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PRESENTACION

La industria eléctrica cada vez es mas competitiva, y casi nunca hay lugar
para errores, los clientes cada vez exigen mas calidad y siempre habra
competencia dispuesta a quitarnos parte del mercado si es que no la
brindamos. Tener a los clientes contentos y satisfechos es el objetivo de
cualquier empresa que aspira crecer y desarrollarse en el mercado. Por ello,
siempre se estan buscando herramientas que hagan posible mejorar como

empresa y poder brindarle lo mejor al cliente y que éste, siga siendo nuestro.

En esta investigacion se encontrard con un problema que atraviesa la
empresa N2 SOLUCIONES SAC. Esta se dedica a la venta de productos
electros industriales, también al mantenimiento y reparacion de este tipo de
productos y se busca desde tiempo atras conocer las causas exactas por la

cual se pierden clientes y/o estan insatisfechos.

Vi
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RESUMEN

El propoésito fundamental de esta investigacion es conocer y describir como
una correcta gestion de inventario puede hacer que los clientes de la
empresa N2 SOLUCIONES SAC. Se sientan satisfechos o desilusionados, y
gue dependiendo de la calidad de gestion, se puede se encaminar a la

empresa hacia el desarrollo o hacia el fracaso.

En el capitulo | se exponen los aspectos generales y realidad respecto al
problema que afecta la empresa, asi como los objetivos que tiene esta

investigacion.

En el capitulo Il se exponen las teorias y conceptos que servirdn como base

para esta investigacion.

En el capitulo Ill se exponen las hipétesis, el tipo de estudio, métodos de

investigacion. Técnicas y métodos de analisis de datos.

De esta manera se busca saber qué expectativas tienen los clientes y como
la empresa esta llegando hacia ellos. Pues para toda empresa que desee
crecer y posicionarse debe ser importante gestionar adecuadamente sus
inventarios, no tener retrasos en la entrega de productos, conocer a sus

clientes, los posibles cambios y sobre todo como los estamos tratando.



ABSTRACT

The main purpose of this research is to understand and describe how proper
inventory management can make business customers N2 SOLUTIONS SAC.
Be satisfied or disappointed, and depending on the quality of management,
can be directed towards the company to the development or to failure.

Chapter | covers general aspects regarding the problem actually affects the
company as well as the goals you have this research.

Chapter Il describes the theories and concepts that serve as the basis for this

research.

Chapter IIl presents the hypotheses, the type of study, research methods.

Techniques and data analysis methods

In this way it seeks to know what expectations customers and how the
company is coming towards them. Well for any company wishing to grow and
position should be important to properly manage their inventories, not having
delays in the delivery of products, know your customers, potential changes

and especially as we are dealing with.





