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RESUMEN

Este estudio se enfoco en la mejora de los procesos de produccidn y las estrategias
de ventas de una empresa consultora dedicada a la confeccion de prendas de vestir
en el mercado peruano. El objetivo principal de la investigacion fue incrementar la
eficiencia en la fabricacion y transformacion de prendas de vestir, asi como desarrollar
estrategias de ventas efectivas que aumenten la visibilidad de la marca y, en ultima

instancia, impulsen el crecimiento de las ventas.

La indagacién presente tuvo como propésito principal determinar la relacién entre
Procesos de produccion y Estrategias de ventas en la empresa consultora, Ate 2023.
La metodologia empleada fue de tipo béasica, de nivel correlacional, con un enfoque
cuantitativo, de un disefio no experimental y de corte transversal. Ademas, la poblacion
fue igual a la muestra ya que estuvo conformada por 50 personas del entorno
comercial, para la recoleccidbn de informacion se utilizd6 como instrumento el
cuestionario y como técnica la encuesta que estuvo conformada por 16 items
resultantes del andlisis de las variables de estudio, siendo procesadas en el programa
estadistico SPSS v.21, Asimismo fueron validadas por medio del juicio de 3 expertos
en la materia y la fiabilidad del Alfa de Cronbach (0.63). Los resultados obtenidos
muestran que existe relacion entre Procesos de produccion y Estrategias de ventas en
la empresa consultora, Ate 2023.

La cual fue constatada a través del Rho Spearman (0.896) mostrando una correlacion
positiva alta entre ambas variables, por otra parte, el nivel de significancia fue de (Sig.

= 0.285< alfa = 0.05).

Palabras clave: Prendas de vestir, produccion, ventas, calidad.
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ABSTRACT

This study focuses on improving the production processes and sales strategies of a
consulting company dedicated to the manufacturing of clothing in the Peruvian market.
The main objective of the research was to increase efficiency in the manufacturing and
transformation of clothing, as well as to develop effective sales strategies that enhance

the brand's visibility and ultimately drive sales growth.

The main purpose of this investigation was to determine the relationship between
production processes and sales strategies in the consulting company, Ate 2023. The
methodology used was basic, correlational, with a quantitative approach, a non-
experimental design, and a cross-sectional cut. Additionally, the population was equal
to the sample, consisting of 50 individuals from the business environment. For data
collection, a questionnaire was used as the instrument, and the survey was the
technique, consisting of 16 items resulting from the analysis of the study variables. The
data were processed using the statistical program SPSS v.21. Furthermore, they were
validated through the judgment of three experts in the field, and the reliability of
Cronbach's Alpha (0.63) was determined. The results obtained indicate that there is a
relationship between production processes and sales strategies in the consulting

company, Ate 2023.
This was confirmed through Spearman's Rho (0.896), showing a high positive
correlation between both variables. On the other hand, the level of significance was

(Sig. = 0.285 < alpha = 0.05).

Keywords: Clothing, production, sales, quality.
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l. INTRODUCCION

El trabajo actual se ha llevado a cabo con la intencion principal de analizar y mejorar
el procedimiento de la produccidn y generar mas ventas a la empresa consultora, con
el fin de aumentar su eficiencia y calidad en la produccién y confeccion de diversas
prendas de vestir, asi como desarrollar estrategias de ventas efectivas que
incrementen la visibilidad de la marca y aumenten las ventas. Para ello, se llevara a
cabo un estudio detallado de la realidad probleméatica que enfrenta la empresa y se

sustentara en estudios de metaanalisis alineados a la administracion.

El surgimiento abrupto del virus COVID-19 ha provocado cambios inmensos
tanto en la colectividad en general como en el marco comercial en particular. Estos
cambios se producen en un entorno conocido como VUCA (volatil, incierto,complejo y
ambiguo), el cual requiere una reevaluacion constante de las rutinaspara poder
adaptarse y sobrevivir (Garcia y Esteban, 2020). Estas preferencias en los
procedimientos de mejora de la produccion y en estrategias de ventas. ya estaban en
curso antesde la aparicion del COVID-19, pero han experimentado una aceleracion
significativa, lo que plantea interrogantes sobre su deseabilidad desde una perspectiva
social y psicologica (Tisdell, 2017; Villasmil, 2021).

En este entorno, las compafiias necesitan fortalecer sus lazos con proveedores
y Reinventar la finalidad de sus negocios (Sheth, 2020b). Los encargados de tomar
decisiones deben reexaminar sus modelos de negocio, poniendo énfasis en cuanto a
los clientes, las propuestas de valor, las competencias y la posible cooperacion con
otras entidades que podrian ser competidores, reconociendo lainterrelacion entre
todos estos aspectos (Crick y Crick, 2020). Todo esto debe llevarse a cabo de manera
agil, considerando los efectos a largo plazo de estasdecisiones y al mismo tiempo
creando alternativas para enfrentar la crisis tanto en el presente como en el futuro
cercano (Teece et al.,, 2016). Es esencial reflexionar referente a los elementos
esenciales o determinantes para identificar nuevas oportunidades (Gamero y Ostos,
2020).



En este escenario, las empresas deben fortalecer sus relaciones con los
proveedores y reajustar la mision de sus negocios (Sheth, 2020b). Los responsables

de tomar decisiones deben reevaluar los modelos comerciales de estas compafiias
enfocan su atencién en los clientes, las ofertas Unicas, las habilidades y la posible
colaboracion con otras entidades que podrian ser vistas como competidoras,
reconociendo la interrelacion entretodos estos aspectos (Crick y Crick, 2020). Este
proceso debe llevarse a cabo de manera &gil, considerando los efectos a largo plazo
de estas decisiones y al mismo tiempo creando alternativas para superar la crisis tanto
en el presente como en el futuro proximo (Teece et al., 2016). Es crucial reflexionar
en relacion a los elementos o0 aspectos especificos determinantes para detectar

nuevas posibilidades o potenciales chances (Gamero y Ostos, 2020).

La necesidad de investigar este problema radica en la importancia de optimizar
los procedimientos de manufactura y ventas con el fin de asegurar la competitividad y
laviabilidad a largo plazo del negocio a largo plazo en el mercado peruano. En ese
sentido, nos preguntamos ¢ Como mejorar los procedimientos de produccion y ventas
dentro de la empresa Corporacion Alemant Life SAC para establecerse de manera
exitosa en el mercado peruano de prendas de vestir? Y la solucion es mediante la
mejora de los procesos de fabricacion, se busca aumentar la eficiencia y calidad de
las prendas de vestir, lo cual permitird entregar nuestros productos que complazcan
las exigencias y las perspectivas de nuestros clientes. Por otro lado, la elaboracion de
tacticas comerciales o la creacion de planes de ventas efectivas contribuirda aumentar
la visibilidad de la marca y a captar la atencion de un mayor niumerode clientes

potenciales.

En el competitivo mercado peruano de prendas de vestir, las empresas se
enfrentan a desafios constantes para establecerse y destacar entre la competencia.
En este contexto, la empresa consultora se ha propuesto como objetivo lograr un
posicionamiento exitoso a través de la mejora de sus procesosde produccion y ventas.
Para alcanzar esta meta, es fundamental realizar un analisis exhaustivo a fin de

identificar esas areas de conveniencia y disefiar estrategias efectivas.



La justificacion de esta investigacion se cimienta en la trascendencia de
abordar de manera integral los procesos de produccion y ventas en una empresa
consultora. La mejora en la produccion garantizara el en los procedimientos de mejora
de la produccion y en estrategias de ventas de recursos, disminucion de gastos y
agilizacion de los plazos de entrega mas cortos, lo que a su vez permitird ofrecer
prendas de vestir de alta calidad a precios competitivos. Por otro lado, el disefio o la
formulacion de tacticas comerciales efectivas contribuird a consolidar el
reconocimiento de la marca en el mercado. atraer a nuevos clientes y fidelizar a los

existentes.

Podemos decir entonces que, algunas de las razones que respaldan la
justificacion de este estudio, es la competencia en el mercado peruano, considerando
gue el mercado de prendas de vestir en Perl es altamente competitivo, con la
presencia de varias empresas establecidas que ofrecen productos similares. Para que
la empresa pueda destacarse y sobresalir en esteentorno competitivo, es crucial

mejorar sus procesos de produccién y ventas.

También la necesidad de diferenciacion, es muy importante parala empresa, con
el propésito de diferenciarse por medio de sus disefios y la calidad del algodén en
todos sus productos. Para lograrlo, es esencial optimizar los procesos de produccion
para garantizar la excelencia en la fabricacion de prendas y, al mismo tiempo,
implementar estrategias de ventas efectivas que resalten los atributos Unicos de la

empresa.

Optimizando la eficacia de los procedimientos de manufactura y ventas, la
empresa puede lograr un posicionamiento exitoso en el mercado peruano de prendas
devestir. Esto implica no solo cumplir con las expectativas de calidad y disefio de los
clientes, sino también ofrecer un servicio eficiente, tiempos de entrega adecuados y

una experiencia de compra satisfactoria.

El mejorar los procesos de produccion y ventas permitira una mejor eficiencia
entodos los recursos de la empresa, lo que puede resultar en reduccién de costosy
maximizacion de la rentabilidad. Y a adaptacién al entorno actual, en donde elmercado

y la industria de las confecciones y la moda estd en constante evoluciony los



consumidores son cada vez mas exigentes, es esencial que la empresa esta lista para

afrontar los desafios y capitalizar las oportunidades del mercado.

El objetivo de esta investigacion es mejorar y optimizar los diversos
procedimientos de elaboracién y/o produccién de la compaiiia para mejorar la eficacia
o incrementar la eficacia empresarial y calidad de las prendas de vestir, y con ello
desarrollar estrategias deventas efectivas para incrementar la claridad de nuestra
marca y aumentar las ventas de la empresa consultora para alcanzar una posicion

destacada en el mercado peruano de prendas de vestir.

Con ello, se plantea que la aplicacion de mejoras en la fabricacién o la
produccién y formulacibn de estrategias de ventas efectivas contribuiran
significativamente al posicionamiento exitoso de la empresa consultora en el mercado
peruano de prendas de vestir. Se espera que estas acciones permitanincrementar la
eficiencia en la produccion, mejorar la calidad de las prendas, aumentar la visibilidad

de la marca y generar un aumento considerable en las ventas.

En resumen, la empresa consultora se enfrenta al desafio de mejorar sus
procesos de produccion y ventas para lograr un posicionamiento exitoso en el
competitivo mercado peruano de prendas de vestir. El propésito de este estudiode
investigacion su meta es mejorar la eficacia en el proceso productivo, desarrollar
estrategias de ventas efectivas y posicionar a la empresa como lideren calidad y
disefo. A través de un enfoque cuantitativo y cualitativo, se buscardidentificar areas de
mejora, implementar acciones correctivas y evaluar los resultados obtenidos. La
realizacion de esta investigacion contribuird al crecimiento y desarrollo sostenible de

la empresa, asi como al fortalecimiento desu posicién en el mercado.



. MARCO TEORICO

Para se busca enmarcar y respaldar esta investigacion mediante el desarrollo
de un marco conceptual que resuma los estudios previos y antecedentes
relacionados investigados tanto a escala nacional comointernacional, junto con

teorias y enfoques conceptuales pertinentes.

Segun Fernandez, Avella y Fernandez (2006), un proceso productivo es
un conjunto de actividades en las que uno o mas factores de produccién se
transforman en un producto. Este cambio significa creacion de riqueza. Aumento
de valor de los componentes o insumos comprados por la compafia. De esta
manera, los materiales adquiridos son de mayor valor, lo que puede satisfacer

mejor el apetito de la clientela durante el proceso de produccion.

En este sentido, Chase, Jacobs y Aquilano (2004) definen un proceso de
produccién como un sistema que utiliza recursos para transformar insumos en
productos deseados. Estas entradas pueden ser materias primas, clientes o

productos terminados de otros sistemas.

El evaluador de gestion clasico Chiavenart (1993) define el proceso de
produccion como la forma en que una empresa organiza a los agentes y lleva a
cabo los flujos de produccién. Esto significa que los materiales y las materias

primas salen del almacén y llegan al almacén como productos terminados.

De manera similar, Riggs (2001) confirma que los llamados sistemas de
produccion consisten en procesos de disefio en los que los elementos se

transforman en productos Utiles.

Tellis, Redondo y Pauwels (2002) describen las caracteristicas del
producto anunciado, las comunicaciones realizadas para darlo a conocer y
establecer suposicion en el mercado, los canales de distribucion elegidos para
acercar el producto al cliente y el efecto del producto. se considera de la
siguiente manera.La fijacion de precios es tanto una herramienta de marketing
como una estrategiade publicidad, con la finalidad de satisfacer las exigencias

de los consumidores y de la clientela para generar ingresos para las empresas.



Escalante, J. (2005), en su estudio experimental titulado "Control de
Calidad Aplicado al proceso de produccion de una empresa aplicada a la
productividad de prendas de vestir", plantea la relevancia o significancia de las
empresas en la industria textil. La perspectiva o la orientacién principal de esta
labor es la inspeccidn o valoracién de la calidad de los productos fabricados, con
el fin de establecer un modelo de controlque mejore el proceso de fabricacion en
la empresa Run. Este modelo establecelos parametros de calidad, identifica
defectos en el proceso productivo y determina acciones correctivas a

implementar.

(Baca et al., 2022) La industria textil desempefia un papel crucial en la
economia mundial y en la configuracion de acuerdos comerciales
internacionales. Se ha convertido en un pilar econémico fundamental en el siglo
XXI, incrementando significativamente la fuerza laboral a nivel global,
representando entre el 30% y el 40% de la fuerza laboral total. Esto la posiciona
como un elemento esencial en las naciones en desarrollo. La pandemia ha
motivado a las empresas a desarrollar mayor resiliencia, adoptando enfoques
sostenibles en la produccion para satisfacer la creciente demanda. Asimismo,
han recurrido a canales en lineao sin contacto, mostrando una mayor flexibilidad

en sus operaciones.

(Campo et al., 2020) Los desafios vinculados a la planificacion de la
producciénagregada se abordan mediante diferentes tacticas, clasificables en
tres categorias principales: estrategias de equilibrio, estrategias de alcance y
estrategias mixtas. Las estrategias de equilibrio o nivel tienen como objetivo
mantener constantes tanto el nimero de empleados como la tasa de produccién.
Estas estrategias hacen uso de inventarios, gestionan carteras de productos con
demandas complementarias, fomentan el aumento de la demanda y recurren a
ordenes pendientes como soluciones para adaptarse a las fluctuaciones en la

demanda.

(Advincula et al., 2022) A nivel mundial, la industria textil abarca alrededor
de 7,2 millones de empresas, con aproximadamente el 90% de ellas
consideradas pequeilas y medianas empresas (pymes). Estas pymes

desempeiian un rol esencial al contribuir con mas de la mitad del Producto



Interno Bruto (PIB) a nivel global. Ademas, estas compafiias son responsables
de generar aproximadamente de 65 millones de empleos, tanto directos como
indirectos. EnLima, Peru, cerca del 69% de las industrias textiles tienen su base.
Del total, el 71% se dedica al sector de confeccién y tienen fuertes vinculos con
otros sectores, como el turismo, la agricultura, la fabricacion de maquinaria textil,
la industria petroquimica, la tecnologia, equipos informaticos, impresion y papel,

plasticos, energia, logistica e incluyen transporte y distribucion.

(Kassner & Yaneth, 2019) En Colombia, las actividades manufactureras
tienen un impacto importante en la economia, contribuyendo en promedio con un
14,5% al Producto Interno Bruto (PIB) del pais. Estas actividades son
especialmente significativas debido a su efecto multiplicador en otras areas de
la economia nacional, como sefalan Rebolledo, Lépez y Velasco en 2013. En
la actualidad, el sector textil y de confeccidn representa mas del 5% del total de
las exportaciones de Colombia, aunque este porcentaje aun es relativamente
bajo en comparacion con otros sectores. Sin embargo, este sector es un
importante generador de empleo, brindando trabajo a mas de 130.000 personas.
En los dltimos afios, las exportaciones de este sector han experimentado un
crecimientosignificativamente superior al del mercado global, segun el informe
del Ministeriode Comercio, Industria y Turismo de 2009. Ademas, en 2013, el
Programa de lasNaciones Unidas para el Desarrollo (PNUD) elaboré un informe
que permitid explorar las expectativas de los empresarios pertenecientes al
Claster Textil Confecciones en relacion con la generacion de empleo y analizar
las condicioneslaborales que estarian dispuestas a ofrecer a las personas que
se encuentran en situaciones especificas o contextos particulares de pobrezay

fragilidad econdmica.

(Advincula et al., 2022) El sector textil en Per( se distingue por su alto
dinamismo, ya que reune a una parte considerable de la Poblacion
Economicamente Activa (PEA) en el ambito manufacturero. Ademas, esta
integrado en cadenas de produccién que se extienden hacia adelante,
conectandose con industrias complementarias, y hacia atras, relacionandose
con proveedores, incluso de otras regiones. Esta situacion subraya la

importancia de la competitividad en términos de calidad para las empresas de



escala pequefia y mediana (pymes) que operan en esta industria. Las pymes del
sector textil han propuesto diversas estrategias que reflejan su inquietud por
encontrar apoyo que les permita alcanzar la estabilidad financiera en el corto y

mediano plazo.

(Pena-Asenjo et al., 2022) Una de las dificultades o retos significativos en
la industria textilen América Latina se relaciona con la gestion de las operaciones
productivas, loque conlleva problemas como retrasos en las entregas, escasez
de recursos y un aumento de los costos, entre otros inconvenientes. Para
abordar este escenario dio lugar a la realizacion o ejecucién un estudio basado
en una revision sistemética que secentrd en investigaciones relacionadas con
empresas textiles que consideran laplanificacion como un elemento central en

sus procesos, aprovechando especialmente los prondsticos de la demanda.

(Avendenio Delgado et al.,, 2022) En América Latina, varios paises se
destacan como productores de textiles y han experimentado un aumento en sus
mercadospotenciales. Este crecimiento ha sido impulsado por una demanda
interna en constante aumento, una economia en expansion y un mayor poder
adquisitivo de la poblacion. Entre los paises destacados, Brasil ha experimentado
un notablecrecimiento en el mercado de fibras naturales y artificiales. Por otro
lado, Pert se destaca como el principal exportador en América del Sur de
algodones Pimay Tanguis, asi como de fibras diferenciadas procedentes de sus

camélidos andinos.

A pesar de los desafios que surgieron como efecto de la pandemia de
COVID-19, las perspectivas para la regién de América Latina son favorables,
con un prondsticode crecimiento del 7.2%, alcanzando un valor de 221 mil
millones de dolares para el afio 2021. Para capitalizar este escenario positivo,
los sectores textiles en los paises de la region deben encarar el desafio

dinamismo del mercado de manera competitiva y sostenible.

(Acosta-Villegas et al.,, 2022) En la época actual, las estrategias de
produccion tienen un rol fundamental para guiar eficazmente una empresa y
contribuira sus metas. Estas estrategias se encargan de asignar todos los

recursos requeridos para la fabricacion de productos. La falta de estrategias



para controlar los costos y los ingresos, asi como la carencia de entendimiento
de las exigencias para lograr su lealtad y la expansion en nuevos mercados,
pueden llevar al sector a experimentar un retroceso econémico. Ademas,
surgen problemas relacionados con lasestrategias tacticas y operativas, lo que

plantea desafios significativos dentro dela empresa.

(Médico et al., 2018) En la ultima década, los ingresos generados por las
companfias del rubro textil a través de la comercializacion de sus productos
peruanas enfocadas en la exportaciéon han disminuido debido a problemas
relacionados con la calidad de los productos, precios altos y retrasos en las
entregas. Estos problemas han impactado negativamente en la competitividad
del sector textil. En respuesta a esta situacion, se realizd una investigacion con
el propdsito de incrementar la competitividad, mejorar el rendimiento en el uso
de recursos y elevar el estandar de atencion al cliente en una empresa peruana

enanadlisis.

(Mas et al., 2023) La industria textil de Peri desempefia un papel
destacado al representar el 12% de las exportaciones no tradicionales del pais,
y su principalmercado al que se dirigen es Estados Unidos. Ademas, los textiles
peruanos cuentan con una rica y distinguida historia. A continuacion,

investigaremos las cualidades que los hacen destacar

(Hidalgo et al., 2022) Este informe describe la operatividad de los
procesos logisticos de una compafia dentro del sector textil se ha visto afectada
debido ala carencia de mantenimiento en uno de sus procesos de produccién
durante la pandemia. En respuesta a esta problematica, se formula una
sugerencia de mantenimiento preventivo con el objetivo de disminuir las
interrupciones no programadas en las maquinas utilizadas en la fabricacion del
producto en cuestién. Esta recomendacién de mantenimiento se ha desarrollado
a través dela observacion, la recopilacion de datos y entrevistas abiertas, y se
basa en un analisis de los aspectos criticos de las maquinas, los cuales se

pueden identificarmediante un diagrama de Pareto.



Etzel (2006) sefiala que “el uso de estrategias publicitarias es una
forma de estimular la demanda de productos, impulsar las ventas privadas y

cerrar la publicidad".

Segun Gazquez y Sanchez (2006), las estrategias publicitarias juegan un
papelfundamental para atraer a los consumidores a las tiendas y, por tanto,

pueden influir en la conducta de la clientela en el momento de adquirir productos.

(Martinez, 2012) La comunicacién de marketing desempefia un papel
fundamental en las entidades dentro del sector textil y de la fabricacién de
calzado deportivo. La atencion en su estrategia de comunicacidén se concentra
en la divulgacion, la gestion de la imagen publica y las actividades
promocionales. En este sector, que alberga marcas influyentes a nivel global
como Nike y Adidas, estos elementos son esenciales. Por ejemplo, un informe
de la consultora IMOP en Espafia, a finales de 2011, para evaluar la presencia
de empresas patrocinadoras en deporte y cultura, destac6 que estas dos
marcas ocupan los primeros lugares en notoriedad espontanea, mostrando una

presencia destacada.

(Paricio Esteban et al., 2019) El mundo de la moda ha presenciado una
transformacién significativa en su enfoque de comunicacion, principalmente
impulsada por el entorno digital. En este ambito, los sitios web y los espacios de
prensa se han convertido en pilares esenciales para las estrategias de la gestion
de la imagen publica corporativa del sector de la moda. Estos canales
interactivos facilitan el didlogo con los distintos actores involucrados, conocidos

como partes interesadas.

La mejora constante esta ligada a la calidad, por lo que Deming, W (2005)
definela excelencia como “Un bien o servicio de excelencia que apoya a uno 'y
crea un mercado bueno y sostenible”. Deming dice que mejor calidad significa
mayor productividad, lo que se traduce en competitividad a largo plazo. Mejor
calidad significa menos errores, menos demoras, menos tiempo y materiales
desperdiciados y menores costos. Los costos reducidos conducen a una mayor
productividad, lo que a su vez conduce a una mayor penetracion en el mercado

y una ventaja competitiva, resolviendo asi los problemas que pueden afectar el

10



desarrollo futuro de la organizacion. Deming dijo que los gerentes, no los
colaboradores, eran la fuente principal de aumento de la rendimiento y
produccion si las variables individuales y organizacionales se gestionan
adecuadamente. La calidad también es fundamental en conjunto de cada
producto y/o servicio, sino también para la forma en que trabajan las personas,

como operan las maquinas y como se utilizan los sistemas y procesos.

Segun la teoria de Deming, cualquier empresa debe mejorar
continuamente su gestion para alcanzar un nivel empresarial competitivo y

convertirse en un modelo a seguir para otras empresas.

Lean Manufacturing, originado en Japén, se concentra en eliminar
desperdiciosy mejorar continuamente los procesos. Shingo (1996) destaca que
el enfoque sebasa en identificar y eliminar actividades que no aportan valor, lo

gue se traduceen una produccién mas eficiente y costos reducidos.

La coordinacion y control de la cadena de abastecimiento es crucial para
mejorar los procedimientos de produccién y ventas en la industria de prendas
de vestir. Christopher (2016) sefiala que una cadena de suministro bien
coordinada y sincronizada puede aumentar la disponibilidad de productos,

reducir los costos de inventario y agilizar la entrega de pedidos.

De acuerdo con Lambert y Cooper (2000), la gerencia de la cadena de
suministro (GCS) engloba diversas funciones y procesos, que incluyen la
planificacion de necesidades, la adquisicion, la comercializacion, la
administracion de conexion con proveedores, la administracion de inventario, el
transporte de ingreso y salida, el reparto y las intervenciones en diversas

companias de todos los sectores.

Considerando la vision de Christopher (2016), se entiende que un
proceso de control logistico abarca la totalidad del manejo de la reparticion de
inventario, iniciando en su adquisicién hasta llegar al punto del consumidor.
Podemos deciren otras palabras, los desarrollos logisticos implican los flujos de
la labor y la inspeccién de la mercaderia desde el inicio de su produccion y

compra, hasta suutilizacion final, naturalmente por parte del consumidor.
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Estos procesos logisticos son fundamentales para establecer una
relacion eficiente entre la produccion y la circulacion de productos. Un enfoque
exitoso en los procesos logisticos debe abordar diversos aspectos de la
productividad, como el periodo, el precio y la calidad. Entonces la empresa logra
coordinar eficazmente estos desarrollos logisticos, se obtiene un seguimiento
integral del articulo a lo largo de la productividad, gasto, acopio y extincion.
Ademas, un desarrollo logistico pragmatico también depende de la colocacion
geografica conveniente de todos los activos dentro de la planificacion (Rushton,
Croucher yBaker, 2014).

Por otro lado, Farahani, Rezapour y Kardar (2011) sefialan que un
proceso logistico se esfuerza por determinar la solucion éptima de un problema
para la fabricacidon y reparticion de bienes, analizar la utilizacién de los recursos
del mercado. La empresa esta obligada a participar en este proceso, debe tomar
encuenta la ubicacidén de varios factores relacionados con estas regiones al
evaluarel producto, como los costos de produccion, personal, tiempo y costo de
descargay almacenamiento, incluidos los costos y el espacio. También se deben

considerar entre la calidad de la produccién y los centros de transporte eficientes.

Enfoques de mercadeo dentro del &mbito de la moda: Para elevar las
ventas y la competitividad, resulta esencial implementar tacticas de
mercadotecnia que generen resultados positivos en la industria de la confeccion.
De acuerdo con Kotler y Keller (2016), el marketing en el ambito de la moda
debe enfocarse en la segmentacion del mercado, la diferenciacion de productos

y la consolidacion de una marca soélida para atraer y fidelizar a los clientes.

Benchmarking en la industria de la moda: El benchmarking se posiciona
como una herramienta clave para identificar las practicas mas destacadas en la
industria textil y mejorar tanto los procedimientos de manufactura como los
planes de comercializacion. Segun Camp et al. (2012), esta herramienta permite
comparar el desempefio de una empresa con los lideres del mercado y adoptar

las practicasmas exitosas para lograr la excelencia operativa.
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Innovacion en la industria de la moda: La innovacion desempefia un papel
fundamental en el perfeccionamiento de los procesos de produccién y ventas en
el sector de la fabricacion de prendas de vestir. Tal como sefiala Tungate (2014),
la innovacién en disefio, materiales y procesos puede ayudar a las empresas a

destacarse en el mercado y generar demanda entre los consumidores.

Para mejorar los procesos de produccion y ventas en la industria de
prendas devestir, es fundamental contar con una base teorica robusta que
englobe conceptos como Lean Manufacturing, gestion de la cadena de
suministro, estrategias de marketing, benchmarking e innovacion. Estos
conceptos juegan un papel esencial en la consolidacion de una posicion solida

en el mercado peruano de prendas de vestir.

Segun Caceres (2018), La direccién de la fabricacion y operaciones
dentro del ambito industrial textil resulta fundamental para optimizar los
procesos y asegurar una produccion eficaz. El autor resalta la relevancia de la
organizacion y supervisiéon de la manufactura y gestion de la produccién, asi
como la adopcion de metodologias como Lean Manufacturing para eliminar

desperdicios y potenciar la productividad.

En el contexto peruano, Arévalo (2020) Destaca la relevancia de las
tacticas de mercadotecnia en la industria de prendas de vestir. El autor resalta
la necesidad de segmentar el mercado, diferenciar los productos y construir una
marca solidapara captar y retener a los clientes en un mercado altamente

competitivo.

Ademas de las referencias nacionales, las perspectivas extranjeras
también aportan valiosos conocimientos. Shingo (1996), en su estudio sobre el
Sistema de Producciébn Toyota, destaca la importancia de eliminar
procedimientos que nogeneran valor en los procesos de produccion, un enfoque
ampliamente adoptadoen diversas industrias, incluida la textil, para mejorar la

eficiencia y recortar costos.
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En lo referente a la gestidon logistica y de abastecimiento, Christopher
(2016)resalta que una cadena bien coordinada y sincronizada puede mejorar la

disponibilidad de productos, reducir los costos de inventario y agilizar la entrega.

de pedidos, aspectos cruciales para una produccion y distribucion

eficientes en la industria textil.

Finalmente, el benchmarking y la innovacion también tienen un papel
significativo en el perfeccionamiento de los procedimientos de manufactura y
ventas. Camp et al. (2012) destacan que el benchmarking permite comparar el
desemperfio de la empresa con los lideres del mercado y adoptar las mejores
practicas para alcanzar la excelencia operativa. Ademas, Tungate (2014) resalta
la importanciade la innovacién en disefio, materiales y procesos en la industria
de la moda, como medio para diferenciarse y generar demanda entre los

consumidores.
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Il METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

Este trabajo de investigacion fue clasificada como una investigacion aplicada,
cuyoproposito es resolver un problema especifico relacionado con la mejora
continuaen el area logistica y la técnica de produccion. Siguiendo la definicion de
Tamayoy Tamayo (2006), esta investigacion aplicada también se considera
activa o dinamica debido a los hallazgos y contribuciones teoricas que se

obtienen a partirdel estudio.

El enfoque de investigacion adoptado se clasific6 como no experimental,
siguiendo la definicion propuesta por Hernandez et al. (2003). Este enfoque
implica la observacion de fenOmenos en su entorno natural sin manipular

intencionalmente variables, permitiendo un analisis posterior de los mismos.

El enfoque de investigacibn conto con un caracter cuantitativo, al
centrarse en elestudio de elementos fisicos como los cables de fibra éptica y su
perspectiva y su impacto en los procedimientos de manufactura, considerados
como la variable dependiente. Segun la definicion proporcionada por
Valderrama Mendoza (2002), el enfoque cuantitativo se aplica en ciencias
fisicas y naturales, empleando un método deductivo y analisis estadistico de

observaciones.

El desarrollo de la investigacion se realiz6 a través de un disefio
longitudinal, enfocadoen el estudio continuo de mejoras en los procesos a lo
largo del tiempo. Este enfoque considera datos de afios anteriores y evoluciona
para optimizar los procesos de produccion en el presente. De acuerdo con la
definicion de Valderrama Mendoza (2002), el disefio longitudinal se emplea para
observar cambios en variables especificas o0 en las relaciones entre ellas a lo

largo de unperiodo de tiempo.

En este trabajo se utilizd un enfoque cuantitativo, debido a que se
analiza y recopila informacion cuantitativa sobre las variables de investigacion,
indagandoasi la posible relacion entre las variables discutidas en el marco
tedrico. (Sanchez, N. y Sifuentes, A., 2018)
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El disefio de investigacion propuesto siguié un enfoque transversal no
experimental, segun la definicion de Babativa (2017). Esta metodologia
involucra la obtencién de datos sobre variables observadas en el marco tedrico

enun unico momento y tiempo especifico.

Fue de naturaleza correlacional y descriptiva, de acuerdo a Babativa
(2017), loque implica evaluar el vinculo entre dos o0 mas variables dentro de un
contexto especifico y describir las propiedades y caracteristicas de un fenébmeno

sujeto aanalisis.

Las técnicas de hipo6tesis deductivas se utilizaron para concluir que una
hipotesisse deduce, contrasta o confirma, y que un evento confirma la hipétesis.
Como afirma Pérez (2018), las hipotesis son especulativas y usualmente
especulativas. Su trabajo es comparar la hipdtesis inicial con la hipotesis

deductiva y ver si coinciden con la situacion actual.

3.2 Variables y operacionalizacion

Variable 1: Procesos de produccion

Dimensién 1: Gestion de la cadena de suministro

Se describe como una serie completo de procesos y actividades destinadas a
coordinar de manera eficaz y eficiente la circulacién de materiales, informacion
y recursos desde los proveedores hasta los clientes finales. Engloba la
planificacion, adquisicion, fabricacion, almacenamiento y distribucion de los

productos.

Dimension 2: Garantia de calidad

Se refiere a las medidas y procedimientos establecidos garantizar que los
productos satisfagan con los niveles de calidad requeridos previamente
definidos previamente. Implica la inspeccion,supervision y evaluacion el control
de calidad de los productos durante todas las etapas del fujo de produccion,

desde la etapa inicial con la materia prima hasta la fase final con el producto
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completo,con el objetivo de garantizar el cumplimiento de los estandares y

especificacionesestablecidos.

Indicadores de la Administracion de la cadena de suministrolndicador 1: Numero
de proveedores confiables y eficientes.Indicador 2: Tiempo de espera promedio
de suministros.

Indicador 3: Indice de productos no conformes en la etapa de produccion.

Indicador 4: Lapso promedio de produccién por unidad.

Indicadores Control de calidad

Indicador 1: Porcentaje de prendas de vestir que cumplen con los estandares
decalidad establecidos.

Indicador 2: Numero de devoluciones o reclamaciones de clientes por
problemasde calidad.

Indicador 3: Frecuencia de inspecciones de calidad durante el proceso
deproduccién.

Indicador 4: Porcentaje de capacitacion del personal en control de calidad.

Variable 2: Estrategia de venta

Dimension 1: Mercadeo y promocion

Definicién de la dimension de mercadeo y promocioén: Se refiere a las acciones
y estrategias disefladas para ubicar y promocionar los bienes o servicios
ofrecidos por una compariia en su mercado objetivo. Esta dimension abarca la
identificacion desegmentos de mercado, la creacion de mensajes persuasivos,
la eleccion de canales de comunicacién eficaces y la ejecucion de campafias
publicitarias, promociones y relaciones publicas para atraer e influenciar a

clientes potenciales.

Dimension 2: Vias de distribucion

Definicion de la dimensidn de vias de distribucion: Hace referencia a los diversos
métodos y trayectos utilizados para que los articulos y prestaciones ofrecidos
lleguen a los compradores ultimos. Engloba la seleccion y gestion de
intermediarios, como mayoristas y minoristas, asi como la planificacion logistica

para llevar los productos a los puntos de venta. También involucra la
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implementacion deestrategias de comercio electrénico y venta en linea, si

resultan pertinentes.

Indicadores Marketing y promocion
Indicador 1: Presencia en redes sociales y nimero de
seguidores.Indicador 2: Numero de campafias publicitarias
implementadas.

Indicador 3: Porcentaje de conversion de leads a clientes.

Indicador 4: Niumero de colaboraciones con influencers o marcas reconocidas.

Indicadores Canales de distribucion
Indicador 1: Numero de tiendas minoristas que distribuyen los
productos.Indicador 2: Porcentaje de ventas a través de canales en

linea.

Indicador 3: Numero de alianzas estratégicas con distribuidores o mayoristas.

Indicador 4: Porcentaje de clientes recurrentes.

3.3 Poblacién y muestra

Poblacién y muestra: Sera censal y se considerara el total de los
colaboradores de una empresa del sector textil, siendo un total de 50

personas.

Segun la definicién de Arias (2006, p. 81), Una a poblacion se caracteriza
como un conjunto de elementos, ya sea limitado o ilimitado, que comparten
caracteristicas o atributos especificos o caracteristicas comunes, a partir del
cual se derivan conclusiones comprensivasen la investigacion". Esto se

fundamenta en la relacién entre el problemay el objetivo del estudio.

3.4 Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Se empled un cuestionario estructurada como la técnica principal para
recopilar datos. También se pueden complementar con analisis documental

y entrevistas.
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Los instrumentos:

Se utiliz6 un cuestionario que constaba de 16 items y se utiliz6 la escala de
Likert para evaluar las variables relacionadas con el proceso de produccion.
Seincluyeron 8 items de tipo Likert para esta variable y se siguieron los
mismos procedimientos para la segunda variable, estrategia de venta, que

también contécon 8 preguntas.

Validez
En lo que respeta a la validez de los instrumentos, se realizé una evaluacion por
parte de un profesional experto en administracion. Este experto reviso y valoré

cada una de las encuestas para garantizar su validez.

Siendo los siguiente:

a) Dr. Abraham Céardenas Saavedra
b) Dr. Julio César Manrique Cespedes
c) Dr. Lino Gamarra Edgar Laureano

Confiabilidad
Se utilizo el coeficiente Alfa de Cronbach durante el proceso de evaluacion de la
confiabilidad de la herramienta de investigacion. Su propdésito es establecer la
consistencia y homogeneidad global de las preguntas en el cuestionario
desarrollado.

Para garantizar la fiabilidad de la herramienta, se realizé una prueba inicial en la
que participar 50 colaboradores. Esta fase piloto permitié evaluar la coherencia
entre los distintos elementos de la herramienta y establecer la confiabilidad de

La informacién obtenida de las respuestas proporcionadas por los encuestados.

Confiabilidad de instrumento de Aplicacién de procesos de produccion
Los resultados del coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach del cuestionario

en su version 1 (V1), aplicado a una muestra de 50 colaboradores de la empresa
en 2023, arrojaron un valor de 0.63. Este valor llevé a la conclusion de que el
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cuestionario es confiable y apropiado para su implementacion en los

encuestados de esta muestra.

Confiabilidad de instrumento de Aplicacion de estrategia de ventas

Los resultados del coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach del cuestionario
de la version 1 (V1), aplicado a una muestra de 50 colaboradores de la empresa
2023. El valor obtenido fue 0.67, lo que llevdé a la conclusion de que el
cuestionario es altamente confiable y adecuado para su aplicacion a los

encuestados de la muestra.

Instrumentos de recolecciéon de datos

3.5 Procedimientos

Se ejecutd un cuestionario piloto con la participacion de 10 trabajadores
actualmente empleados en la empresa. En la fase posterior,
correspondiente aldesarrollo del proyecto, se aplicaran los instrumentos a
toda la poblacién o muestra previamente definida. Luego, se procedera al
analisis de los datos recopilados y a la discusion, teniendo en cuenta los
antecedentes relevantes, con el objetivo de obtener los hallazgos finales

del estudio.

3.6 Método de anéalisis de datos

En este trabajo de investigativo se hizo uso del software SPSS version 26
para analizar la informacion recolectada. Se realiz0 una evaluacion
minuciosa de la distribucién de frecuencias con la finalidad de examinar
los aspectos descriptivos presentes en los datos. Ademas, en la encuesta
dirigida a los 50 colaboradores, se utilizara Se empleara la prueba de
Spearman para evaluar lascorrelaciones para evaluar las correlaciones

entre las variables y sus respectivasdimensiones.
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3.7 Aspectos éticos

En el transcurso de esta investigacién, se ha prestado una atencion
especial a la introduccion, asegurando la inclusion de practicas éticas y
comportamientos aceptables en la ejecucion del trabajo. Se han seguido
las normas de estilo de la séptima edicion del formato APA para realizar
las citas, garantizando la inclusion del afio y el autor en cada cita, y esta

misma informacion se ha incorporado en los fundamentos conceptuales.

Ademas, se ha tomado en cuenta la guia proporcionada por la Universidad
César Vallejo. El trabajo, que incluyd la realizacion de encuestas y la
implementacion de los pasos de la organizacién, se ha llevado a cabo de
manera coherente y cumpliendo con todas las normativas

correspondientes.
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V.

RESULTADOS

Objetivo Especifico 1

La relacion existente entre aplicacion del proceso de produccion en la

empresa consultora, Ate 2023.

Porcentaje

Tabla 1

Niveles para la variable 1: Procesos de Produccion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 9 18,0 18,0 18,0
Regular 35 70,0 70,0 88,0
Optimo 6 12,0 12,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
Figura 1

Porcentajes de niveles para la variable Procesos de Produccion
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La tabla 1 y figura 1, se puede apreciar que, de un total de 100% de

personas encuestadas, el 12% mencionan que el nivel de Procesos de

Produccion es optimo, el 70% dice que es regular y el 18% indican que

es deficiente.
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Porcentaje

Tabla 2

Niveles para la dimension 1: Gestion de la cadena de suministros

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Deficiente 2 4,0 4,0 4,0
Regular 32 64,0 64,0 68,0
Optimo 16 32,0 32,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Figura 2

Porcentajes de niveles para la dimension Gestion de la cadena de

suministros
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En relacion con la tabla 2 y la figura 2, se observa que, de un total del

100% de encuestados, el 32% considera que el nivel de gestion de la

cadena de suministro es 6ptimo, mientras que el 64% lo describe como

regular y el 4% restante lo percibe como deficiente.

23



Porcentaje

Tabla 3

Niveles para la dimension 2: Control de calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Deficiente 4 8,0 8,0 8,0
Regular 34 68,0 68,0 76,0
Optimo 12 24,0 24,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Figura 3

Porcentajes de niveles para la dimension Control de calidad
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En cuanto a la tabla 3 y la figura 3, se observa que, del 100% de
encuestados, el 24% considera que el nivel de control de calidad es
Optimo, mientras que el 68% lo describe como regular y el El 8%
restante lo percibe como deficiente.



Porcentaje

Tabla 4

Niveles para la variable 2: Estrategias de ventas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Valido Deficiente 10 20,0 20,4 20,4
Regular 36 72,0 73,5 93,9
Optimo 3 6,0 6,1 100,0
Total 49 98,0 100,0
Perdidos Sistema 1 2,0
Total 50 100,0

a0

G0

40

20

Figura 4

Porcentajes de niveles para la variable Estrategias de ventas

Deficients Reqular

Optimo

Ahora para la tabla 4 y figura 4, se puede apreciar que, del 100% de

personas encuestadas, el 6.12% indican que el nivel de la Estrategia

de venta es optimo, el 74.47% dice que es regular y el 20.41% indican

gue es deficiente.
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Porcentaje
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Tabla b

Niveles para la dimension 1: Marketing y promocion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 1 2,0 2,0 2,0
Regular 16 32,0 32,0 34,0
Opimo 33 66,0 66,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
Figura5

Porcentajes de niveles para la dimensién Marketing y promocién

Deficiente Regular Opimo

Parale caso de latabla 5y figura 5, se puede apreciar que del 100% de
personasencuestadas, el 18% indican que el nivel del Marketing y
Promocién es optimo, el 76% dice que es regular y el 06% indican que

es deficiente.



Porcentaje
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Tabla 6

Niveles para la dimension 2: Canales de distribucion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 3 6,0 6,0 6,0
Regular 38 76,0 76,0 82,0
Optimo 9 18,0 18,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
Figura 6

Porcentajes de niveles para la dimension Canales de distribucion

Deficiente Regular Optimo

Para le caso de latabla 6 y figura 6, se puede apreciar que del 100% de
personasencuestadas, el 18% indican que el nivel de los Canales de
distribucion es 6ptimo, el 76% dice que es regular y el 06% indican que

es deficiente.



Estadistica diferencial

Shapiro - Wilk Kolmogorov — Smirnov

n<=50 n>50

Ho: Los datos tienen una distribucion normal
Ha: Los datos no tiene distribucion normal
Nivel de confianza

Confianza: 95%

Significancia (alfa) 5%

Criterio de decision

Si p<0.05 rechazamos Ho y acepto la Ha

Si p>0.05 aceptamos la Ho y rechazamos la H1

Tabla 9
Prueba de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.

Procesos de Produccién ,923 50 ,003

Estrategias de Ventas ,855 50 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Histograma . —— Normal

Media = 25,54
Desviacién estandar = 2 721
N

Frecuencia

20 25 30 35

Procesos de Produccion



Histograma = Norml
Media =26 22
Desviacion estandar = 2,376
H=50

125

75

Frecuencia

50

25

00

Estrategia de ventas

De acuerdo a los resultados derivados del andlisis realizado de Shapiro-
Wilk, se puede apreciar que p=0.003, lo cual es menor que 0.05, en el caso
de la variable "Procesos de Produccién”. Del mismo modo, para la variable
"Estrategias de Ventas", p=0.000, también menor que 0.05. En
consecuencia, se llega a la conclusion de que los datos derivados del
tamafio de la muestra no siguen una distribucién normal. Como resultado,
se optara por utilizar estadisticos no paramétricos (x de Spearman), para

contrastar las hipotesis

Coeficiente de correlacion y reglas de decision
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Tabla 10
Grado de relacion segun el coeficiente de correlaciéon

Valor Significado

-1 Correlacion negativa perfecta
-0.9 a -0.99 Correlacién negativa muy alta
-0.7 a -0.89 Correlacién negativa alta
-0.4 a -0.69 Correlacién negativa moderada
-0.2 a -0.39 Correlacién negativa baja
-0.01 a -0.19 Correlacion negativa muy baja
0 No existe correlacion
0.01 a 0.19 Correlacion positiva muy baja
0.2 a 0.39 Correlacion positiva baja
0.4 a 0.69 Correlacién positiva moderada
0.7 a 0.89 Correlacion positiva alta
0.9 a 0.99 Correlacién positiva muy alta

1 Correlacién positiva perfecta

Regla de decision

Si el valor de sig (Bilateral) es < 0.05 la correlacion es significativa
Si el valor de sig (Bilateral) es > 0.05 la correlacion no es significativa

Nivel de confianza
Confianza: 95%
Significativa: 5%

Criterio de decision

Si p < (menor) 0.05 rechazamos Ho y acepto la Ha

Si P> = (mayor o igual) 0.05 aceptamos la Ho y rechazamos la Ha

Prueba de hipétesis



Hipotesis general
HO: No existe relacion entre Procesos de produccion y Estrategias de

ventas enla empresa consultora, Ate 2023

Ha: Existe relacién entre Procesos de produccion y Estrategias de ventas en

laempresa consultora, Ate 2023

Tabla 11

Correlacién entre las variables Procesos de produccion y Estrategias de

ventas.
Procesos de Estrategias de
Produccion Ventas
Rho de Procesos de  Coeficiente de correlacion 1,000 -,154
Spearman Produccién Sig. (bilateral) . ,285
N 50 50
Estrategias Coeficiente de correlaciéon -,154 1,000
de Ventas Sig. (bilateral) ,285
N 50 50

Andlisis: La Tabla 11 muestra un coeficiente de compensacién de (-0.154)
entrelas variables analizadas, indicando una compensacion negativa muy
débil entreellas. Ademas, esta evaluacion es estadisticamente significativa
(Sig. = 0.285, que es mayor gque alfa = 0.05). Como resultado, se acepta la
hip6tesis nula (HO).En resumen, se determina que no hay una correlacion

significativa entre los "Procesos de Produccion™y la "Estrategia de Ventas".

Hipotesis especifica 1

HO: La relacion de Procesos de produccion con Gestion de Cadena de
Suministros en la empresa consultora, Ate 2023, no es significativamente

positiva.
Ha: La relacion de Procesos de produccion con Gestion de Cadena de

Suministros en la empresa consultora, Ate 2023, es significativamente

positiva.
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Tabla 12
Correlacion entre la variable Procesos de produccion y la dimension Gestion de

la Cadena de suministros

Gestion de la

Procesos de cadena de

Produccién suministros
Rho de Procesos de Produccion Coeficiente de correlacion 1,000 ,839"
Spearman Sig. (bilateral) . ,000
N 50 50
Gestion de la cadena de Coeficiente de correlacion ,839™ 1,000

suministros Sig. (bilateral) ,000

N 50 50

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

Andlisis: La Tabla 12 revela un coeficiente de calificacion de (0.839) entre
las variables examinadas, indicando una calificacién positiva fuerte entre
ellas. Ademas, esta evaluacion es estadisticamente significativa (Sig. =
0.000, que esmenor que alfa = 0.05). En consecuencia, se rechaza la
hipétesis nula (HO). En resumen, se concluye que hay una conexion
importante los "Procesos de Produccion” y la "Gestion de la Cadena de

Suministros".

Hipotesis especifica 2

HO: La relacion de Procesos de produccion con Control de Calidad en la

empresa consultora, Ate 2023, no es significativamente positiva.

Ha: La relacion de Procesos de produccion con Control de Calidad en la

empresa consultora, Ate 2023, es significativamente positiva.
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Tabla 13

Correlacion entre la variable Procesos de produccion y la dimension
Control de Calidad

Procesos de

Produccién
Rho de Procesos de Coeficiente de correlacion 1,000
Spearman Produccion Sig. (bilateral)
N 50
Control de calidad Coeficiente de correlacion ,896™
Sig. (bilateral) ,000
N 50

** | a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Control de
calidad
,896™
,000
50
1,000

50

Analisis: La informacion presentada en la Tabla 13 revela un coeficiente

de proporcion de (0.896) entre las variables examinadas, lo que indica una

clasificacion positiva significativa y fuerte entre ellas. Ademas, esta

evaluacion es estadisticamente significativa (Sig. = 0.000, que es menor

que alfa = 0.05). Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula (HO). En

resumen, se concluye que existe una relacion significativa entre los

"Procesos de Produccion" y el "Controlde Calidad".

Hipotesis especifica 3

HO: La relacion de Estrategia de ventas con Marketing y Promocioén en la

empresa consultora, Ate 2023, no es significativamente positiva.

Ha: La relacién de Estrategia de ventas con Marketing y Promocién en la

empresa consultora, Ate 2023, es significativamente positiva.
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Tabla 14

Correlacion entre la variable Estrategias de Ventas y la dimension

Marketing y Promocion

Estrategias de Marketing y

Ventas promocion
Rho de Estrategias de Coeficiente de correlacion 1,000 ,895™
Spearman Ventas Sig. (bilateral) ,000
N 50 50
Marketing y Coeficiente de correlacion ,895™ 1,000

promocion Sig. (bilateral) ,000

N 50 50

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

Andlisis: Los resultados en la Tabla 14 indican un coeficiente de
correlaciéon de(0.895) entre las variables analizadas, o que demuestra una
correlacion positiva fuerte entre ellas. Ademas, esta evaluacién es
estadisticamente significativa (Sig. = 0.000, que es menor que alfa = 0.05).
Por lo tanto, se rechaza la hipotesisnula (HO). En resumen, se determina
que hay una correlacion significativa entre las "Estrategias de Ventas" y el

"Marketing y Promocién".

Hipotesis especifica 4

HO: La relacion de Estrategia de ventas con Canales de Distribucion en la

empresa consultora, Ate 2023, no es significativamente positiva.

Ha: La relacion de Estrategia de ventas con Canales de Distribucion en la

empresa consultora, Ate 2023, es significativamente positiva.
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Tabla 15

Correlacion entre la variable Estrategias de Ventas y la dimension

Canales de Distribucion

Estrategias de

Ventas
Rho de Estrategias de Ventas Coeficiente de correlacion 1,000
Spearman Sig. (bilateral)
N 50
Canales de Coeficiente de correlacion ,626™
distribucién Sig. (bilateral) ,000
N 50

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

Canales de
distribucion
,626"
,000
50
1,000

50

Analisis: Los datos presentados en la Tabla 15 reflejan un coeficiente de

calificacion de (0.626) entre las variables investigadas, lo que indica una

calificacion positiva de intensidad moderada entre ellas. Ademas, esta

evaluacion es estadisticamente significativa (Sig. = 0.000, que es menor

que alfa

= 0.05). Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula (HO). En resumen, se

determina que hay una correlaciéon significativa entre las "Estrategias de

Ventas" y los "Canales de Distribucion®.
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V. DISCUSION

El propoésito fundamental de este trabajo es establecer la interrelacion
existente entre procedimiento de manufactura y la tactica de mercadeo
empleada por la compafia consultora Ate 2023, conel objetivo de identificar el

vinculo entre estas dos variables clave.

Los datos de la estadistica descriptiva revelaron las percepciones de los
colaboradoresde Ate 2023 respecto al proceso de produccion y la estrategia de
ventas. El 12% consider6 el proceso de produccién como eficiente, el 70% como
regular y el 18% comodeficiente. En cuanto a la estrategia de ventas, el 6.12%

fue calificado como bueno, el 73.47% como regular y el 20.41% como malo.

Respecto a la conclusion de estas variables, la prueba de correlacion de
Rho de Spearman respaldd hipétesis que demostraron una relacion muy baja
y negativa entre los procesos de produccion y la estrategia de ventas, con un
valor de -0.154 y un nivel de significancia bilateral de 0.285, donde p es menor
o igual a 0.05.

Se ha tenido en cuenta investigaciones anteriores, como el estudio de
Coronado y Quispe realizado en 2021, titulado "Merchandising y el
comportamiento del consumidoren pollos y pollerias Caporal en el distrito de
Comas". Esta investigacion proporciond hallazgos descriptivos sobre la variable
de estudio. Segun los resultados, el 58% de los encuestados se encontré en un
nivel optimo, mientras que un 32% presento un nivel regular y un 10% manifesto
un nivel deficiente. Al comparar estos hallazgos con nuestrainvestigacion, que
implicé a 60 clientes en la misma variable, se observa un aumento del 12% en
el nivel mas alto y una disminucion del 16% en el nivel intermedio. Estas
diferencias pueden ser atribuidas a varios factores, incluido el tamafio de la
muestra, elmercado analizado y el periodo de recoleccion de datos, que abarco

dos afios.
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Ademas, Ambas investigaciones se emplearon idénticas medidas para
la variable analizada y adoptaron la misma metodologia, lo que valida las

conclusiones adquiridas en esta investigacion.

La evaluacion detallada de los diferentes aspectos empresariales en la
consultora Ate 2023 revela un panorama diverso en cuanto a la percepciéon de
la calidad y eficiencia en sus procesos. En cuanto a los Procesos de Produccion
(Tabla 1), se destaca que solo un 12% de los encuestados considera que el
nivel es 6ptimo, mientras que un 70% lo cataloga como regular y un 18% lo
percibe como deficiente. Estos hallazgos sugieren areas de mejora para
alcanzar estdndares mas altos de rendimiento en este aspecto clave de la

operacion empresarial.

En paralelo, la Gestién de la Cadena de Suministro (Tabla 2) muestra un
panorama similar, aunque con una percepcién mas favorable: el 32% la ve
como Optima, el 64% como regular y solo un 4% como deficiente. Esto sugiere
una mejor percepcién en comparacion con los procesos de produccion, aunque
aun existe un amplio margen para mejorar la gestion de la cadena de

suministro.

El Control de Calidad (Tabla 3), por su parte, presenta resultados que
muestran una perspectiva mas equilibrada, con un 24% que considera el nivel
como Optimo, un 68% como regular y un 8% como deficiente. Aunque existe
una percepcion mas positiva en comparacion con los procesos de produccion,

aun se sefialan areas que requieren atencion para fortalecer la calidad.

Por otro lado, la evaluacion de las Estrategias de Ventas (Tabla 4) indica
un desafio significativo, ya que solo un 6.12% las percibe como Optimas,
mientras que un elevado 74.47% las califica como regulares y un 20.41% las
considera deficientes. Estos resultados apuntan a una necesidad urgente de
revisar y mejorar las estrategias de ventas para potenciar el rendimiento

comercial de la empresa.
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El analisis de las relaciones entre estos aspectos empresariales
mediante pruebas estadisticas revela resultados interesantes. Mientras que la
relacion entre Procesos de Produccién y Estrategias de Ventas no parece ser
significativa (Tabla 11), se observan correlaciones positivas y solidas entre los
Procesos de Produccion y tanto la Gestién de la Cadena de Suministro (Tabla
12) como el Control de Calidad (Tabla 13). Estos hallazgos sugieren la
importancia de fortalecer la cohesion entre los procesos productivos y la gestion
de la cadena de suministro, asi como el control de calidad, para mejorar la

eficiencia global de la empresa.

Ademas, se destacan relaciones significativas y positivas entre las
Estrategias de Ventas y tanto el Marketing y Promocion (Tabla 14) como los
Canales de Distribucion (Tabla 15). Estos hallazgos sugieren la relevancia de
alinear estratégicamente las acciones de ventas con las estrategias de
marketing y la distribucion de productos para potenciar el desempefio

comercial.
En resumen, los resultados y correlaciones encontradas subrayan areas

especificas que la consultora Ate 2023 puede fortalecer para mejorar su

eficiencia operativa y su rendimiento en el mercado.
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VI. CONCLUSIONES

Primero: En relacion a la meta primordial de establecer la conexion entre la
fabricacion de productos y la Estrategia de Ventas dentro de la empresa
consultora Ate 2023, se identificd una correlacion negativa muy baja (-0.154)
entre estos factores, con un nivel de importancia de 0.285, superando el valor
alfa de 0.05.

Segundo: En lo concerniente al principal objetivo detallado o particular es
establecer la relacion entreel Proceso de Produccion y la Gestidn de la Cadena
de Suministro en la empresa consultora Ate 2023, Se identific6 una fuerte
relacion positiva (0.839) utilizando el coeficiente Rho de Spearman. El nivel de

significancia fue de 0.000, por debajo del valoralfa de 0.05.

Tercero: En relacién al segundo objetivo especifico, cuyo propdésito era
establecer la compensacion entre la fase manufactura y la supervision de la
excelencia dentro de la empresa consultora Ate 2023, se identific6 una
correlaciéon positiva alta (0.896) empleando el coeficiente Rho de Spearman.
Ademas, el nivel de significancia fue de 0.000, menor que el valor alfa de 0.05.

Cuarto: En cuanto al tercer objetivo especifico, dirigido a determinar la relacion
entre laEstrategia de Ventas y la dimension de Marketing y Promocion dentro
de la empresa consultora Ate 2023, se observd una correlacién positiva
moderada (0.626) con un nivelde significancia de 0.000, por debajo del valor alfa
de 0.05.

Quinto: En relacion al cuarto objetivo especifico, enfocado en determinar la
relacion entre la Estrategia de Ventas y los Canales de Distribucion dentro de la
empresa consultora Ate 2023, se evidencié una correlacion positiva moderada
(0.626) utilizandoel coeficiente Rho de Spearman. El nivel de significancia fue

de 0.000, menor que el valor alfa de 0.05.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primero: Se sugiere encarecidamente que la empresa emprenda un proceso de
planificacion y disefio detallado de sus operaciones, con el fin de potenciar la
eficiencia de su produccion y, al mismo tiempo, incrementar las ventas de sus
productos o servicios. Este enfoque implica una revisidon exhaustiva de los
procedimientos internos, la optimizacion de los recursos y la identificacion de
posibles areas de mejora en la cadena de produccion. La elaboracion de planos
estratégicos permitird a la empresa establecer metas claras y trazar un camino

hacia la eficiencia operativa y el crecimiento de los ingresos.

Segundo: Resulta esencial que la empresa desarrolle un plan de gestion de la
cadena de suministro que incluya la consolidacion de alianzas estratégicas con
sus proveedores y, en algunos casos, incluso con competidores. Estas alianzas
no solo permitirAn asegurar el abastecimiento constante de materias primas y
componentes clave, sino que también posibilitaran la optimizacién de los costos
y la gestién eficaz de los recursos. Este enfoque estratégico proporcionard una
ventaja competitiva, garantizando que la empresa pueda contar con los insumos

necesarios para mantener su produccion en funcionamiento sin contratiempos.

Tercero: La implementacion de un riguroso sistema de control de calidad abarca
la totalidad de la operacion, desde la seleccion y adquisicion de insumos hasta
la verificacion de la calidad de los productos terminados. Esto implica la
realizacion de auditorias, inspecciones y pruebas en todas las etapas del
proceso de produccidon. Al mantener altos estandares de calidad en todas las
areas de la empresa, se asegura la satisfaccion del cliente, se reduce la
probabilidad de devoluciones y se fortalece la reputacion de la marca en el

mercado.

Cuarto: Se recomienda encarecidamente que la empresa explore la contratacion
de plataformas informaticas avanzadas y desarrolle una presencia activa en las
redes sociales. Estas herramientas modernas brindan la oportunidad de
promocionar los productos y servicios de la empresa de manera efectiva. La

utilizacion de plataformas informaticas permitira la automatizacion de procesos,
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mejorara la gestion de datos y facilitara la toma de decisiones basadas en
informacion en tiempo real. La creacion de perfiles en redes sociales, por su
parte, ampliara la visibilidad de la empresa, permitiendo la interaccion con los
clientes y la promocion activa de sus ofertas.

Quinto: Una vez adquiridas las plataformas informaticas y establecida una
presencia en redes sociales, la empresa debera centrarse en la gestion de la
distribucion digital de sus productos o servicios. Este enfoque implica la
implementacion de canales digitales de venta y entrega, lo que amplia
significativamente el alcance y la accesibilidad de la empresa a nivel nacional e
internacional. La gestiébn adecuada de esta distribucién en linea puede generar
eficiencias en costos, mayor agilidad en la entrega y una experiencia de compra
mejorada para los clientes, lo que a su vez puede impulsar un aumento en las

ventas.
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ANEXOS
Anexo 1: Tabla de Operacionalizacion de variables
MATRIZ OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE
VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES NDICADORES ITEMS EsgéLA
CONCEPTUAL OPERACIONAL -
MEDICION
Num_ero de prqv_eedores ¢ Qué tan confiables y eficientes son sus proveedores?
confiables y eficientes.
Z'netrne]pg z:eoir]r:ggrlr?odse ¢La entrega de sus insumos, son dentro de las 24 horas?
Segln Fernandez, Avella y Gestion de la cadena de Porcegntaje de produbtos
Fernandez (2006), un suministro defectuosos en el ¢En su proceso de produccion, el porcentaje de productos
proceso productivo es un Es una variable proceso de produccion defectuosos no supera el 5% del total?
:;osnjuunetougg 222‘22?2;25; cuarrT\]tiléaetl\C/gg se Tiempo promedio de ¢ El tiempo de produccién de una prenda de vestir, se da en
de groduccic’)n se cuestionarios produccién por unidad el rango de 30 minutos? Escala
transforman en un formularios y con la Porcent_aje de prendas . . . L|k_ert
roducto. Este cambio escala de Liket. Se de vestir que cumplen ¢Los product(_)s con I_os estandares de calidad, son Or_dlnal
gi nifica ;:reacién de considers Oé con los estandares de superiores o igual al 95% del total? 5. Siempre
Procesos de | 59 : ; calidad establecidos 4. Casi
- riqueza. Aumento de valor dimensiones, 04 - ;
produccién - Numero de siempre
de los componentes o indicadores por cada g . . . 3
insumos comprados por la dimension y 08 devolucm_nes o] c!_a cantidad de deyolucmnes de productos o reclamos _de LA veces
compafiia. De esta items. los MiSMos reclamaciones de clientes, superan o igualan el 5% del total de la produccién 2. Casi
manera, los materiales que‘ fueron de . cllentgs por problemas por lote? nunca
adquiridos son de mayor | utilidad para realizar Control de calidad "1? callc:]ac_j. 5 L. Nunca
valor, lo que puede el cuestionario tipo inscgfcigﬁesede calidad ¢ Se realizan las tres inspecciones de calidad en las tres
satisfacer mejor el apetito Liket. d P te el d fases del proceso de produccion (corte, estampado o
de la clientela durante el It’Jrgn ee nproceso € bordado y confeccion)?
proceso de produccion. produccion.
Porcentaje de
capacitacion del ¢ El personal se capacita cada semana sobre los procesos de
personal en control de control de calidad en las etapas de produccion?
calidad
.;Eusaﬂg;;sgab; Spgif:lgg'a r?gr;icrlgsde ¢Mantiene igual o mas de 500 seguidores en Facebook, Escala
Etzel (2006) sefala que “el mide cor?, seguidorgs Instagram o Tik Tok? Likert
uso de estrategias cuestionarios Numero de.campaﬁas Ordinal
publicitarias es una forma formularios cor’1 la ublicitarias ¢En la actualidad, ha desarrollado igual 0 mas de 05 5. Siempre
Estrategias | de estimular la demanda y . L p campahas publicitarias? 4. Casi
) escala de Liket. Se Marketing y promocion implementadas .
de ventas |de productos, impulsar las consideré 02 Porcentaie de siempre
ventas privadas y cerrar la di : 04 A de lead ¢Ha convertido en clientes a 20 o mas visitantes de las redes | 3. A veces
ublicidad". __dimensiones, conversion de leads a sociales por mes? 2. Casi
p indicadores por cada clientes. ) nunca
dimension y 08 Ndmero de ¢ Ha mantenido la colaboracién de 01 o mas influencers o de 1. Nunca

items, los mismos

colaboraciones con

alguna marca para sus campafas publicitarias?
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gue fueron de
utilidad para realizar
el cuestionario tipo
Liket

influencers o marcas
reconocidas

Canales de distribucién

Numero de tiendas
minoristas que
distribuyen los
productos

¢ Tiene 02 o mas tiendas minoristas distribuyendo sus
productos?

Porcentaje de ventas a
través de canales en
linea

¢El' 50% de sus ventas mensuales, provienen de los canales
digitales?

Numero de alianzas
estratégicas con
distribuidores o
mayoristas

¢Mantiene 01 o més alianzas estratégicas con sus
distribuidores o mayoristas?

Porcentaje de clientes
recurrentes.

¢ Ha fidelizado por lo menos el 20% o mas de clientes
recurrentes?
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Anexo 2: Tabla de Operacionalizacion de variables
MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS Y VARIABLES

VARIABLES E INDICADORES

Problema general:

¢Cémo mejorar los
procesos de
produccién y ventas de
la empresa
Corporaciéon  Alemant
Life SAC para
establecerse de
manera exitosa en el
mercado peruano de
prendas de vestir?

Problemas
especificos:

A) ¢Cuales son los
principales obstaculos
en los procesos de
produccioén de la
empresa Corporacion
Alemant Life SAC?

B) ¢Cuéles son los
desafios que enfrenta
la empresa en el area
de ventas y coémo
superarlos?

Objetivo general
Mejorar los procesos
de produccion y ventas
de la empresa
Corporacién  Alemant
Life SAC para lograr
un posicionamiento
exitoso en el mercado
peruano de prendas de
vestir.

Objetivos

especificos:

A. Optimizar los
procesos de
produccion de la
empresa para
aumentar la

eficiencia y calidad
de las prendas de
vestir.

B. Desarrollar
estrategias de
ventas  efectivas
para aumentar la
visibilidad de la
marca y aumentar
las ventas.

Hipétesis Principal:

Si se mejoran los procesos de produccién y
se implementan estrategias de ventas
efectivas, entonces la empresa Corporacion
Alemant Life SAC lograra un crecimiento y
éxito en el mercado peruano de prendas de
vestir.

Hipétesis Secundaria:

H; Si se optimiza la gestién de la cadena de
suministro y se reducen los tiempos de
produccién, entonces la empresa podra
ofrecer productos de calidad de manera
oportuna.

H, Si se implementan estrategias de
marketing digital y se establecen alianzas
estratégicas con influencers o tiendas
minoristas, entonces la empresa aumentara
su visibilidad y expandira su base de clientes.

1.-Variable 1

PROCESOS DE PRODUCCION,

Los procesos de produccién son las
actividades sistematicas que transforman
insumos en productos o servicios terminados
(Rodriguez & Jiménez, 2021).

2.-Variable 2
ESTRATEGIAS DE VENTAS.

Las estrategias de ventas son los planes y
tacticas disefiados para promover y vender
productos, maximizando el rendimiento
comercial y alcanzando los objetivos de
ventas (Gomez & Sanchez, 2022).

VARIABLE 1: Procesos de produccién

DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA
. Gestibn de la | 1.1 Numero de proveedores confiables y =4 INDICES
cadena de eficientes.
suministro 1.2 Tiempo promedio de entrega de 5.Siempre
insumos. 4.Casi siempre
1.3 Porcentaje de productos defectuosos 3.Avees
en el proceso de produccion. 2.Casi nunca
1.4 Tiempo promedio de produccién por 1.Nunca
unidad =4
2.1 Porcentaje de prendas de vestir que
1. Control de cumplen con los estandares de
calidad calidad establecidos.
2.2 Numero de devoluciones o
reclamaciones de clientes por
problemas de calidad. Total =8
2.3 Frecuencia de inspecciones de
calidad durante el proceso de
produccion.
2.4 Porcentaje de capacitacion del
personal en control de calidad.
VARIABLE 2 Estrategias de ventas
DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA
I1l. Marketing y 3.1 Presencia en redes sociales y =4 INDICES
promocion ndmero de seguidores.
3.2 Numero de campafias publicitarias 5.Siempre
implementadas. 4.Casi siempre
3.3 Porcentaje de conversion de leads a 3.Avees
clientes. 2.Casi nunca
3.4 Numero de colaboraciones con 1.Nunca
influencers o marcas reconocidas.
IV. Canales de
distribucién 4.1 Numero de tiendas minoristas que
distribuyen los productos. V=4
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4.2 Porcentaje de ventas a través de
canales en linea.
4.3 Numero de alianzas estratégicas con
distribuidores o mayoristas. Total =8
4.4 Porcentaje de clientes recurrentes.
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Anexo 3: Instrumento de recoleccién de datos

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
FICHA DE ENCUESTA

Estimado cliente/colaborador, sus respuestas en el siguiente cuestionario son de mucha
importancia ya que contribuiran a una investigacioén de tipo académica, que busca establecer
la relacion entre las variables plan de contratacion y proceso de seleccion Toda la
informacién ser& confidencial.

De la misma manera se requiere su consentimiento informado para poder aplicarle
el instrumento de investigacion. En ese sentido agradeceré marcar el siguiente recuadro en
sefial de conformidad:

Declaro estar informado de la aplicacién de la siguiente encuesta y en sefial de

conformidad marco con una x el casillero:
Estoy de acuerdo
No estoy de acuerdo

TIEMPO DE DURACION: 15 MINUTOS

INSTRUCCIONES

Marcar con una (X) el nUmero segun la importancia que usted considere

1 2 3 4

5

ESCALA DE NUNCA CASI CASI

VALORACION NUNCA SIEMPRE

AVECES SIEMPRE




N
i\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

OPCION DE
V1. Procesos de produccién RESPUESTA
1 2 3 4 5
s w
°Q < (%) x
g N° Item S 0| & S &
Q i nZl w|lon =
£ Indicador :Z) 25/ Y| 2u| O
[a) oz|l<|oOon|l n
3 Numero de proveedores 1 ¢Qué tan confiables y eficientes son sus
© confiables y eficientes. proveedores?
% o Z'rﬁ;gpg zgomggrlgoie 2 ¢La entrega de sus insumos, son dentro de las 24
ST 9 ) horas?
&
& E | Porcentaje de productos . .
2 7 | defectuosos en el proceso 3 ¢En su proceso de produccion, el porcentaje de
) de produccion productos defectuosos no supera el 5% del total?
5 .
)
O Tiempo promedio de 4 ¢ El tiempo de produccion de una prenda de vestir,
produccién por unidad se da en el rango de 30 minutos?
Porcentaje de prendas de
ves,tir que cumplen con los ¢Los productos con los estandares de calidad, son
- estandares de calidad S | superiores o igual al 95% del total?
3 establecidos
S Nimero de devoluciones o ¢La cantidad de devoluciones de productos o
o) reclamaciones de clientes g | reclamos de clientes, superan o igualan el 5% del
g por problemas de calidad. total de la produccién por lote?
= Frecuencia de ) i | . . i
S inspecciones de calidad ¢ Se realizan las tres inspecciones de_ga idad en
O durante el proceso de 7 las tres fases del proceso de produccién (corte,
s ién)?
produccién. estampado o bordado y confeccién)?
Porcentaje de capacitacion ¢ El personal se capacita cada semana sobre los
del personal en control de 8 procesos de control de calidad en las etapas de
calidad produccion?
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clientes recurrentes?

OPCION DE
V2. Estrategias de ventas RESPUESTA
1 2 3 4 5
Ne) n
2 <<
a o Ay
. ° % % =
°§ Indicador N Item % (</,;) ;Z) E (</,;) Wi
= oz|l<|on|l nli
- Spéif:igga r?lr’]r:]ee(:gsde 9 ¢Mantiene igual o mas de 500 seguidores en
9 ves 'y Facebook, Instagram o Tik Tok?
g seguidores.
% Numero Qe campanas ¢En la actualidad, ha desarrollado igual o mas de 05
5 publicitarias 10 o S
! campafas publicitarias?
> implementadas
> - —
£ gorlcerc;taje dl.e c?nversmn 11 | ¢Ha convertido en clientes a 20 o mas visitantes de
9 e leads a clientes. las redes sociales por mes?
IS
= Ndmero de colaboraciones ¢Ha mantenido la colaboracion de 01 o rrjés
con influencers o marcas 12 influencers o de alguna marca para sus campaas
reconocidas publicitarias?
Ndmero de tiendas . Tiene 02 ‘s tiend - distrib d
c minoristas que distribuyen | |5 (,Tlgnet 70 mas tiendas minoristas distribuyendo sus
:8 los productos productos:
2 Porcentaje de ventas a
= través de canales en linea ¢El 50% de sus ventas mensuales, provienen de los
S 14 | canales digitales?
S , :
@ Numero de alianzas _ o o
o estratégicas con 15 | ¢Mantiene 01 o mas alianzas estratégicas con sus
§ distribuidores o mayoristas distribuidores o mayoristas?
Porcentaje de clientes
recurrentes. 16 | ¢Ha fidelizado por lo menos el 20% o mas de

Anexo 4: FICHA DE VALIDACION

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Procesos de
produccion y ventas en la Empresa Corporacion Alemant Life SAC, Ate 2023”. La evaluacion
del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos
a partir de éste sean utlizados eficientemente; aportando al quehacer psicologico.
Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez:

Dr. Abraham Cardenas Saavedra

Grado profesional:

Maestria ( )

Doctor

()

Area de formacién académica:

Clinica ( )

Educativa ( )

Social

()

Organizacional ( X)

Areas de experiencia
profesional:

Administracion

Docente de la Escuela Profesional de

Instituciéon donde labora:

Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia profesional
el area:

2 a 4 afios ( )
Mas de 5 afios ( X))
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2.

3.

Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la

Cuestionario en escala ordinal

Autor(es):

Dominguez Jaramillo, Félix Luis

Procedencia:

Del autor, adaptada o validada por otros autores

Administraci6 virtual
Tiempo de 15 minutos
Ambito de Clientes y proveedores de la empresa
Est4 compuesta por dos variables:
o -La primera variable contiene 02 dimensiones, de 08 indicadores y 08 items en total. El
Significacién: | opjetivo es medir los procesos de produccion.

-La segunda variable contiene 02 dimensiones, de 08 indicadores y 08 items en total. El
objetivo es medir la relacidn de las estrategias de ventas.

Soporte tedrico

e Variable 1: Procesos de produccion

Segun Ferndndez, Avella y Ferndndez (2006), un proceso productivo es un conjunto de
actividades en las que uno o mas factores de produccion se transforman en un producto. Este
cambio significa creacion de riqgueza. Aumento de valor de los componentes o insumos
comprados por la compafiia. De esta manera, los materiales adquiridos son de mayor valor,
lo que puede satisfacer mejor el apetito de la clientela durante el proceso de produccién.

e Variable 2: Estrategias de ventas

Etzel (2006) seriala que “el uso de estrategias publicitarias es una forma de estimular la
demanda de productos, impulsar las ventas privadas y cerrar la publicidad".
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Variable Dimensiones

Definiciéon

suministro

Gestion de la cadena de

Gestion de la cadena de suministro: La gestion eficiente
de la cadena de suministro es esencial para la mejora de
los procesos de produccion y ventas en la industria de
prendas de vestir. Segiin Christopher (2016), una cadena
de suministro bien coordinada y sincronizada puede
mejorar la disponibilidad de productos, reducir los costos
de inventario y agilizar la entrega de pedidos.

Procesos de
produccién

Control de calidad

Escalante, J. (2005), utilizando un disefio de estudio
experimental, en un trabajo titulado Control de Calidad
Aplicado al proceso de produccién de una empresa
aplicada a la productividad de prendas de vestir, plantea
la pregunta: ¢Son importantes las empresas de la
industria textil?, la inspeccion de calidad de los productos
que elaboran en el marco de sus objetivos especificos y
con el objetivo general de crear un modelo de control de
calidad del progreso de manufactura de la empresa
objeto de estudio Run Establece y define los parametros
de calidad de la empresa, identifica los defectos que
ocurren en el proceso productivo y determina las
acciones correctivas a aplicar.

Marketing y promocion

Etzel (2006) sefiala que “el uso de estrategias
publicitarias es una forma de estimular la demanda de
productos, impulsar las ventas privadas y cerrar la
publicidad".

Estrategias de ventas

Canales de distribucion

Segun Géazquez y Sanchez (2006), las estrategias
publicitarias juegan un papel fundamental para atraer a
los consumidores a las tiendas y, por tanto, pueden influir
en la conducta de la clientela en el momento de adquirir
productos.

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Procesos de produccién y ventas en la Empresa
Corporaciéon Alemant Life SAC, Ate 2023”. elaborado por Dominguez Jaramillo, Félix Luis en el afio
2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

facilmente, es decir,

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El ite_r_n reguiere bastantes modificaciones o una
Elitemse | 2- Bajo Nivel palabras de acuerds con su sgniicado o por a
comprende ordenacion de estas.

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.
COHERENCIA 1. Totalmente en d'esqcuerdo (no El item no tiene relacion Idgica con la dimension.
cumple con el criterio)
El item tiene

la dimension o acuerdo)

relacion légica con | 2. Desacuerdo (bajo nivel de

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

indicador que esta
midiendo. 3

. Acuerdo (moderado nivel)

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

o 0.0 INVESTIGA

oo UCV
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4. Totalmente de Acuerdo (alto
nivel)

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

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicion de la dimensién.

RELEVANCIA

El ftem es esencial o | 2 B30 Nivel

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

importante, es 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 valoracién, asi como solicitamos

brinde
sus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Variable del instrumento: Procesos de produccién
e Primera dimension: Gestion de la cadena de suministro

Indicadores item | Claridad | Coherencia [Relevancia] Observaciones

Numero de proveedores confiables y 1 4 4 4
eficientes.
_Tlempo promedio de entrega de 2 4 4 4
insumos.
Porcentaje de productos defectuosos en

o 3 4 4 4
el proceso de produccion.
T|e_mpo promedio de produccién por 4 4 4 4
unidad

e Segunda dimension: Control de calidad
Indicadores item | Claridad | Coherencia |Relevancial Observaciones

Porcentaje de prendas de vestir que
cumplen con los estandares de calidad 5 4 4 4
establecidos
Numero de devoluciones o 6 4 4 4
reclamaciones de clientes por
Frecuencia de inspecciones de calidad 4 4 4 4
durante el proceso de produccion.
Porcentaje de capacitacion del personal 8 4 4 4
en control de calidad
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Variable del instrumento: Estrategias de ventas
e Primera dimension: Marketing y promocion

Indicadores iftem | Claridad | Coherencia |Relevancia) Observaciones
Presencia en redes sociales y nimero 9 4 4 4
de seguidores.
NUmero de campafias publicitarias
implementadas 10 4 4 4
Porcentaje de conversion de leads a
clientes. 11 4 4 4
Numero de colaboraciones con 12 4 4 4
influencers o marcas reconocidas
e Segunda dimension: Canales de distribucién
Indicadores item [Claridad | Coherencia |Relevancia] Observaciones
Numero de tiendas minoristas que 13 4 4 4
distribuyen los productos
Porcentaje de ventas a través de
canales en linea 14 4 4 4
Numero de alianzas estratégicas con 15 4 4 4
distribuidores o mayoristas
Porcentaje de clientes recurrentes. 16 4 4 4

Dr. Victor Davila Arenaza

DNI N° 08467692

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

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

1995, citados en Hyrkas et al. (2003).
Ver :

bibliografia.

o 0.0 INVESTIGA
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Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Procesos de produccion y

»y

ventas en una empresa consultora, Ate 2023™. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia
para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente;
aportando al quehacer psicologico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales
del juez
Nombres y Apellidos del juez: Dr. Lino Gamarra Edgar Laureano
Grado profesional: Maestria ( ) Doctor ( )
Clinica ( ) Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X)
Areas de experiencia Docente de la Escuela Profesional de
profesional: Administracion
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios ( )
elarea’ | Masde5afios (X )
2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario en escala ordinal

Autor(es):

Dominguez Jaramillo, Félix Luis

Procedencia:

Del autor, adaptada o validada por otros autores

Administracion:

virtual

Tiempo de aplicacion:

15 minutos

Ambito de aplicacion:

Clientes y proveedores de la empresa

Esta compuesta por dos variables:

-La primera variable contiene 02 dimensiones, de 08 indicadores y 08
items en total. El objetivo es medir los procesos de produccion.

Significacion: ' ) ) 8 o
-La segunda variable contiene 02 dimensiones, de 08 indicadores y 08
{tems en total. El objetivo es medir la relacién de las estrategias de
ventas.
4, Soporte teérico

e Variable 1: Procesos de produccion

Segun Fernandez, Avella y Ferndndez (2006), un proceso productivo es un conjunto de
actividades en las que uno o mas factores de produccion se transforman en un producto. Este
cambio significa creacién de riqueza. Aumento de valor de los componentes 0 insumos
comprados por la compafiia. De esta manera, los materiales adquiridos son de mayor valor,
lo que puede satisfacer mejor el apetito de la clientela durante el proceso de produccién.

e Variable 2: Estrategias de ventas

Etzel (2006) sefiala que “el uso de estrategias publicitarias es una forma de estimular la

demanda de productos, impulsar las ventas privadas y cerrar la publicidad"..

o 0.0 INVESTIGA
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Variable Dimensiones

Definiciéon

suministro

Gestion de la cadena de

Gestion de la cadena de suministro: La gestion eficiente
de la cadena de suministro es esencial para la mejora de
los procesos de produccion y ventas en la industria de
prendas de vestir. Segiin Christopher (2016), una cadena
de suministro bien coordinada y sincronizada puede
mejorar la disponibilidad de productos, reducir los costos
de inventario y agilizar la entrega de pedidos.

Procesos de
produccién

Control de calidad

Escalante, J. (2005), utilizando un disefio de estudio
experimental, en un trabajo titulado Control de Calidad
Aplicado al proceso de produccién de una empresa
aplicada a la productividad de prendas de vestir, plantea
la pregunta: ¢Son importantes las empresas de la
industria textil?, la inspeccion de calidad de los productos
que elaboran en el marco de sus objetivos especificos y
con el objetivo general de crear un modelo de control de
calidad del progreso de manufactura de la empresa
objeto de estudio Run Establece y define los parametros
de calidad de la empresa, identifica los defectos que
ocurren en el proceso productivo y determina las
acciones correctivas a aplicar.

Marketing y promocion

Etzel (2006) sefiala que “el uso de estrategias
publicitarias es una forma de estimular la demanda de
productos, impulsar las ventas privadas y cerrar la
publicidad".

Estrategias de ventas

Canales de distribucion

Segun Géazquez y Sanchez (2006), las estrategias
publicitarias juegan un papel fundamental para atraer a
los consumidores a las tiendas y, por tanto, pueden influir
en la conducta de la clientela en el momento de adquirir
productos.

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Procesos de produccién y ventas en la Empresa
Corporaciéon Alemant Life SAC, Ate 2023”. elaborado por Dominguez Jaramillo, Félix Luis en el afio
2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

facilmente, es decir,

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El ite_r_n reguiere bastantes modificaciones o una
Elitemse | 2- Bajo Nivel palabras de acuerds con su sgniicado o por a
comprende ordenacion de estas.

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.
COHERENCIA 1. Totalmente en d'esqcuerdo (no El item no tiene relacion Idgica con la dimension.
cumple con el criterio)
El item tiene

la dimension o acuerdo)

relacion légica con | 2. Desacuerdo (bajo nivel de

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

indicador que esta
midiendo. 3

. Acuerdo (moderado nivel)

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

o 0.0 INVESTIGA
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4. Totalmente de Acuerdo (alto
nivel)

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

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicion de la dimensién.

RELEVANCIA

El ftem es esencial o | 2 B30 Nivel

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

importante, es 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 valoracién, asi como solicitamos

brinde
sus observaciones que considere pertinente

5. No cumple con el criterio

6. Bajo Nivel

7. Moderado nivel

8. Alto nivel

Variable del instrumento: Procesos de produccién
e Primera dimension: Gestion de la cadena de suministro

Indicadores item | Claridad | Coherencia [Relevancia] Observaciones

Numero de proveedores confiables y 1 4 4 4
eficientes.
_Tlempo promedio de entrega de 2 4 4 4
insumos.
Porcentaje de productos defectuosos en

o 3 4 4 4
el proceso de produccion.
T|e_mpo promedio de produccién por 4 4 4 4
unidad

e Segunda dimension: Control de calidad
Indicadores item | Claridad | Coherencia |Relevancial Observaciones

Porcentaje de prendas de vestir que
cumplen con los estandares de calidad 5 4 4 4
establecidos
Numero de devoluciones o 6 4 4 4
reclamaciones de clientes por
Frecuencia de inspecciones de calidad 4 4 4 4
durante el proceso de produccion.
Porcentaje de capacitacion del personal 8 4 4 4
en control de calidad
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Variable del instrumento: Estrategias de ventas
e Primera dimension: Marketing y promocion

Indicadores i{tem [Claridad | Coherencia |Relevancia] Observaciones
Presencia en redes sociales y nimero
de seguidores. 9 4 4 4
NUmero de campafias publicitarias
implementadas 10 4 4 4
Porcentaje de conversién de leads a
clientes. 11 4 4 4
Numero de colaboraciones con 12 4 4 4
influencers o marcas reconocidas
e Segunda dimension: Canales de distribucion
Indicadores i{tem [Claridad | Coherencia |Relevancia] Observaciones
Numero de tiendas minoristas que 13 4 4 4
distribuyen los productos
Porcentaje de ventas a través de
canales en linea 14 4 4 4
Numero de alianzas estratégicas con 15 4 4 4
distribuidores o mayoristas
Porcentaje de clientes recurrentes. 16 4 4 4

Dr. Lino Gamarra Edgar Laureano

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

DNI N° 32650876

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

1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Procesos de produccion y
ventas en una empresa consultora, Ate 2023”. 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 psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales
del juez
Nombres y Apellidos del juez: Dr. Carlos Antonio Casma Zarate
Grado profesional: Maestria ( ) Doctor ( )
Clinica ( ) Social )
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X)
Areas de experiencia Docente de la Escuela Profesional de
profesional: Administraciéon
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a4 afios ( )
elarea’ | Masde5afios (X )
2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Autor(es): Dominguez Jaramillo, Félix Luis
Procedencia: Del autor, adaptada o validada por otros autores
Administracion: virtual
Tiempo de aplicacion: 15 minutos
Ambito de aplicacion: Clientes y proveedores de la empresa

Esta compuesta por dos variables:

-La primera variable contiene 02 dimensiones, de 08 indicadores y 08
items en total. El objetivo es medir los procesos de produccion.

Significacion: ' ) ) ’ -
-La segunda variable contiene 02 dimensiones, de 08 indicadores y 08
items en total. El objetivo es medir la relacion de las estrategias de
ventas.
4, Soporte teérico

e Variable 1: Procesos de produccion

Segun Fernandez, Avella y Ferndndez (2006), un proceso productivo es un conjunto de
actividades en las que uno o mas factores de produccion se transforman en un producto. Este
cambio significa creacion de riqgueza. Aumento de valor de los componentes o0 insumos
comprados por la compafiia. De esta manera, los materiales adquiridos son de mayor valor,
lo que puede satisfacer mejor el apetito de la clientela durante el proceso de produccion.

e Variable 2: Estrategias de ventas

Etzel (2006) sefiala que “el uso de estrategias publicitarias es una forma de estimular la
demanda de productos, impulsar las ventas privadas y cerrar la publicidad"..
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Variable

Dimensiones

Definiciéon

Procesos de
produccién

Gestion de la cadena de

suministro

Gestion de la cadena de suministro: La gestion eficiente
de la cadena de suministro es esencial para la mejora de
los procesos de produccion y ventas en la industria de
prendas de vestir. Segun Christopher (2016), una cadena
de suministro bien coordinada y sincronizada puede
mejorar la disponibilidad de productos, reducir los costos
de inventario y agilizar la entrega de pedidos.

Control de calidad

Escalante, J. (2005), utilizando un disefio de estudio
experimental, en un trabajo titulado Control de Calidad
Aplicado al proceso de produccion de una empresa
aplicada a la productividad de prendas de vestir, plantea
la pregunta: ¢Son importantes las empresas de la
industria textil?, la inspeccion de calidad de los productos
que elaboran en el marco de sus objetivos especificos y
con el objetivo general de crear un modelo de control de
calidad del progreso de manufactura de la empresa
objeto de estudio Run Establece y define los parametros
de calidad de la empresa, identifica los defectos que
ocurren en el proceso productivo y determina las
acciones correctivas a aplicar.

Estrategias de ventas

Marketing y promocion

Etzel (2006) sefiala que “el uso de estrategias
publicitarias es una forma de estimular la demanda de
productos, impulsar las ventas privadas y cerrar la
publicidad".

Canales de distribucion

Segun Géazquez y Sanchez (2006), las estrategias
publicitarias juegan un papel fundamental para atraer a
los consumidores a las tiendas y, por tanto, pueden influir
en la conducta de la clientela en el momento de adquirir
productos.

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Procesos de produccién y ventas en la Empresa
Corporaciéon Alemant Life SAC, Ate 2023”. elaborado por Dominguez Jaramillo, Félix Luis en el afio
2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El item se Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende ' palabras de acuerdo con su significado o por la

facilmente, es decir,
su sintacticay
semantica son

ordenacién de estas.

. Moderado nivel

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

adecuadas.
_ Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion l6gica con la dimensién.
cumple con el criterio)
COHERENCIA
3 i . Desacuerdo (bajo nivel de El item tiene una relacion tangencial /lejana con
El item tiene

relacion légica con
la dimension o
indicador que esta
midiendo.

acuerdo)

la dimensién.

. Acuerdo (moderado nivel)

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

. Totalmente de Acuerdo (alto
nivel)

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




El item puede ser eliminado sin que se vea

1. No cumple con el criterio afectada la medicion de la dimensién.

RELEVANCIA . . . .
El item tiene alguna relevancia, pero otro item

El item es esencial o 2. Bajo Nivel puede estar incluyendo lo que mide éste.
importante, es 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 valoracién, asi como solicitamos
brinde

sus observaciones que considere pertinente

9. No cumple con el criterio

10. Bajo Nivel

11. Moderado nivel

12. Alto nivel

Variable del instrumento: Procesos de produccién
¢ Primera dimensién: Gestion de la cadena de suministro

Indicadores item | Claridad | Coherencia |Relevancia) Observaciones

Numero de proveedores confiables y 1 4 4 4
eficientes.
_Tlempo promedio de entrega de 2 4 4 4
insumos.
Porcentaje de productos defectuosos en

e 3 4 4 4
el proceso de produccion.
T|e_mpo promedio de produccién por 4 4 4 4
unidad

e Segunda dimension: Control de calidad

Indicadores item [ Claridad | Coherencia |Relevancia] Observaciones

Porcentaje de prendas de vestir que
cumplen con los estandares de calidad 5 4 4 4
establecidos

Numero de devoluciones o

reclamaciones de clientes por 6 4 4 4
Frecuencia de inspecciones de calidad 4 4 4 4
durante el proceso de produccion.
Porcentaje de capacitacion del personal

) P P 8 4 4 4

en control de calidad




Variable del instrumento: Estrategias de ventas
e Primera dimension; Marketing y promocién

Indicadores f{tem [Claridad | Coherencia |Relevancia] Observaciones
Presencia en redes sociales y nimero
de seguidores. 9 4 4 4
Numero de campafias publicitarias
implementadas 10 4 4 4
Porcentaje de conversion de leads a
clientes. 11 4 4 4
Numero de colaboraciones con 12 4 4 4
influencers o marcas reconocidas

e Segunda dimension: Canales de distribucion

Indicadores f{tem [Claridad | Coherencia |Relevancia] Observaciones
Numero de tiendas minoristas que 1 4 4 4
distribuyen los productos 3
Porcentaje de ventas a travées de
canales en linea 14 4 4 4
Numero de alianzas estratégicas con 15 4 4 4
distribuidores o mayoristas
Porcentaje de clientes recurrentes.

J 16 4 4 4

Dr. Carlos Antonio Casma Zarate
DNI N° 06153553

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

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

1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Anexo 5: RESULTADO ALFA DE CONBACH

Tabla 2

Confiabilidad de instrumento de aplicacion procesos de produccion
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de M® de
Conbach elementos
0.63 50
Tabla 3

Confiabilidad de instrumento de aplicacion estrategia de ventas
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de MN® de
Conbach elementos
0.67 50
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