por la empresa es
el més apropiado.

CAPACITACION

La empresa realiza
capacitaciones
para mejorar
nivel
productividad
las ventas.

el
de
en
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. Tercera dimension: POLITICA DE VENTAS
) Obijetivos de la Dimension: Medir los indicadores de Politica de ventas.

INDICADORES

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

DISPONIBILIDAD

e La empresa posee
un stock minimo de
productos que
abastezca el nivel
de demanda.

e La mercaderia es
almacenada de
forma ordenada y
adecuada para
contar de manera
inmediata cuando es
necesaria.

OFERTAS Y
PROMOCIONES

o La oferta y
promociones  que
puede brindar la
empresa, se
considera como
priorizacion  dentro
del proceso de
ventas.

Cree Ud. que La
empresa hace
buenas
promociones  para
captar o satisfacer a
sus clientes.

Firma del evaluador

DNI 45361468
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Anexo 5: Prueba de normalidad

Tabla 10

Prueba de normalidad

Shapiro Wilk
Estadistico gl Sig.
Gestion de inventario 247 30 ,000
Venta ,322 30 ,000

Se ha logrado determinar que los puntajes de gestion de inventario y venta
siguen no siguen una distribucion normal, lo cual podemos afirmar que se deben
realizar pruebas no paramétricas, debido a que el p-valor es menor del 5 %, por

ende, se selecciond el coeficiente de correlacion Rho de Spearman, para explorar
las relaciones entre las variables.
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