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Resumen

La investigacion desarrollada tuvo como finalidad describir el estudio de sistema de
reabastecimiento de mercancia y el marketing operativo detallista. Para su
desarrollo se recurrid a los autores Mora (2016), Mendoza, Cevallos (2016) y Martin
(2007) para la variable sistema de reabastecimiento de mercancia. En el caso de
la variable marketing operativo detallista, se aludio a los autores Aparicio (2016),
Leal & Quero (2011) y Mufiz (2014). La investigacion es de tipo aplicada y disefio
no experimental. La poblacién de estudio fue de 52 trabajadores y la muestra de 46
elementos extraidos probabilisticamente. Se disefiaron dos cuestionarios para
cada variable con 30 preguntas. Fueron validados por dos especialistas de la
Escuela de Administracion mediante el coeficiente de Aiken. La fiabilidad del
instrumento se ejecutd con el test de Alpha de Cronbach, obteniendo un resultado
de 0,853 y 0,877 para cada variable. Los resultados obtenidos en la prueba de
hipotesis mediante el estadigrafo de Pearson, para la hipotesis general, el
coeficiente de correlacién de 0,639 y un Sig. (Bilateral) = 0,000; confirmando el
rechazo de la hipotesis nula y la aceptacion de la hipétesis alterna. Se concluye
que existe relacion entre la variable sistema de reabastecimiento y marketing

operativo.

Palabras clave: Marketing, logistica, abastecimiento.
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Abstract

The research carried out was aimed at describing the study of the merchandise
replenishment system and the retail operational marketing. For its development, the
authors Mora (2016), Mendoza, Cevallos (2016) and Martin (2007) were used for
the variable merchandise resupply system. In the case of the retail operational
marketing variable, the authors Aparicio (2016), Leal & Quero (2011) and Muiiz
(2014) were referred to. The research is of an applied type and non-experimental
design. The study population consisted of 52 workers and the sample of 46
elements extracted probabilistically. Two questionnaires were designed for each
variable with 30 questions. They were validated by two specialists from the School
of Management using the Aiken coefficient. The reliability of the instrument was
executed with the Cronbach's Alpha test, obtaining a result of 0.853 and 0.877 for
each variable. The results obtained in the hypothesis test using Pearson's statistic,
for the general hypothesis, the correlation coefficient of 0.639 and a Sig. (Bilateral)
= 0.000; confirming the rejection of the null hypothesis and the acceptance of the
alternative hypothesis. It is concluded that there is a relationship between the

variable replenishment system and operational marketing.

Keywords: Marketing, logistics, supply.
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l. INTRODUCCION

En la investigacion se comenzé a describir la realidad problematica del trabajo
donde se indic6 que, en un mundo globalizado, las empresas estan cambiando sus
estrategias de ventas, tomando un mayor énfasis en aquellos detalles que antes no
se tomaba en cuenta, y que supuestamente no influian en el cliente final, como es
el caso del area logistica en especial el sistema de reabastecimiento, por eso las
empresas se dieron cuenta que implementando una estrategia de marketing se
podria reducir el costo y generar mayores ingresos, ademas habra la necesidad de
capacitar al personal de la empresa, para brindar el mejor servicio y que sea
personalizado, este enfoque también hace fortalecer las demas areas una de las
mas importantes seré el area de marketing porque ella se encargara de fortalecer
la publicidad para que llegue al publico final. Es por eso cuando hablamos de
logistica no se habla de un area independiente de la empresa, sino que la logistica
es parte de la organizacion gue incluye también en las ventas, por lo tanto, la
logistica tiene que disefiar estrategias para viabilizar la mercancia hacia el punto
de venta, la logistica es fundamental en las ventas porque provee todos los
productos terminados, para que el punto de venta lo ponga en valor y asi optimizar
los resultados empresariales.

A nivel internacional los avances industriales han propiciado que los centros
de produccion se hayan ido alejando de los lugares de consumo, es por eso que
las areas de aprovisionamiento se manejaban de manera separada e
independiente, pero esto ha cambiado con la apuesta del marketing, porque ya no
solo bastaba con captar clientes, ahora se trata de poner el producto a disposicién
del cliente, en el momento adecuado, y comercializarlo lo mas rapidamente posible.
De aqui deriva la importancia de la logistica comercial, siendo uno de los pilares
fundamentales del proceso de marketing, segun el blog UOC logistica (2015).

Se ha dicho que el mundo empresarial estd cambiando de manera rapida,
donde la exigencia de los clientes cada vez, es mas, por eso los comercios tienen
que estar a la misma frecuencia de los cambios si quieren seguir vigentes.
Anteriormente solo se consideraba tener una buena camparia para atraer al publico,
no interesando si el producto estaba en el punto de venta, pero esto ha cambiado
porque el marketing tiene que estar al mismo nivel del mercado cambiante, asi

como también la logistica debe cumplir un papel fundamental en el



reabastecimiento de productos terminados en el punto de venta. Estas dos areas
deben estar siempre juntas para generar valor y no verlos como areas separadas,
de esta manera conseguirian la satisfaccion del cliente y tener resultados 6ptimos.

En el Perd, en los ultimos afios el crecimiento de los retails, ha cambiado la
forma de la logistica ya no se ve de una manera aislada, sino que pertenece desde
un punto holistico a la organizacién, es por eso que ya no llega tan solo a la bodega
de la empresa comercializadora, sino que va hasta el punto de venta. Este enfoque
de cambio tiene una relacién directa con el marketing operativo, donde debe de
analizar los tiempos de entrega y la satisfaccion del cliente, segun la revista Secco
(2018).

En un enfoque especifico, el mercado de ventas de ferreteria y mejoramiento
del hogar llega a facturar US$ 6,000 millones anuales (Gestién, 2018), es por esto
la importancia que se le debe de dar al punto de venta que siempre debe estar
abastecido con mercaderia y asi no perder ninguna oportunidad de venta.

La empresa Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A., se dedica a la venta de
materiales de construccion y mejoramiento del hogar, estd conformados por las
siguientes marcas: Sodimac Home center y Sodimac Constructor. En la actualidad
cuenta con 26 tiendas a nivel nacional (Reporte de Sostenibilidad Sodimac 2018).
La problematica de la compafiia es que en los Ultimos seis meses hemos tenido un
decrecimiento en ventas de -S/. 54,213 soles en relacién al plan de ventas, esto
representa -6.03% en la empresa. A su vez esta coyuntura a Sodimac San Juan de
Lurigancho le impactado en un -6.4% de negativo al plan y -3.0% en comparaciéon
al 2018, estos resultados fueron por los quiebres en las areas blandas como
muebles, menaje, iluminacion, decoracion, linea blanca y temporada, ya que estas
areas son las que representan mayor margen de ganancia a la compafia por ser
en su mayoria productos importados y marcas propias, asi mismo las causas que
impactaron a sumar estos resultados fueron, al no tener un sistema de revision
periodica adecuado de los inventarios, falta de abastecimiento continuo, carencia
de un modelo de reaprovisionamiento continuo, en los tiempos de entrega del
producto por el proveedor, mercaderia agotada en distintas fechas y debilidad en
el modelo de lote optimo econdmico, en cuanto a los calculos 6ptimos de la compra
de mercaderia, cubrimiento de la demanda esperada, costo de gestion de las

ordenes de compra (Anexo 7).



Rios (2017) indic6 que el problema hay que entenderlo como el centro de la
investigacion, ya que es el motivo total que induce a realizar el trabajo, ya sea por
un problema sin resolver o surge una necesidad el cual se desconoce su solucion,
el problema debe expresar una relacion entre dos 0 mas conceptos o variables, asi
como también debe estar formulado como pregunta, claramente y sin ambigiedad.
Ahora existe dos tipos de problemas el general y el especifico, donde el primero
esta constituido por la incégnita principal y la segunda esta relacionado a los menos
complejos que parten del problema general y contribuyen a la solucion del macro
problema (p.33).

Todo trabajo de investigacion debe plantear justificacion, para ello Bernal
(2012) afirma que la metodologia de la investigacion, debe contener la justificacion
del estudio que se ha desarrollado (p.106). De acuerdo a ello, podemos afirmar que
la variable reabastecimiento de mercaderia es determinante, porque la empresa
tiene la capacidad de almacenar productos en cada punto de venta y dar abasto en
realizar la reposicion inmediata. Sin embargo, no se estd cumpliendo y esto esta
generando inestabilidad en los trabajadores del &rea, llegando al punto de bajar su
rendimiento y por ende la atencion al cliente no es 6ptima. Segun el mismo autor
indica que el proceso del estudio, en relacién a la parte practica de la investigacion,
desde el punto de vista empresarial, nos ayudara a brindar soluciones que
emanaran de las conclusiones y recomendaciones de la tesis, sin embargo,
debemos tomar en cuenta que cada institucion tiene su forma de manejo que llega
a ser una variable intermitente para los resultados que analizamos. Por eso es
recomendable utilizar la investigacion como tema de estudio, pero de manera
semejante (p. 107).

La justificacion tedrica, del trabajo de investigacion se realizé una
sustentacién de las variables que se estudiaron, es decir el sistema de
reabastecimiento de mercaderia y el marketing operativo en la empresa detallista,
con los resultados que se obtendran de la investigacion, se proyecta a brindar
aportes para que puedan ser tomados en cuenta en las empresas y con ello mostrar
la importancia que tienen estas dos variables en la actualidad.

En la justificacion metodoldgica, el estudio que se realizé cont6 con este tipo
de investigacion debido a que las variables que se esta tomando en cuenta hace

gue la muestra a analizar sera de manera profunda y con resultados 6ptimos que



nos ayudaran a la toma de decisiones, por otro lado, la investigacion tendra
resultados que seran beneficiosos para las empresas, ya que tendremos resultados
reales sobre los puntos criticos que pasan en las empresas, y se mostrara los
puntos a mejorar y los criterios que se tomaran para realizar un mejor control de las
areas afectadas.

En la justificacion social, la investigacion se refirid al estudio que se realiz6,
tendrd un aporte a la realidad que estan pasando las empresas en la actualidad,
donde no se toma en cuenta las variables que se estan tocando, es decir, el
sistema de reabastecimiento de mercaderia no esta siendo tomado en cuenta con
el andlisis necesario del mercado y el marketing operativo no esta siendo bien
manejado dentro de las empresas, ademas, no toman la importancia del manejo de
ambos punto en un solo objetivo, todo los resultados que se brindan en esta
investigacion ayudara a solucionar estos puntos importantes.

En la justificacion econdmica, la investigacion permitié establecer los juicios
sobre los costos y beneficios del proyecto, para ver la conveniencia de uso en la
realidad, tomando en cuenta las variables sistema de reabastecimiento de
mercaderia y el marketing operativo son puntos por mejorar en toda empresa, con
un nivel de satisfaccion en logro de objetivos en base al aprovisionamiento y
exhibicion en punto de venta. Todo el resultado de la investigacion serén
propuestas en la empresa.

En la investigacion, se plante6 como problema general, ¢ Cual es la relaciéon
entre el sistema de reabastecimiento de mercancia y el marketing operativo
detallista en Tiendas del Mejoramiento del Hogar, San Juan de Lurigancho S.A.
2019? Ademas, se formuld los siguientes problemas especificos, a) ¢Cudl es la
relacion entre el Modelo del lote O6ptimo econdmico y el marketing operativo
detallista?, b) ¢Cual es la relacién entre el sistema de revisién periddica y el
marketing operativo detallista?, c) ¢Cual es la relacion entre el modelo de
reaprovisionamiento continuo y el marketing operativo detallista?, d) ¢Cual es la
relacion entre el abastecimiento continuo y el marketing operativo detallista?

Segun Arias (2012) indica que el objetivo es el enunciado que expresa lo que
se desea indagar y conocer para responder al problema planteado, por eso existe
dos tipos de objetivos, el primero es el objetivo general que expresa el fin concreto

de la investigacion en correspondencia directa con la formulacion del problema, el



segundo son los objetivos especificos el cual indican con precision los conceptos,
variables o dimensiones que seran objetos de estudios (p.45).

Teniendo en cuenta el concepto del objetivo de la investigacion se disefio el
objetivo general que es determinar la relacidn entre el sistema de reabastecimiento
de mercancia y el marketing operativo detallista en Tiendas del Mejoramiento del
Hogar S.A., San Juan de Lurigancho, 2019. Asi también se formulo los siguientes
objetivos especificos, a). Identificar la relacién entre el Modelo de lote Optimo
econdmico y el marketing operativo detallista, b) Identificar la relacion entre el
sistema de revision periddica y el marketing operativo detallista, c) Identificar la
relacion entre el modelo de reaprovisionamiento continuo y el marketing operativo
detallista, d) Identificar la relacién entre el abastecimiento continuo y el marketing
operativo detallista.

Segun lIzcara (2014) indic6 que la hipotesis son las explicaciones que se le
pueden dar a una investigacion a manera de proposiciones. Esto se debe realizar
de manera abierta y con predisposicion a aprender, ya que de lo contrario se estaria
tratando de imponer ideas al estudio, y esto seria erroneo para la investigacion. La
teoria sustentada tiene relacion con Zhang et al. (2019) quien explica que “Las
hipétesis deben ser probadas y analizadas en base al estudio a realizar, utilizando
el método apropiado para establecer los datos simulado con el mejor dato
estadistico (p.8).

En la investigacion, se planted como hipoétesis general, si existe una relacion
significativa entre el sistema de reabastecimiento de mercancia y el marketing
operativo detallista en Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A., San Juan de
Lurigancho, 2019. Asi también se formul6 las siguientes hipotesis especificas, a)
Existe una relacion significativa entre el modelo de lote éptimo econdémico con el
marketing operativo, b) Existe una relacion significativa entre sistema de revision
periddica con el marketing operativo, c) Existe una relacion significativa entre el
modelo de reaprovisionamiento continuo con el marketing operativo, d) Existe una

relacion significativa entre el abastecimiento continuo con el marketing operativo.



Il. MARCO TEORICO

En el capitulo segundo sobre la base tedrica se abordé en primer lugar los
antecedentes internacionales y luego los antecedentes nacionales requeridos para
la comprobacion de las variables, ademas de ellos se sustenta el trabe
investigacion con tres autores para la variable sistema de reabastecimier
mercancia y tres autores para la variable marketing operativo detallista; asirmismo
se introduce teorias actuales sobre el tema de investigacion. Segun Baena (2017)
indica que los antecedentes son un paso previo a la investigacion, que permite
enriquecer el conocimiento sobre un tema, tener conocimiento de lo que se escribe
y tener una vision del estado en el que se encuentra la investigacion (p.56).

En los antecedentes de investigacion analizados a nivel internacional, nos
permite recopilar informacion sobre el comportamiento de nuestra variable dentro
de la organizacion y fuera de ella. Para este caso se han recopilado tres
antecedentes que seguidamente se explicaran y seran de mucho aporte para el
resultado de la investigacion.

Yagchirema (2015) en su tesis de investigacion denominada “La logistica y la
satisfaccion del cliente en la empresa Reparti en la ciudad de Ambato”, para optar
el titulo de Magister, en la Universidad técnica de Ambato. El objetivo general en su
tesis fue investigar cuales son los factores determinantes de la logistica que tienen
relacion en la satisfaccion del cliente. Para la teoria en logistica aludi6 a Meseron
(2010), quien aludié que la logistica es el proceso de planificar, implementar,
controlar y almacenar materia prima o productos ya elaborados para cubrir
expectativas del mercado (p. 45). Para la variable satisfaccion del cliente aludio a
Pamie (2004); quien indicé que es el resultado de experiencias de consumo, en
donde se presenta la respuesta emociona o expectativas de compra (p. 54). La
metodologia efectuada es de tipo cuantitativa, no experimental de caracter
transversal. La poblacién estuvo constituida por 240 personas. Los resultados
obtenidos mediante la prueba de correlacion de Pearson (r=0,900) y un valor Sig.
(Bilateral) = 0.05. Concluye que segun los estudios realizados la empresa debe
proporcionar un mejor servicio para que el cliente se encuentre totalmente
satisfecho. Ademas de tomar precauciones en el tiempo de entrega de productos,

lo cual no se esta cumpliendo a cabalidad.



El aporte de la investigacion permite inducir que, de acuerdo al andlisis de la
tesis presentada, se debe tomar en cuenta que el manejo logistico es importante
para satisfacer al cliente y asi no perder credibilidad de la empresa, por tal motivo
se debe capacitar al 4rea encargada sobre manejo logistico y/o programas que
ayuden a tener un control real de la mercaderia que ingresa y sale de almacén.
Crear politicas de ventas donde se cumplan los objetivos de la empresa, logrando
vender productos con mayor y menor rotacion ofreciéndolos de igual manera, asi
evitamos quiebres de stock de un producto en el punto de venta, en el caso se
diera, tener la capacidad de ofrecer otro con las mismas caracteristicas y asi poder
cumplir con las necesidades solicitadas por el cliente, ademas, se puede aplicar
un modelo logistico para tener un mejor manejo en el funcionamiento del sistema
de reaprovisionamiento, donde se controla los productos en fisico en tiempo real.

Colcha (2018) en su tesis de investigacion denominada “Propuesta de un
sistema de gestion de la calidad para alcanzar la satisfaccion de las partes
interesadas de la joyeria Hidalgo Vasquez”, para optar el titulo de Magister, en la
Universidad Nacional de Chimborazo. El objetivo general en su tesis fue proponer
un sistema de gestion de calidad con la norma ISO 9001 version 2015 para
satisfacer a las partes interesadas. Para la teoria en gestion de calidad aludié a
Laudoyer (1997) quien indicé que gestion de calidad es la herramienta que permite
dar coherencia a todas las actividades que se realizan en general para asumir los
propésitos de la empresa (p. 64). Para la variable satisfaccion refiri6 a Thompson
(2006), define a la satisfaccion como requisito indispensable para estar en la mente
de los consumidores, es decir en el mercado meta (p. 1). La metodologia efectuada
es de tipo descriptiva, no experimental La poblacion estuvo constituida por 15
personas. Los resultados obtenidos mediante la prueba Rho de Spearman, la
correlacion entre variables de 0.381 y un valor Sig.(Bilateral)= 0.161. Concluye que
el trabajo trata de proponer sistema de gestion de calidad que sirva de control de
producto en venta y stock, ademas de reestablecer un relanzamiento con cambios
en su vision, mision y roles en la empresa.

El aporte de la investigacién permite inducir que, de acuerdo al analisis de la
tesis presentada, es tomar en cuenta la importancia de contar con un manual de
calidad para que sea manejada por el personal de ventas y/o encargado de area,

llevando asi un control real de las ventas establecidas en el momento, ademas, de



saber que productos tiene para ofrecer con un stock real. Otro punto importante es
la auditoria interna que debe tener una empresa anualmente para llevar un control
de lo que esté pasando en dicho establecimiento ademas que ayuda a mantener el
sistema de gestibn de calidad en Optimas condiciones. Por otro lado, los
trabajadores deben tomar en cuenta la importancia de la satisfaccion del cliente al
terminar una compra, por tal motivo se debe realizar encuesta a los clientes para
saber las expectativas que tiene el consumidor y poder mejorar en un determinado
tiempo.

Escobar (2015) en su tesis de investigacion denominada “La logistica de
abastecimiento y la satisfaccion de los consumidores de la empresa Aceroscenter
cia. LTDA. Sucursal Ambato”, para optar el titulo de Magister, en la Universidad
Técnica de Ambato-Ecuador. El objetivo general en su tesis fue analizar la logistica
de abastecimiento y la satisfaccion de los consumidores para la identificacion de
sus falencias. Para la teoria en logistica de abastecimiento aludié a Sanabria (2010)
quien indico6 que es una red de organizaciones y procesos del negocio para
conseguir materiales en bruto para poder crear el producto y asi ser distribuido a
los clientes (p.61). Para la variable satisfaccion de los consumidores refirié a Seto
(2004), quien indicé que es una prioridad en toda la empresa y por ello es el
crecimiento en el interés de las mismas para realizar sus estudios que permiten
medir la satisfaccién de los consumidores y tomar decisiones de gestion y mejora
(p.42). La metodologia efectuada fue disefio no experimental de enfoque
cuantitativo. La poblacién estuvo constituida por 231 personas. Los resultados
obtenidos mediante la prueba Rho de Spearman, la correlacién entre variables de
0.948 y un valor Sig.(Bilateral)= 0.000 Concluye que la logistica de abastecimiento
no se trabajé de la mejor manera por tal motivo no cumple con los objetivos que se
acordaron ambas partes. Por otro lado, el area correspondiente no cumple
satisfactoriamente con los tiempos de pedido de mercaderia manejandolo por lo
que indican los vendedores, mas no por ventas.

El aporte de la investigacion permite inducir que, de acuerdo al analisis de la
tesis presentada, se debe capacitar al personal encargada del area de almacén
para llevar un control real de la mercaderia que ingresa a punto de venta, para
poder enviar el dato real a las diferentes areas, esto generara un trabajo ordenado,

por otro lado, es ideal llevar un programa que actualice las ventas diarias con el



stock real, el cual se pueda ir actualizando al momento que se genere un
movimiento en cualquiera de esas dos areas, esto generaria un stock real para que
los vendedores ofrezcan de la mejor manera y esto genere un satisfaccion en los
clientes, dado que se esta cumpliendo con los productos que ellos soliciten. Es
importante llevar un trabajo en equipo, donde todos estén enfocados en el mismo
objetivo, el cual se genera cumpliendo con las funciones ya establecidas, ademas,
es importante que los clientes llenen una encuesta de atencion al cliente, para
tomar acciones rapidas.

Asi también se tiene como antecedentes nacionales a Huertas (2018) en
su tesis de investigacion denominada “Relacion entre la gestidon logistica y la
satisfaccion del cliente en Ancro S.R.L., Santa Anita - 2018”, para optar al grado de
Licenciado en Administracion, en la Universidad Cesar Vallejo. Planteo como
objetivo general de la tesis, determinar la relacion de la gestidon logistica con la
satisfaccion del cliente. Para la teoria de gestidn logistica aludié a Escudero (2013)
quien defini6 como un sistema que permite satisfacer la necesidad del cliente con
un solo objetivo que es el tiempo, lugar y cantidad solicitada. Para la variable
satisfaccion del cliente se refirié a Zeithaml y Bitner (2014) quienes definieron que
hay un grado de expectativa entre el cliente y el producto ya que dependera de esto
para su calificacion. La metodologia aplicada fue de tipo descriptivo correlacional,
no experimental y transversal. La poblacion fue analizada por 60 trabajadores, y su
muestra probabilistica por 52 trabajadores. Los resultados obtenidos mediante la
prueba Rho de Spearman la correlacion entre variables de 0,854 y un valor
Sig.(Bilateral)= 0.00. Concluye en diseflar un proceso de gestion logistica
sostenible que nos ayude a manejar correctamente las funciones de
aprovisionamiento, produccion, almacenaje y transporte, para que de esta manera
podamos cubrir con las necesidades de los clientes, brindando el producto en el
momento solicitado y poder cumplir con la demanda. También, concluye que se
puede gestionar un aprovisionamiento oportuno, enfocado a las necesidades de la
tienda, para que las herramientas, materiales e insumos lleguen a planta en la fecha
pactada y en cantidades necesarias, segun el cruce de stock y ventas.

El aporte de la investigacion permite alentar que de acuerdo al andlisis de
la tesis presentada, se puede inducir que el buen abastecimiento de mercaderia es

muy importante, ya que de esto dependeran los factores que impacta a la empresa,



como cumplimiento de la entrega de mercaderia en las fechas pactadas, con los
clientes, contar con un stock adecuado para cubrir la demanda requerida,
generando de esta manera la fidelizacion del consumidor y la satisfaccion de la
misma, cabe indicar, para que todo este sistema funcione bien debe tener una
mejor relacion con el area logistica y ya no verlos como una area inferior y darle la
importancia adecuada, ya que un mal manejo impactara directamente a los
resultados de la organizacion.

Lliuya (2018) en su tesis de investigacion denominada “Influencia de la
gestion logistica en la satisfaccion del cliente en las empresas comercializadoras
de productos plasticos, Lima - 2018”, para optar al grado de Licenciado en
Administracion, en la Universidad Cesar Vallejo. Planteo como objetivo general de
la tesis determinar la influencia de la gestion logistica en la satisfaccién del cliente.
Para la teoria Gestion logistica aludié a Ballou (2009) quien lo define como un
conjunto de procedimientos que permite optimizar la entrega del producto al
consumidor final. Para la variable Satisfaccion del cliente se refirio Kotler y Keller
(2006) quienes definieron que es una sensacion de placer o decepcién al momento
de adquirir un producto el cual debera de cumplir su expectativa para su valoracion.
La metodologia aplicada fue de tipo descriptivo correlacional, no experimental y
transversal. La poblacion estuvo estudiada por 300 clientes, la muestra
probabilistica por 67 personas. Los resultados obtenidos mediante la prueba Rho
de Spearman, la correlacion entre variables de 0.750 y un valor Sig.(Bilateral)=
0.000. Concluye que las empresas Casa linda e inversiones Fequi
comercializadoras de productos plasticos mejoren en lo referente a la organizacion
y llevar un adecuado registro con respecto a la gestién logistica, contabilizando los
productos con los que cuenta, para mantener un adecuado nivel de stock. También
concluyen que Casa linda e inversiones Fequi lleven un adecuado nivel de stock
verificando los requerimientos de los clientes, mantener una variedad de los
productos, verificar que marcas son los que prefieren los clientes cuales se
terminan mas para aumentar la compra a los proveedores.

El aporte de la investigacion permite razonar que, de acuerdo al analisis de
la tesis presentada, se puede instar que la empresa debe tener un buen control de
inventario teniendo como apoyo resultados historicos de venta, que permitan

realizar ordenes de compras adecuado, tener inventarios que logren cumplir la
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demanda y exigencia de las temporadas, marcas y asi poder satisfacer las
expectativas de compra de los consumidores. El fin es garantizar que el producto
esté disponible en los momentos de mayor transaccion, con 6ptimos inventarios
para el cumplimiento de entrega de mercaderia al comprador final, ya que al no
tener una coherencia de procedimientos adecuados que permitan perfeccionar la
entrega de productos al cliente, esto puede originar una impresion de satisfaccion
o desilusion.

Arévalo, Valdez (2019) en su tesis de investigacion denominada “La gestion
logistica y su relacion en el nivel de abastecimiento de la empresa Ferro Hogar
S.A.C, ciudad de Tarapoto, afo 2018, para optar al grado de Licenciado en
Administracion, en la Universidad Cesar Vallejo. Planteo como objetivo general en
su tesis sefialo la relacion existente entre la gestion logistica con el nivel de
abastecimiento. Para la teoria gestion logistica aludié a Rozo (2014) quien lo define
como una integracién de recursos para optimizar las areas de la empresa. Para la
variable nivel de abastecimiento se refiero a Sangri (2014) quien lo definié como
una funcion logistica que provee a una empresa de todos los insumos necesarios
para la realizar las actividades. La metodologia aplicada fue de tipo descriptivo
correlacional, no experimental y transversal. La poblacion estuvo constituida por
606 clientes y la muestra probabilistica por 235. Los resultados obtenidos mediante
la prueba Rho de Spearman, la correlacion entre variables de 0.181 y un valor Sig.
(Bilateral)= 0.005. Concluye que la empresa debe contar con un reporte diario de
la mercaderia despachadas a los clientes, los cuales deben ser actualizados en el
sistema para poder cruzar la informacion y llegar al stock final. Por otro lado, se
debe realizar reuniones constantes con los encargados de tienda y jefe de almacén,
para evitar las malas coordinaciones entre ambas areas y evitar tener deficiencia
en los procesos de gestiéon. Al momento de realizar los pedidos de productos,
enmarcar en el almacén y distribuir por tamafio y disefio de productos para un mejor
orden interno y tener una mejor vista de la mercaderia. También concluye que la
empresa tiene que planificar sus pedidos de mercaderia anticipadamente, esta
informacion debe salir del cruce stock real con el proyectado de ventas, con esta
base se puede tener el stock adecuado para abastecer a los clientes y lograr los

objetivos propuesto por la cadena, ademas, tener una comunicacion constante con
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los proveedores quienes seran los encargados de alimentar todo el almacén a corto
plazo, tomando en cuenta que el beneficio es para ambas partes.

El aporte de la investigacion permite inducir que, de acuerdo al analisis de
la tesis presentada, se puede inducir que la comunicacién entre todas las areas de
la empresa, sera fundamental para definir distintas integraciones de recursos que
permitan optimizar los procesos de ingresos y salida de mercaderia, que permita
controlar el volumen de pedido. Es fundamental realizar sefalizaciones en el
almacén para poder optimizar la recepcion, clasificacion y reposicion de mercaderia
en pisos de venta, utilizando para ello los minimos recursos necesarios, como zona
de clasificacion, zona de descargue y plasmar en una pizarra de control la eficiencia
del flujo. Es una herramienta de gestion cuya finalidad es mejorar la disponibilidad
de productos a mano del cliente.

Segun Navarro (2017) el marco tedrico es la recopilacion de todo los
antecedentes e investigaciones que se realizaron previas al estudio, esto ayuda la
interpretacion de los resultados y el soporte tedrico de los conceptos que se utilizan
para el enfoque del problema (p.48). Eso quiere decir que es importante realizar un
marco tedrico a todo trabajo, dado que sirve para analizar todo el contexto del tema
estudiado.

En la investigacion se analizo las teorias de las variables, teniendo como
primera variable, el sistema de reabastecimiento de mercancia, Mora (2016) indico
que la gestion logistica integral como “El sistema de reabastecimiento de
mercaderia son procesos de la gestién logistica, que ayuda a la empresa a
garantizar el nivel 6ptimo de suministro de productos. Es muy importante el
reabastecimiento de mercaderia porque podemos satisfacer las necesidades del
cliente” (p.46). El autor dio conocer que el reabastecimiento de mercaderia es una
funcién logistica en la cual se encarga de proveer materiales necesarios a la
empresa con el fin de cubrir las necesidades del mercado y lograr la satisfaccion
del cliente, ademas, se debe tomar en cuenta el cubicaje del almaceén, para no tener
un inventario alto de mercaderia, puede llegar a ser merma por ende seria perdida
para todos. Por otro lado, llevando un mejor control del proceso tendremos acceso
a muchos beneficios que nos llevan a los logros de objetivos, se gana tiempo,
espacio, ventas y fidelizacion, para validar esta informacion se detallara cuatro

dimensiones que se detalla a continuacién. Esta teoria se refuerza con los autores
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Urzla et al. (2019) indic6é que para proporcionar un nivel de servicio competitivo las
empresas deben de considerar que el centro de distribucion, es uno de los nodos
importantes en la red de cadena de suministros donde el impacto se ve reflejado
en las ganancias de la empresa, ya que una de las principales medidas de
desempeiio de este centro es la operacion del tiempo de entrega de los pedido,
esto se relaciona directamente con la satisfaccion del cliente, para cumplir con los
pedidos las empresas deberan de tener una serie de actividades como realizar
picking, embalaje y consolidacién de pedidos para cubrir la demanda (p.103).Asi
también los autores Cano y Ayala (2019) indicaron que la competencia global ha
forzado a las empresas a mejorar sus procesos logistico, esto implica que una
adecuada administracién de la cadena de suministro debe equilibrar la oferta y
demanda de cada uno de sus eslabones a través de los procesos logisticos, con lo
cual se espera reducir los costos y tiempos relacionados con los movimientos y
almacenamiento de productos, desde la adquisicion de materiales hasta la entrega
de productos terminados a los usuarios finales cumpliendo a su vez con la promesa
de producto, lugar, cantidades, calidad, costo y tiempo pactado con el cliente
(p.132).

Primera dimension: Modelo de lote éptimo econdémico. Cuenta con criterios
de cubrimiento de la demanda, costos de gestion de compras y costo de inventario,
pero este modelo aplica a productos de demanda estacionales, ya que tiene poca
tolerancia a las variables de tiempo de entrega (Mora, 2016, p.46). Esta teoria se
refuerza con los autores Khalilpourazari y Pasandideh (2017) indicé que el modelo
optimo ecénomo es un sistema matematico que facilita a la empresa a tener mejor
gestion en base a la mercaderia, se debe canalizar mediante la informatica y tener
una base de datos con todos los productos pronto a quedarse sin stock (p.42).

Segunda dimension: Sistema de revisién periddica. Método que consiste en
revisar el inventario en forma de intervalos fijos y predeterminado (Mora, 2016,
p.47). Del autor se puede inferir que el reabastecimiento de los productos tiene que
tener una relacion entre el inventario disponible y el nivel deseado para tener la
cantidad requerida, normalmente este modelo es utilizado cuando los pedidos son
muy pequefios y asi unificar el pedido para poder reducir los costos, cada empresa
manejara los intervalos de tiempos segun su requerimiento ya que estos pueden

ser una vez por semana O una vez por mes etc. Esta teoria se refuerza por los
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autores Chintapalli, Disney & Tang (2017) donde nos indicaron que hay veces no
es facil tomar la decision de pedir mercaderia o cuanto pedir ya que se debe de
tomar en cuenta algunos criterios de estacion, rotacion y velocidad del producto
(p.2175). Asi también se debe de considerar a los proveedores si se solicita los
productos con anticipacion o no, todo este analisis que se debe hace es para reducir
costos, en caso de una mala decision hara elevar el inventario, eso por eso que el
control, y supervisiéon de los productos es determinada por la empresa.

Tercera dimension: Modelo de reaprovisionamiento continuo. En este caso
se debe tener un registro del inventario, para su revisién continua esto nos ayudara
a tener un mejor orden al momento de realizar un reaprovisionamiento (Mora, 2016,
p.48). Para esto el autor define el punto de reorden, donde toma en cuenta, la
demanda del consumo, el tiempo de entrega, los agotados y los inventarios de
stock, este punto de reorden tiene que ser analizado constantemente ya que la
demanda es variable y este punto "‘puede cambiar y afectar con el agotamiento del
inventario. Esta teoria se refuerza con los autores Hoberg & Herdmann (2019)
donde indicé que el mundo competitivo en la informacién es importante, es por eso
gue indican que un sistema de reaprovisionamiento debe ser inteligente (p.54). Esto
ayudar a la empresa a optimizar este proceso en tiempo real, para ello se requieren
tres elementos, monitorear el inventario, el reordenamiento, esto punto es muy
importante porque haciendo pequefios célculos se puede identificar si es necesario
pedir mas mercaderia, por ultimo, tenemos al cumplimiento se refiere que a la venta
de un producto. También se puede mencionar a los autores George y Pillai (2019),
donde indicaron que La duracion del periodo de revision se refiere al tiempo entre
las evaluaciones sucesivas del estado del inventario para determinar si reordenar
0 no, la seleccion 6ptima del periodo de revision depende de la naturaleza de la
demanda del producto (p.66). La empresa tendra un mejor resultado al tener en
cuenta la demanda de los productos y su rotacion ya que de esto dependera la
satisfaccion del cliente implicando directamente en las ganancias de la empresa,
por eso la revision de los productos son muy importante, para ver si se esta
cubriendo la demanda.

Cuarta dimension: Abastecimiento continuo. Es una estrategia competitiva
gue tomando cinco variables, costo, calidad, servicio, flexibilidad e innovacion. La

empresa se encarga de darle el valor agregado al producto para cubrir las
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expectativas del consumidor final, teniendo en cuenta el nivel disponible de
inventario (Mora, 2016, p.52). Esta teoria se refuerza por Del Rio (2017) quien
manifestdé que un alto grado de eficiencia en el sistema productivo, genera una
amplia ventaja competitiva, para eso se aplica el justo a tiempo, donde nos indica
que la mercaderia debe estar en el lugar y tiempo indicado (p.18). Este método se
aplica para reducir inventario, reducir costos y disminuir desperdicios, al tener la
mercaderia que solo se requiera, las tareas para ordenar seran mas féaciles, asi de
esta manera se facilitara la toma de decisiones cuando sea requerida, por eso es
muy importante tener una red de proveedores confiables en caso que uno falle en
la entrega de mercaderia.

Mendoza y Cevallos (2016) indicé que el abastecimiento estratégico y la
aplicacion en las empresas, se da en el mundo globalizado, donde la competencia
es muy alta y rapida (p.132). El autor indica que en base a su abastecimiento
estratégico la empresa puede llegar a sus objetivos planteados como ser mas
competitivos en el mercado, la reduccion de costos en la cadena de suministros y
generar buenas relaciones entre los proveedores y los clientes finales. Esta teoria
se refuerza con Shan et al. (2020) que habla de la influencia de la innovacién
colaborativa de la cadena de suministro sobre el desarrollo sostenible de dicha
cadena, esto se puede entender que las empresas deben mejorar la comunicacion
oportuna con diferentes socios en la toma de decisiones de gestién, logrando la
agilidad y flexibilidad de las organizaciones de la cadena de suministro y cultivar la
competencia central Unica de la cadena de suministro , por lo que las empresas
necesitan comprender los cambios dindmicos de la demanda de los mercados y
mejorar la capacidad de innovacion colaborativa del mercado con el cliente y socio
de la cadena de suministro . Asi también los autores Chang y Li (2019) consideraron
que el desarrollo de la cadena de suministro moderno esta estrechamente
relacionado con el desarrollo de la infraestructura de informacion, en este caso la
aplicacion del 5G, el cual permite a la sociedad sincronizar sinérgicamente en tres
elementos como el proveedor del entorno publico, la parte del medio y el lado del
mercado teniendo una mejor interaccion y rapidez de respuesta al momento del
reabastecimiento de mercaderia, finalmente se puede decir que el desarrollo de la
cadena de suministros no es una actualizacion de la tecnologia, Sino una progresiva

evolucion de las relaciones.
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Primera dimension: Aumentar Competitividad. Donde se puede indicar que
al ver mas proveedores ofertando por el mismo bien, se puede sacar como
beneficio la integracion de mercados abiertos y generar una competitividad entre
los proveedores (Mendoza y Cevallos, 2016, p.132). De la definicion podemos
indicar que la empresa siempre debe de estar en busqueda de nuevos proveedores
como una estrategia de reduccion de costos y como un respaldo en caso que un
proveedor falle con la entrega de una mercaderia, ademas esto servira para
comprar los precios del bien que sera un indicar para mejorar el producto final, es
por eso que la seleccion, evaluacion y certificacion de los proveedores es muy
significativo para la organizacion. Esta teoria se refuerza por Pato, Kiss (2019)
donde indic6 que las decisiones de compra de las organizaciones influyen mucho
en el desempefio econdmico de las corporaciones (p.3). El costo principal
representa una gran parte del costo total, por lo tanto, tener los proveedores
adecuados ayudara a la empresa ser mas exitosa, por eso la comunicacion es muy
importante entre las dos partes, asi como también el compromiso, la empresa
siempre estara en busqueda de nuevos socios para que sea competitivo en este
mundo globalizado.

Segunda dimensién: Generar ahorro. La reducciéon de costos, siempre va
estar presente en un sistema de abastecimiento estratégico, por lo que siempre se
estard en busqueda de mas proveedores para generar competencia entre ellos y
como respaldo en caso de que un proveedor falle (Mendoza y Cevallos, 2016,
p.132). Se puede indicar que los proveedores juegan un rol muy importante en la
empresa, en especial en el sistema de suministro, ya que estos estan ligados
directamente con el cliente final, es por eso que la empresa debe de tomar muy
enserio a sus proveedores y formar fuertes lazos comerciales y asi evitar la fuga de
estos, ademas la empresa debe de generar licitaciones y buscar nuevos
proveedores este ayudara a refrescar el mercado, donde la empresa se benéfica
por la lucha de estos. Esta teoria se refuerza por Ayantoyimbo & Gegeleso (2018)
quienes indicaron que los costos individuales son menos importantes que el costo
total (p.71). Este enfoque considera que todas las funciones relevantes en el
movimiento fisico y la clasificacién los materiales y productos deben considerarse

como un todo y no individualmente, por esa razén la empresa debe de tener un
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enfoque global esto incluye a los proveedores y en especial a la cadena de
abastecimiento y asi generar un plan de ahorro.

Tercera dimension: Estrategia. Donde si indica que el abastecimiento
estratégico no funcionara bien si no hay una estrategia, cabe indicar que esto tendra
los lineamientos y objetivos de la empresa (Mendoza y Cevallos, 2016, p.133). Para
que funcione la cadena de suministro se tiene que tener un plan estratégico, esto
esta relacionado directamente con los objetivos de la empresa, es por eso que se
arma una estrategia para generar la cadena de valor y asi llegar al objetivo
planteado. Esta teoria se refuerza por lo dicho en la revista cientifica McCrea
(2019) indicando que las cadenas de suministro se estan volviendo cada vez mas
complejas estd impulsando la demanda de caracteristicas y capacidades mas
avanzadas (p.52). Esto quiere decir que las expectativas de nivel de servicio al
cliente estan creciendo y empujando la necesidad continua de velocidades de
entrega mas rapidas y una mejor capacidad de respuesta, por otra parte el
cumplimiento de los proveedores no estan facilitando la situacion para las
organizaciones de la cadena de suministro, las empresas estan imponiendo
sanciones a los proveedores que no entregan sus pedidos a tiempo y en su
totalidad, afectando al cliente final, es por eso que la empresa debe de contar con
un plan estratégico para adelantarse a cualquier cambio que pueda surgir y asi
cumplir sus objetivos planteados.

Segun el autor Martin (2007) indicé que la gestién de operaciones y logistica,
cuenta con empresas que no toman mucha importancia a la funcion de
abastecimiento dejando en segundo plano a esta actividad, sin darse cuenta que
estan perdiendo una ventaja competitiva en el mercado (p.86). Esta teoria se
refuerza con Rejeb et al. (2019), indicaron que las cadenas de suministro modernas
se han convertido en redes de valor altamente complejas y se han convertido en
una fuente vital de ventaja competitiva, cuando se combinan, la tecnologia IoT y
Blockchain tienen el potencial de aumentar la efectividad y la eficiencia de las
cadenas de suministro modernas. Donde la tecnologia 10T puede ayudar a las
empresas para observar, rastrear y monitorear productos, actividades y procesos
dentro de sus respectivas redes de cadena de valor y el Blockchain tiene el
potencial de aumentar la efectividad y la eficiencia de la cadena de suministro

moderno.
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Primera dimension: Por su impacto sobre el beneficio y el riesgo de
suministro. Donde este da un enfoque de disefiado para analizar si el
abastecimiento de un producto o varios, contribuira a los indicadores de la tienda,
a esto se llamard apuesta comercial (Martin, 2007, p.88). En los ultimos afios las
empresas son mas competitivas y por ende los negocios va a marcha agigantados,
es por eso que los analisis del abastecimiento de mercaderia cobra una gran
importancia, pero esto esté ligado a un riesgo si no se toma en cuenta algunos
factores, si bien es cierto que el abastecimiento es muy importante pero los
productos tienen un comportamiento ondulante ya que hay veces estan en nada y
otras si la demanda es fuerte, es por eso que la empresa analiza y propone sus
apuestas comerciales , cuya contribucion impacta directamente en el resultado de
la empresa. Esta teoria se refuerza por los autores Namdar, Li & Pradhan (2017)
donde indico que la actitud de riesgo del tomador de decisiones debe incorporarse
al modelado para revelar su efecto en la estrategia 6ptima (p.2341).

Esto quiere decir que cada tomador de decisiones tiene su propia actitud
hacia los riesgos, la actitud de los tomadores de decisiones hace necesario
incorporar la actitud de riesgo y sus efectos sobre las estrategias de la empresa,
por eso es muy importante que los que toman las decisiones sobre las apuestas
comerciales deben de conocer bien los riesgos que impactaran al resultado de la
empresa.

Segunda dimensién: Tipo de gestion de las existencias. Indica que la gestion
tiene una connotacién muy interesante ya que para el abastecimiento de productos
se tiene que revisar el stock de la mercaderia o gestionar los productos de
temporada, por eso se tiene que estar revisando periddicamente (Martin, 2007,
p.88). Podemos indicar que la empresa debe de contar con un sistema de control
de stock de mercaderia, para eso debe de realizar una base de datos teniendo la
informacion de los productos mas vendidos y tiempo de rotacion de los productos
para esto la informacién debe de estar de forma ordena y actualizada de esta
manera sera mas facil tomar la decision al momento de pedir una reposicion de
productos o hacer una apuesta comercial, estos debe ser corroborado por las
revisiones que la empresa pueda realizar ya sea semanal, quincenal o mensual,

esto dependera segun la entidad que lo indica. Esta teoria se refuerza por Chang
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& Lin (2019) donde indic6 que hay tiempos de reabastecimiento el cual puede
beneficiar o perjudicar a la empresa (p.299).

Esto se puede desarrollar viendo las dos posiciones de reabastecimiento, el
primero indica que acortar el tiempo de entrega de reabastecimiento es una forma
mas eficiente de disminuir el nivel de existencias, pero cuando se enfrenta a
interrupciones de suministro surgen el problema de escasez, el segundo punto es
una cadena de suministro con un tiempo de entrega mas largo, esto hace aumentar
los niveles de existencias a su vez causaria un retraso en la respuesta de a la
urgencia, es por eso que la empresa debera de analizar y comparar las ventas
versus los productos y asi realizar sus pedidos de reabastecimiento, teniendo en
cuenta también las temporadas y las apuestas comerciales.

Tercera dimension: Por la cantidad de suministradores. Es aqui donde se
analizara a la cantidad de proveedores por productos, ya sea Gnico, multiple o dual,
de esto dependera la calidad y los beneficios de la mercaderia (Martin, 2007, p.89).
Al estar en un mundo globalizado, el comercio se ha agilizado y los clientes también
ya que ahora son mas exigente, es por eso que la empresa tiene que realizar un
buen filtro de proveedores y hacer un base de ello, ya que esto ayudara a tener
mejores productos y también ayudara a reducir los costos. Esto se refuerza con
Agyabeng, et (2019) donde indic6 que la asociacion de una empresa con los
proveedores es crucial porque le permite a la empresa responder rapidamente a
las demandas de un mercado (p.35). Esto lleva a un nivel de enfoque de
satisfaccion al cliente, esto hace ver que la empresa sola no pueda funcionar ya
que la importancia que tiene los proveedores es fundamental para el
funcionamiento de la compafiia dentro de la organizacion.

Cuarta dimension precio. Donde se indica que es muy importante en el
enfoque de abastecimiento ya que dependera de los negociadores sacar el mejor
provecho y beneficio para la tienda y asi reducir los costos (Martin, 2007, p.89). La
estrategia para que la empresa tenga un mejor precio competitivo es crear una
buena cadena de suministro ya que cada elemento que conforme esta, contribuyera
en el resultado final, como se describe lineas arriba donde al tener un grupo de
proveedores que son competitivos de un mismo producto se “puede reducir el
precio el cual esta impacta al precio final, asi como este ejemplo se puede describir

varios, es por eso que la empresa no debe de menos preciar al area logistica. Esta
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teoria de refuerza con Vallet y Rivera (2018) donde indicé que el precio tiene una
relacion directa con los proveedores en especial la cadena de suministros, donde
cualquier factor puede hacer variar el precio final (p.99). Podemos ingerir que las
ventajas asociadas con la integracion con los proveedores como resultado de
logistica mejorada resuelve el problema en conjunto con proveedores y
aprovechando la sinergia en el uso de recursos y capacidades unicos y
complementarios que permite la identificacion de oportunidades para reducir los
costos.

La investigacion definio a la segunda variable al marketing operativo, donde
el autor Aparicio (2016) indic6 al marketing operativo como “El encargado de
trabajar las acciones de marketing y su enfoque es a corto plazo; es decir que el
punto de venta debe estar surtido en toda su capacidad para generar valor a los
clientes a partir del aprovisionamiento oportuno con productos terminados”, da a
conocer la importancia del marketing mix y los frutos que nos daréa al darle un buen
uso estratégico (p.125). El autor da a conocer que el marketing operativo es la
estrategia que se encarga de ejecutar las acciones y tacticas de ventas, teniendo
como uno de sus objetivos dar a conocer los beneficios del producto, ademas de
los beneficios a los posibles compradores. Trabaja de la mano con el marketing mix
dependiendo mucho de las estrategias que se hagan para diferentes acciones que
se deseen realizar con el producto, ademas, se apoya con el area de logistica para
cubrir el aprovisionamiento respectivo de tienda y tener las exhibiciones correctas.
La teoria sustentada tiene relacion con lo afirmado por Chen y Lamberti (2016),
quien indic6 “Como el conjunto de actividades que se utilizan para reforzar las
ventas, con el fin de lograr los objetivos, logrando tener 3 puntos importantes,
Beneficios economicos, beneficios para el cliente y presion a la competencia” (p.
614)

Primera dimensioén: surtida. Es la mezcla de productos y servicios que hay a
la venta para los clientes, brindar el surtido de productos que los clientes desean
en base al andlisis que deben tener las empresas para contar con la cantidad de
producto necesario. (Aparicio, 2016, p.133). Como indic6 el autor la surtida consiste
en ver la exhibicion de producto en base al surtido que se tiene en la empresa, todo
esto ordenado de la mejor forma para poder atraer y satisfacer las necesidades del

cliente. La teoria sustentada tiene relacion con lo afirmado por Sarantopoulos
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(2019) quien indico “La importancia de organizar los productos de acuerdo a lo mas
vendido y solicitado por el cliente hace que aumenten las compras, en comparacion
a una organizacion por producto sustituto” (p. 459).

Segunda dimensién: Precio. Indica que es el valor que tienen los productos
de las empresas comercializadoras. Este valor brindando al producto sera el
encargado de hacer el intercambio en el mercado, para asi recuperar costes y cubrir
las expectativas de la empresa (Aparicio, 2016, p.117). Como indicé el autor el
precio, es monto que un cliente debe pagar por un producto determinado, en dicho
monto se encuentra incluido todo el gasto que se hicieron para su elaboracion, sea
administrativo, produccion vy financiero. La teoria sustentada tiene relacién con lo
afirmado por Mamadehussene (2019) quien indic6 “Mientras que las empresas
cambian sus precios con frecuencia, hacen que sus precios sean mas estables,
dando a pensar al consumidor que es un precio accesible, sin saber ellos sobre el
precio real de elaboracion” (p.247).

Tercera dimension: Servicio personal de ventas. Donde se indica que es la
forma de comunicacion oral o interactiva mediante damos a conocer las cualidades
del producto a los clientes y posibles compradores, con el objetivo de convencerlos
y poder cerrar el proceso de ventas (Aparicio, 2016, p.153). Como indicé el autor el
servicio personal de ventas, es la manera como llegan a brindar informacion al
cliente, mostrando las caracteristicas del producto y beneficios, con la finalidad que
se realice la venta. La teoria sustentada tiene relacion con lo afirmado por Bultt,
Sohal y Prajogo (2019) quien indicé “Las relaciones personales dentro de la
empresa y con los clientes aumentan la lealtad mutua, la reciprocidad, la mejora
personal y comercial” (p. 240).

Cuarta dimension: Merchandising. Son estrategias que contribuyen en la
venta de un producto que no tiene mucho movimiento o rotacién, logrando una
mejor exhibicion con el aprovisionamiento correcto, ademas, es un beneficio extra
que se le da al cliente por comprar algo, en lo general no es un regalo solicitado
(Aparicio, 2016, p.153) segun el autor el Merchandising es el conjunto de métodos
gue ayudan en la estimulacion de compra, y el objetivo principal es aumentar la
rentabilidad en punto de venta, ademas de llamar la atencion del cliente para
generar intereses y cierre de una venta. La teoria sustentada tiene relacion con lo

afirmado por Shen (2019) quien afirma que “El fabricante es responsable de la
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gestion de las principales actividades que tiene el producto en determinado punto
de venta, es necesario aprobacion para la activacion de alguna estrategia a realizar’
(p- 2).

Quinta dimensién: Promocién. Es la actividad que se planifica mediante
incentivos materiales o econémicos que van en beneficio al cliente, esta estrategia
ayuda a bajar stock de productos, ademas de hacer mas rapida su venta (Aparicio,
2016, p.153). Segun el autor la promocién son herramientas que se utilizan con el
objetivo de persuadir e informar al publico objetivo sobre los productos, para
pretender influir en su comportamiento en la orden de compra, ademas, de una
rotacibn mas rapida de productos. La teoria sustentada tiene relacion con lo
afirmado por Milandru (2018) quien indico que “La promocién moderna, estimulara
a desarrollar y dirigir las necesidades de los consumidores, mientras mas flexible e
innovador sea, sera mayor el impacto” (p.269).

Sexta dimension: Comunicacion. Es la informacion que el vendedor brinda
al cliente en base a las caracteristicas del producto, esto se puede dar por
diferentes medios, ademas, de brindarlo en pleno proceso de compra (Aparicio,
2016, p.151). Como indico el autor la comunicacién, es un proceso de intercambio
de comunicacion que se brinda entre dos a mas personas con el fin de informar
sobre un producto, ademas, de la informacion que se pueden dar por diferentes
medios de comunicacion teniendo la misma finalidad de brindar informacién de un
producto. La teoria sustentada tiene relacion con lo afirmado por Milandru (2018)
quien consideré que la comunicacion es el eje o centro de todo lo que la
organizacion hace y se encuentra presente en todas las actividades, podemos decir
que la comunicacion se encuentra en toda la variable del mix de marketing (p. 268).

Leal & Quero (2011) definié el marketing operativo como el “Conjunto de
variables para desarrollar las estrategias solicitadas por las empresas, una variable
importante es el analisis general de todas las personas involucradas en el producto,
empezando desde los que elabora, proveedores, empleados y publico objetivo,
ademas de la importancia del aprovisionamiento de productos terminados para su
exhibicion en punto de venta” (p.315). El autor da a conocer el enfoque que tiene el
marketing operativo con el andlisis general del publico objetivo ademéas de
proveedores, empleados y todo lo que engloba un producto con la venta final,

ademas, tiene un enfoque en la accion, ejecucion y puesta en marcha de planes 'y
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estrategias a corto plazo, por otro lado, la importancia del aprovisionamiento de
mercaderia que deberian tener en punto de venta, para cumplir con las expectativas
correspondientes.

Primera dimension: Producto Cultural. Se encarga de satisfacer las
necesidades generales del consumidor, esto en base a las perspectivas del
consumidor que conllevan a multiples decisiones, preguntas claves para la decision
de elaboracion de un producto que resulte atractivo a los ojos del cliente (Ibidem,
p.201). Segun el autor producto cultural es la presentacion de productos con
caracteristicas determinadas que se encargan de satisfacer a los clientes,
mostrando los beneficios, caracteristicas segun estudio realizado. La teoria
sustentada tiene relacion con lo afirmado por Hsu (2019) quien indicO que “Las
empresas modernas deben atender todo tipo de consumidores, nacionales e
internacionales, saber comprender a los consumidores para planificar estrategias
gue cubran las necesidades de cada uno” (p.52). Asi mismo todo producto que no
cumpla con las necesidades culturales tendrd un rechazo inmediato provocando
que el consumidor sea mas exigente con su demanda, y en ocasiones cuando ya
hay un rechazo de por medio debemos plantear estrategias que convenza de
manera directa, para que asi el producto quedara encapsulado dentro de la cultura
social.

Segunda dimension: Nivel de tangibilidad. Es el valor del producto
entregado al cliente, servicios complementarios que aportan un valor diferencial al
consumidor. Es decir, un bien tangible, en la actualidad, suelen ir acompafiados de
un servicio complementario que le da determinacion al consumidor (Leal & Quero,
2011, p.202). Segun el autor el nivel de tangibilidad es el diferencial que se le puede
dar al cliente, para poder generar una posible compra, puede ser desde una buena
atencion hasta un valor agregado a la compra. La teoria sustentada tiene relaciéon
con lo afirmado por Sinha (2019) quien indicé “Existen experiencias de rechazo
dadas como experiencias psicologicas cercanas e ignorada, las cuales deben ser
sustituidas por una buena atencion del cliente y mostrando las bondades del
producto, esto es brindando en base a las estrategias de cada empresa” (p.792).
Cada producto necesita de sus valores agregados para que el consumidor se sienta

atraido comprarlo, a ese valor agregado si le brindamos mayores servicios el nivel
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de tangibilidad sera notorio ya que el consumidor va escoger el producto que tenga
mayores beneficios.

Tercera dimension: Los componentes de la marca. Indica el nhombre del
producto que tendra en el mercado, esto en base a un nombre acompafado de un
logotipo, previo a un estudio, brindando opciones al gestor de marketing, quien
escogera la mejor opcion para producto y aceptacion del consumidor (Leal & Quero,
2011, p.218). Como indico el autor los componentes de la marca, es el conjunto de
ejecuciones que necesita un producto para poder estar en el mercado, desde la
elaboracion hasta producto terminado y exhibido en punto de venta. La teoria
sustentada tiene relacion con lo afirmado por Yang (2019) quien afirmé que “La
personalidad de una marca fuerte y positiva mejora la relacion con el consumidor,
la percepcion de una marca deberia brindar lealtad, que impulsa a los
consumidores realizar una compra o un servicio” (p.3). La marca cuando cumple
con los estandares de marketing va ser facil de tener el impacto en el consumidor
por ello es importante que todos los equipos de trabajo que va realizar la creaciéon
de la marca tengan en claro su objetivo y realizar un correcto brief.

Cuarta dimension: Comunicacion. Indica el punto mas importante que realiza
una empresa debe hacerse de forma imprescindible comunicar al externo e interno
de una institucién, ademas, tener un plan de comunicacion ayuda a mejorar el
posicionamiento y la imagen de la organizacion (Leal & Quero, 2011, p.268). Como
indicé el autor la comunicacién es la encargada de transmitir la informacién
necesaria en una empresa, esta debe ser de manera correcta dentro y fuera, esto
ayuda a generar un trabajo completo y satisfactorio para el trabajador, conllevando
una mejora venta. La teoria sustentada tiene relacién con lo afirmado por Apasieva
(2018) quien afirmé que “La orientacién de un cliente hacia el personal esta
relacionada con el marketing externo o atencion al cliente, ademas de una buena
comunicacién entre todo el personal de la empresa direccionado a los objetivos
generales” (p.152). La comunicacion es un componente clave que va permitir llegar
a nuestros grupos de interés, asi mismo debemos elaborar una estrategia que
pueda abarcar la necesidad tanto interna y externa, para el Dircom junto con su
equipo de trabajo elaborar su matriz de stakeholder para luego plantearse los
objetivos que se en base a un analisis FODA y luego comenzar a trabajar en las

directrices de la comunicacion de la organizacion.
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Quinta dimensién: Auditoria de marketing. Se encarga de analizar el entorno
del marketing de toda la organizacion, desde sus objetivos generales, estrategias,
actividades, para poder determinar cuél es el &rea que plantea problemas u
oportunidades de mejora que, conlleven al crecimiento de la organizacion (Leal &
Quero ,2011, p.274). Como indico el autor la auditoria de marketing es el estudio y
seguimiento a los procesos que se establecen en la empresa. La teoria sustentada
tiene relacion con lo afirmado por Tusek (2018) quien indicé que “Toda empresa
para tener éxito y ventaja competitiva necesita de cambios y analisis para llevar un
orden, ademas de ajustarse de las nuevas evoluciones tecnologicas. El analisis del
entorno ayuda en la gestion de la empresa” (p.249). Toda auditoria con lleva a un
analisis para definir cuéles son los errores, o el problema que esta perjudicando asi
mismo también nos va permitir ver lo bueno para que esto se convierta en una
fortaleza de la organizacion. Para levantar las observaciones de una auditoria se
necesitara de un equipo de trabajo que este enfocado en el crecimiento de la
compaifia.

Segun el autor Mufiz (2014) defini6 al marketing operativo como “La
encargada de poner en marcha las herramientas precisas del marketing mix para
alcanzar los objetivos de la organizacién, ademas de cumplir con las expectativas
de los clientes a través de un surtido y un aprovisionamiento adecuado para el
cumplimiento de la demanda” (p.42). El autor da a conocer que el marketing
operativo se encarga de ejecutar las estrategias para que las empresas puedan
cumplir con los objetivos planificados. También nos indica que un buen analisis del
marketing mix nos llevara a brindar la informacién correcta para el proceso de venta
final, por otro lado, nos da informa que para tener un buen surtido se debe contar
con un aprovisionamiento de producto terminado, el cual debe ser coordinado con
el area correspondiente.

Primera dimension: Satisfaccion al cliente. Que lo define como el analisis de
los consumidores a través de técnicas cuantitativas o cualitativas que ayudan a
analizar y poder ser medibles, esta informacion es importante para que las
compafiias puedan mantenerse en el mercado (Ibidem, p.96). Como indicé el autor
la satisfaccién al cliente es el conjunto de personas que pasan por una evaluacion
para saber el nivel de satisfaccion que tiene dentro de la atencion que se day o

beneficio del producto consumido, esta informacién es medible y ayuda en tomar
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decisiones inmediatas. El cliente es el amo y sefior de las ventas, gracias a ellos
nuestra comparfia va crecer por ello cada accién que realicemos debe estar
enfocado al satisfacerlo, no podemos generar situaciones que espanten al cliente
todo lo contrario brindarle un servicio de calidad para este a su vez comparta a su
circulo de amistades la buena atencion y el mejor servicio que brindamos aqui en
nuestra compafia. La teoria sustentada tiene relacién con lo afirmado por Garver
(2019), quien indic6 “La satisfaccion del cliente es importante para identificar las
fortalezas y debilidades desde la perspectiva del cliente, en comparacion con la
atribucion de la empresa, las cuales son tomadas y analizadas para futuras
estrategias” (p.13).

Segunda dimension: Precio. Indica la estimacion cuantitativa que se le brinda
a un producto, que es traducido en expresiéon monetaria, puede ser de la aceptacion
o no del consumidor en base a los atributos y beneficios que se brindan en el
producto final. (Mufiiz, 2014, p.131). Segun el autor el precio, es el valor cuantitativo
gue se le da a un producto o servicio, el cual es beneficiado con una cantidad de
dinero por lo brindando, ademas, podemos decir que es el valor que se le da a un
producto o servicio en base a todo el costo de elaboracion. La teoria sustentada
tiene relacién con lo afirmado por Kataryniuk (2019) quien indicé que “Los precios
son factores que le dan el valor al producto, en relacion a los gastos generados
para su elaboracion, hay movimientos que se le dan a los precios como parte de la
estrategia” (p.2213). Tener un precio que se adecue al producto y su beneficio
permitira que el cliente busque ese producto, y lo mejor sentira que esta pagando
algo que es correspondiente a su necesidad, es importante que el precio sea la
cereza del pastel para que el cliente al mirarlo no dude en llevarselo.

Tercera dimension: Proceso de fidelizacion. Indica que es la retencion del
cliente, en base a convertir que cada venta sea el principio de la siguiente, esto
conlleva a tener una mejor relacion, ademas, se indica que es mas rentable
mantener un cliente que conseguir uno nuevo (Mufiiz, 2014, p.155). Segun el autor
el proceso de fidelizacion consiste en la lealtad del cliente hacia la marca, pero todo
esto va de la mano con manejar una buena relacién con el cliente, realizando una
post venta y realizando una atencién personalizada. Un cliente fiel siempre va
buscar donde sea nuestra compaiiia, por el servicio que brindamos, pero para ello

debemos cultivar esa fidelizacion con estrategias que conviertan a ese cliente en
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una porta voz a fuera, asi siempre vamos a ser su primera opcion de compra ante
cualquier necesidad que tenga. La teoria sustentada tiene relacion con lo afirmado
por Hsu, et al. (2020), “El proceso de fidelizacion amerita estudios para sectorizar
al publico objetivo, para satisfacer los multiples requisitos que se tiene, maximizar
y mejorar el servicio de atencion” (P. 117)

Cuarta dimensién: Comunicacion. Es uno de los retos mas importante de las
empresas, acercar el mensaje al mercado es vital para lograr la colocacién de la
marca en la mente del consumidor, agregando las cualidades y el valor diferencial
ante la competencia (Mufiiz, 2014, p.227). Segun el autor la comunicacién consiste
en llevar un control de la comunicacion en la empresa, para tener un mensaje claro
hacia el cliente final, esto conlleva a generar ventas y posicionamiento en el
mercado.

Quinta dimensién: Manual del vendedor. Valor mas importante dentro de la
empresa, ademas, que han llegado hacer las personas con mayor protagonismo al
cierre de una venta, por ello la importancia del manual con un enfoque practico y
didactico, dando a conocer los beneficios para el vendedor (ibidem, p.230). Como
indico el autor el manual del vendedor consiste priorizas al personal encargado de
vender los productos en los diferentes medios o puntos, una buena capacitacion
ayudara en los objetivos personales y de la empresa. Nuestros vendedores deben
tener el conocimiento suficiente del producto para que este pueda realizar una
venta exitosa, por ello es importante desarrollar manuales de instruccion que
ayuden que nuestro vendedor no tenga miedo para cerrar una venta porque ese
valor agregado permite que el conoce todo del producto, ademas la experiencia
practica de relacién con el producto va ser una de las claves para que la venta se

convierta de un solo producto a llevarse un proyecto.
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lIl. METODO
3.1. Tipo y disefio de investigacion
Tipo de investigacion.

Baena (2017) menciond que la investigacion aplicada pone su atencién er
posibilidades concretas de llevar a las practicas las teorias generales y resolver las
necesidades que se plantea, una investigacion aplicada puede aportar hechos
nuevos (p.18). Por lo expuesto se concluye que el tipo de la investigacion es de tipo
aplicada ya que toma de referencia conceptos ya existentes y lo pone en préctica.
La investigacion tiene un enfoque cuantitativo ya que se basara en datos numéricos
(andlisis estadisticos) vera las relaciones entre las dos variables que se
describieron en el marco tedrico, Segun Cardenas (2018) indica que cuando la
informacién son numero (o bien la informacion recolectada es transformada en
escalas numeéricas) estamos ante una investigacion con datos cuantitativos (p.3).

El corte de la investigacion es transversal ya que la toma de los datos para
analizar la relaciones entre las variables del sistema de reabastecimientos y el
marketing operativo de la Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A seréa en el afio
2019, segun Hernandez, et al. (2014) indica que la recoleccion de datos se da en
un solo momento o en un tiempo unico (p.54). Finalmente, la investigacién tiene un
nivel descriptivo, el cual fue expuesto en la realidad problemética, asi como también
en la redaccion de los antecedentes nacionales e internacionales, Luego se aplico
el tipo correlacional en la formulacién de problemas, los objetivos y en la hipétesis,
segun Valderrama (2015) indica que la correlacional, es el estudio del grado de
asociacion que existe entre las variables en un contexto en particular (p.169).

Disefio de investigacion.

El disefio aplicado en la investigacion es no experimental ya que no manipulara de
manera deliberada las variables, segun Rios (2017) indicé que este tipo de estudios
no se manipula las variables, por el contrario, se observa los hechos en un contexto
natural; asimismo se recolecta la informacion sobre la relacion entre sus variables

en un corto periodo del tiempo (p.85).
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3.2 Variable y Operacionalidad.

Definicion conceptual de sistema de reabastecimiento de mercancias
Mora (2016), indicé que el “El sistema de reabastecimiento de mercaderia son
procesos de la gestion logistica, que ayuda a la empresa a garantizar el nivel 6ptimo
de suministro de productos. Es muy importante el reabastecimiento de mercaderia
porque podemos satisfacer las necesidades del cliente” (p.46).

Definicién operacional de sistema de reabastecimiento de mercancias.
El sistema de reabastecimiento de mercancias es muy importante en las empresas,
ya que se quiere cumplir con la satisfaccion del cliente, mejorando los procesos de
abastecimiento, donde seran evaluados mediante los indicadores de las
dimensiones.

Indicadores.
La variable sistema de reabastecimiento de mercancias esta formado por las
siguientes dimensiones como es el modelo de lote optimo econémico que tiene
cuatro indicadores que son calculo 6ptimo de la compra de mercaderia, cubrimiento
de la demanda esperada, costo de gestion de las 6rdenes de compra y costo
inventarios, la dimension sistema de revision periddica que tiene dos indicadores
gue son revision periddica de inventario y conocer tiempos de reabastecimiento del
stock de mercaderia, la dimension modelo de reaprovisionamiento continuo que
tiene cuatro indicadores que son la demanda del consumidor, tiempo de entrega
del productor por el proveedor, mercaderia agotada e Inventarios de seguridad,
finalmente la dimension abastecimiento continuo tiene cinco indicadores que son
costos, calidad, servicio, flexibilidad e innovacion.

Escala de medicion.
La escala que se utilizo en la investigacion es la escala ordinal que nos brinda una
clasificacion y orden de datos sin que realmente se establezca el grado de variaciéon
entre ellos que son: nunca, casi hunca, a veces, casi siempre y siempre, el cual nos
brinda una clasificacion acordada con el fin de describir la informacion del contenido
(Anexo 3).

Definicion conceptual de marketing operativo en la empresa detallista
Aparicio (2016), indicé que “El encargado de trabajar las acciones de marketing y

su enfoque es a corto plazo; es decir que el punto de venta debe estar surtido en
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toda su capacidad para generar valor a los clientes a partir del aprovisionamiento
oportuno con productos terminados” (p.125).

Definicion operacional de marketing operativo en la empresa detallista.
El marketing operativo trabaja las acciones de marketing y se enfoca al corto plazo,
se encarga de aterrizar las estrategias al terreno de la accion. Ademas, de velar por
el surtido y exhibicibn de los productos en punto de venta, teniendo el
aprovisionamiento adecuado de los productos.

Indicadores.
La variable Marketing operativo en la empresa detallista, tiene las siguientes
dimensiones como surtido el cual tiene tres indicadores que son amplitud,
profundidad y coherencia, la dimension precio tiene tres indicadores, precio del
producto, criterio del precio, percepcion del cliente, la dimensién servicios personal
de ventas tiene tres indicadores que son servicio de apoyo, coste de prestaciones
de servicio y valor generado para segmentos, la dimension merchandising tiene tres
indicadores que son el area de expansion, elementos exterior, fachadas,
escaparates, la dimension promocion tiene tres indicadores que son descuentos,
bonificaciones, cupones y regalos, finalmente la dimensién comunicacioén tiene tres
indicadores que son familiaridad, herramienta para competir e interaccionar.

Escala de medicion.
La escala que se utilizé en la investigacion es la escala ordinal que son: nunca, casi
nunca, a veces, casi siempre y siempre, el cual nos servira para llevar un orden (o
jerarquia) de la variable estudiada, estas escalas pueden ser clasificadas en un

orden personal o caracteristicas de las variables. (Anexo 1).

3.3. Poblacion, muestray muestreo
Poblacion.

Bernal (2012) sefalo que la poblacién es el conjunto de todos los elementos a los
cuales se refiere la investigacion, ademas, es el total de elementos que tienen
caracteristicas similares, sobre las cuales se desea analizar (p. 158). Para el
desarrollo de la investigacién de Sodimac, se considera poblacion a la totalidad de
trabajadores que participan directamente e indirectamente en la venta de
productos. La importancia de saber cual es el universo del estudio, nos ayuda a

identificar las areas involucradas y a partir de ello elegir quienes seran los que nos
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brinden la informacion como objeto de estudio. Es por ello Hernandez, et al (2014)
indicé que la poblacién es el conjunto de todos los puntos que concuerden o
cuenten con caracteristicas similares, de las cuales se realizara un estudio
especifico. Segun lo determinado en el estudio, se analizaron las que seran
incluidas y el numero total de integrantes por cada area de la empresa en estudio,
ubicada en San Juan de Lurigancho. De acuerdo al Universo analizado, se concluye
que se tomaron en cuenta cinco areas, donde la mayor parte de los elementos se
encuentran en el area de ventas, quienes nos manifiestan el mayor problema con
los clientes por la falta de mercaderia en los almacenes del area en mencion,
también, se considera a los cajeros como la segunda con mayor proporcion por
encargarse del cierre de la venta. Por otro lado, tenemos el area de Almacén
encargada de abastecer en punto de venta y de donde parte nuestro problema a
estudiar. En total el universo es de 52 personas, que representan toda el area de la
empresa de estudio.
Criterio de Inclusién.
Segun Arias (2016), indicé que el criterio de inclusién refiere a las caracteristicas
particulares que debe tener el objeto de estudio para ser seleccionado en el objeto
de la investigacion (p.204). Por lo tanto, en la empresa se maneja el criterio de
inclusién en base todo el trabajador que se encuentra laborando en la empresa mas
de un afio, ademas, de las personas que se encuentran en las areas donde se
generan los problemas del estudio como son ventas, almacén, servicio al cliente,
visual.
Criterio de exclusion.

Segun Arias (2016), indicé que el criterio de exclusién refiere a las caracteristicas
o condiciones de las personas estudiadas las cuales pueden alterar o modificar los
resultados, es decir no son elegibles para el estudio (p.204). Por lo tanto, en la
empresa se maneja el criterio de exclusién a todos los trabajadores que cuenten
con menos de un afio en la empresa, ademas, de las personas que se encuentren
en areas alejadas o cumpliendo funciones que no corresponden al problema

general.
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Muestra.
Segun Cardenas (2018) afirmd que toda muestra es el conjunto de personas o
andlisis reducidos tomados de la poblacion en general, se estudia la muestra
porque es imposible estudiar toda la poblacion o universo, también nos habla sobre
la importancia del muestreo que sirve para extraer conclusiones basadas en los
casos que se desean estudiar. (p.28). De acuerdo al proceso del muestreo pueden
ser de dos formas probabilisticas y no probabilisticos, en base al estudio realizado
y tener mayor de 50, se utilizar4 una formula muy extensa que orienta sobre el
calculo del tamafio para muestras globales (Anexo 3).
Muestreo.

Segun Legra (2018) afirmé que el muestreo debe llegar a definir una muestra, la
mas pequefia posible que tenga la mayor representatividad posible, ademas, se
debe tomar en cuenta que el muestreo no es un meétodo de trabajo que proporciona
resultados exactos, sin embargo, es un método importante para investigar las
relaciones de los estudios realizados entre las variables sistema de
reabastecimiento de mercancia y el marketing operativo detallista o para corroborar
resultados empiricos o tedricos (p.28). De acuerdo a lo analizado, el universo de
la investigacion y producto de la ecuacion probabilistica se determiné que el nUmero
de encuestados esta constituido por 46 trabajadores de las diferentes areas de la
empresa del estudio. En base a los resultados obtenidos se tuvo que la mayor
proporcion proviene del area de ventas, y la menor proporcidon proviene entre
Recursos Humanos y Gerencia.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Técnica.
Segun Lopez & Fachelli (2015) indico que la encuesta, al su resultado son medibles
(p. 8). En funcién a lo antes mencionado, la técnica que se utilizé para realizar el
estudio fue la encuesta que tiene la finalidad de recopilar la informacién de la
muestra solicitada.

Instrumentos de recoleccion de datos.
Segun Arias (2012) indic6d que el cuestionario, es una modalidad de instrumento
gue se realiza de forma escrita en base a una serie de preguntas. Son llamadas
también cuestionario auto administrado por que son solamente llenados por el

encuestado sin la intervencion de la persona encargada de hacer la encuesta (p.
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74). En funcion a lo antes mencionado, el instrumento que utilizamos es el
cuestionario para recolectar y analizar los resultados de los encuestados (Anexo
2).
Validez.

Se entiende por Validez a la capacidad de instrumento de medicion que se puede
cuantificar de forma adecuada para el estudio realizado. Segun Garcés (2000)
indicd que la validez es constituida por un reactivo para que los resultados
respondan a la variable y categoria deseada, hay caso donde los cuestionarios
realizados no corresponden a los objetivos que se desea, en estos casos se debe
replantear las preguntas para que se refiera a lo que se esta buscando (p.127).

La validacién que se utilizé dentro del proyecto de investigacion, es la validez
de instrumentos, que son firmados por expertos. En el trabajo de investigacion
realizado se validaron las encuestas con 2 expertos de la Universidad Cesar
Vallejo. EI Dr. Ruiz Villavicencio, Ricardo y el Mg. Flores Bolivar, Luis Alberto
quienes se basaron en el coeficiente de V de Aikem, teniendo como resultado en la
primera variable, sistema de reabastecimiento de mercancia de 0.89, y en la
segunda variable marketing operativo detallista de 0.84, siendo positivo para su
estudio (Anexo 4).

Confiabilidad.
Segun Sanchez y Reyes (2016) indico que la confiabilidad es el nivel de
consistencia que se analiza entre los puntajes obtenidos durante las mediciones
gue se realizan en la muestra, también, muestra la estabilidad y consistencia de los
procesos de medicion. Para manejar los criterios del andlisis es importante contar
con una escala de medicion que se pueda establecer.

Segun Oviedo & Campos (2005) indicé que el Alfa de Cronbach es un
pardmetro que sirve para medir la confiabilidad de una escala, esto nos ayuda en
la medicién y relacidon de los items establecidos. Es el método que mas se utiliza
para estimar la fiabilidad de las pruebas o test, los cuales estan hechos en base a
items.

La prueba piloto es una prueba en practica de un experimento tendiente a
considerar los posibles resultados, también es conocido como la primera puesta en
escena de un proyecto o estudio, con la intencién de ver los resultados para la

implementacion.
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Los resultados del andlisis de confiabilidad de las variables en estudio fueron
optimos dando los siguientes resultados. La variable sistema de reabastecimiento
de mercancia cuenta con un Alfa de Cronbach de ,853 en base a las 30 preguntas
analizadas, por otro lado, la variable marketing operativo detallista cuenta con un

alfa de Cronbach de ,877 en base a las 30 preguntas analizadas (Anexo 5).

3.5. Procedimientos para andlisis y procesamiento de datos.

En el procedimiento de analisis requerido para el estudio realizado, se solicito
permisos a la empresa del Mejoramiento del Hogar S.A., para poder realizar el
estudio de la problematica que se ha detectado, se coordiné con el gerente de la
tienda sede San Juan de Lurigancho para utilizar informacion confidencial y poder
hacer el estudio real. En base a ello se realizé dos encuestas virtuales a los
empleados de la empresa, mediante el uso del formulario de Google drive, se
formulé treinta preguntas para la variable sistema de reabastecimiento de
mercancia y treinta preguntas para la variable marketing operativo detallista, el cual
fue enviado a los 52 empleados, al completar las encuestas autométicamente el
sistema arroja resultados en una matriz donde se lleva un control general de la

informacion recopilada. El proceso duro dos semanas y media.

3.6. Métodos de analisis de datos.
Estadistica Descriptiva.

Segun Rendon (2016) indicd que la estadistica descriptiva es una parte de la
estadistica que se encarga de formular recomendaciones de como resumir de una
manera clara y precisa los datos de una investigacion, esto se presenta en
diferentes disefios de resultados, cuadros, graficos, tablas (p. 398) En funcién a lo
antes mencionado, se presentaran los resultados 6ptimos en base a los resultados
obtenidos, de una manera resumida y detallada. Dentro de la estadistica descriptiva
se trabajo con lo siguiente:

Analisis descriptivo univariado, se realiz6 en base a una presentacion en
tablas y graficos de frecuencia, en base a los porcentajes que corresponden a cada
uno de los estratos obtenidos en la baremacion de las variables sistema de

reabastecimiento de mercancia y el marketing operativo detallista, ademas de las
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dimensiones modelo de lote 6ptimo econdmico, sistema revision periddica, modelo
de reaprovisionamiento continuo y abastecimiento continuo.

Analisis Descriptivo Bivariado, en él se presentan los resultados en base a la
correlacion que fueron baremadas, las cuales nos brinda en detalle los niveles de
correlacion de las variables sistema de reabastecimiento de mercancia y el
marketing operativo detallista

Estadistica inferencial.

Segun Veladzquez (2017) indicé que la estadistica inferencial, es un parte de la
estadistica que se encarga de comprender los métodos y procedimientos para
deducir propiedades de una poblacion, ademas, se enfoca en la toma de decisiones
acerca de las caracteristicas de las observaciones bajo consideracion de informe
brindando.

Después de saber los conceptos de la estadistica, el trabajo se realiza de la
siguiente manera. Estudio de campo referente al muestro y sondeo, en base a
encuestas, donde se trabajara con el SPSS que es un formato que ofrece el IBM
para realizar andlisis completos de los datos recolectados, se procedera a realizar
los andlisis respectivos en el Excel, donde sera presentados por cuadros
estadisticos acompafado de disefios graficos que nos muestren los resultados
generales, el cual nos ayudara a contrastar con la hipotesis. Dentro de la estadistica
Inferencial se trabaj6 con lo siguiente:

Anadlisis inferencial bivariado, se realizo mediante los resultados obtenidos en el
estudio, el cual nos ayudo a constatar la prueba de hipoétesis. Esto nos brindé el
resultado entre la hip6tesis general que es las mas importante entre la variable
sistema de reabastecimiento de mercancia y el marketing operativo detallista, y
también los resultados de las hipoétesis detallistas

Segun los disefios de la investigacion se aplicara la estadistica descriptiva e
inferencial, a través de la prueba de Pearson y TAU b de KENDALL, que nos ayuda

a evaluar el nivel de correlaciéon entre las variables estudiadas.

3.7. Aspectos Eticos.
El proyecto de investigacion se trabajé con sinceridad y legitimidad, sin haber
concurrido al plagio, es por eso que la investigacion tiene bien establecido su marco

tedrico, que ha sido debidamente citada. Por otro lado, toda la investigacion cuenta
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con sus citas que van acompafados de sus respectivos autores para mostrar la
legitimidad de la tesis, ademas, sera evaluado mediante la prueba del turnitin, que
cuyo resultado sera de importancia para sustentacion del trabajo. El valor solicitado
por la UCV, segun las politicas establecidas es menor a 25% de copia (Anexo 10).
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IV. RESULTADOS

4.1. Analisis descriptivo univariado

Tabla 1:

Tabla de frecuencias de la variable sistema de reabastecimiento de mercadr

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 12 23,1 23,1 23,1
Regular 29 55,8 55,8 78,8
Optimo 11 21,2 21,2 100,0
Total 52 100,0 100,0

Variable

Frecuencia

Deficiente Reqular Optimo

Sistema de reabastecimiento de mercaderia

Figura 1. Histograma de frecuencias de la variable del sistema de reabastecimiento
de mercaderia.

Nota. De acuerdo a latabla 1 y la figura 1, del 100% de los encuestados; el 55.77%
manifestd que el sistema de reabastecimiento de mercaderia es regular en la tienda
del Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. Sin embargo, el
23.08% manifestd que el sistema de reabastecimiento de mercaderia es deficiente
en la tienda del Mejoramiento del Hogar S. A, distrito San Juan de Lurigancho.
También existe el 21.15% que manifestd que perciben que el sistema de
reabastecimiento de mercaderia es 6ptimo en la tienda del Mejoramiento del Hogar

S.A, distrito San Juan de Lurigancho.
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Tabla 2:

Tabla de frecuencias de la dimensiéon Modelo de lote éptimo econémico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 4 7,7 7,7 7,7
Regular 30 57,7 57,7 65,4
Optimo 18 34,6 34,6 100,0
Total 52 100,0 100,0

Dimension

30 0

sl

Frecuencia

Deficiente Regular Optimo

Modelo de lote optimo economico

Figura 2. Histograma de frecuencias de la dimensiébn modelo de lote Optimo
econdémico

Nota. De acuerdo a la tabla 2 y la figura 2, del 100% de los encuestados; el 57.69%
manifestd que el modelo de lote optimo econdmico es regular en la tienda del
Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. Sin embargo, el
34.62% manifesté que el modelo de lote optimo econdémico es 6ptimo en la tienda
del Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. También existe
el 7.69% que manifestd que perciben que modelo de lote optimo econémico es
deficiente en la tienda del Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de

Lurigancho.
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Tabla 3:

Tabla de frecuencias de la dimension Sistema de revision periodica

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 16 30,8 30,8 30,8
Regular 21 40,4 40,4 71,2
Optimo 15 28,8 28,8 100,0
Total 52 100,0 100,0

Dimensién

25 8

20 8

Frecuencia

Deficiente Reqular Optimo

Sistema de revision periodica

Figura 3. Histograma de frecuencias de la dimension sistema de revision periodica

Nota. De acuerdo a la tabla 3 y la figura 3, del 100% de los encuestados; el 40.36%
manifestd que el sistema de revisibn periddica es regular en la tienda del
Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. Sin embargo, el
30.77% manifesto que el sistema de revision periodica es deficiente en la tienda del
Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. También existe el
28.85% que manifestd que perciben que el sistema de revision periddica es 6ptimo

en la tienda del Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho.
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Tabla 4:

Tabla de frecuencias de la dimensiéon Modelo de reaprovisionamiento continuo

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 10 19,2 19,2 19,2
Regular 23 44,2 44,2 63,5
Optimo 19 36,5 36,5 100,0
Total 52 100,0 100,0

Dimensién

25 8

20 8

Frecuencia

Deficiente Regular Optimo

Modelo de reaprovisionamiento continuo

Figura 4. Histograma de frecuencias de la dimensibn modelo de
reaprovisionamiento continuo

Nota. De acuerdo a la tabla 4 y la figura 4, del 100% de los encuestados; el 44.23%
manifestd que el Modelo de reaprovisionamiento continuo es regular en la tienda
del Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. Sin embargo, el
36.54% manifestd que el Modelo de reaprovisionamiento continuo es 6ptimo en la
tienda del Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. También
existe el 19.23% que manifesté que perciben que el Modelo de reaprovisionamiento
continuo es deficiente en la tienda del Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San

Juan de Lurigancho.
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Tabla 5:

Tabla de frecuencias de la dimension Abastecimiento continuo

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 14 26,9 26,9 26,9
Regular 16 30,8 30,8 57,7
Optimo 22 42,3 42,3 100,0
Total 52 100,0 100,0

Dimensién

28

20 8

Frecuencia

Deficiente Regular Optimo

Abastecimiento continuo

Figura 5. Histograma de frecuencias de la dimension abastecimiento continuo

Nota. De acuerdo a latabla 5y la figura 5, del 100% de los encuestados; el 42.31%
manifesté que el abastecimiento continuo es éptimo en la tienda del Mejoramiento
del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. Sin embargo, el 30.77% manifesto
que el abastecimiento continuo es regular en la tienda del Mejoramiento del Hogar
S.A, distrito San Juan de Lurigancho. También existe el 26.92% que manifesté que
perciben que el abastecimiento continuo es deficiente en la tienda del Mejoramiento

del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho.
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Tabla 6:

Tabla de frecuencias de la variable Marketing operativo en la empresa detallista

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 8 15,4 15,4 15,4
Regular 25 48,1 48,1 63,5
Optimo 19 36,5 36,5 100,0
Total 52 100,0 100,0

Variable

25 1

20 8

Frecuencia

Deficiente Regular Optimo

Marketing operativo en la empresa detallista

Figura 6. Histograma de frecuencias de la variable Marketing operativo en la
empresa detallista.

Nota. De acuerdo a la tabla 6 y la figura 6, del 100% de los encuestados; el 48.08%
manifesté que marketing operativo en la empresa detallista es regular en la tienda
del Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. Sin embargo, el
36.54% manifest6 que el marketing operativo en la empresa detallista es 6ptimo en
la tienda del Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. También
existe el 15.38% que manifestd que perciben que el marketing operativo en la
empresa detallista es deficiente en la tienda del Mejoramiento del Hogar S.A, distrito

San Juan de Lurigancho.
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4.2. Analisis descriptivo bivariada

Tabla 7:

Tabla cruzada entre las variables Sistema de reabastecimiento de mercaderia
y Marketing operativo en la empresa detallista
Marketing operativo en la empresa detallista

Deficiente Regular Optimo Total
Sistema de Deficiente 13,5% 9,6% 23,1%
reabastecimiento de Regular 1,9% 32,7% 21,2% 55,8%
mercaderia Optimo 5,8% 154%  21,2%
Total 15,4% 48,1% 36,5% 100,0%

Marketing
operativo en la
empresa
detallista

W Deficients

CIRegular
B Cptimo

Recuento

I
EE

Deficiente Regular Optimo

Sistema de reabastecimiento de mercaderia

Figura 7. Histograma del cruce de variables sistema de reabastecimiento de
mercaderia y marketing operativo en la empresa detallista.

Nota. De acuerdo a la tabla 7 y la figura 7, del 100% de los encuestados, el 32.7%
manifestd que el cruce de las variables del sistema de reabastecimiento de
mercaderia y Marketing operativo resulto en un nivel regular; el 15.4% manifesto
gue es oOptimo; sin embargo 13.5% manifesté que es deficiente. Es importante
seflalar que el 21.15% manifest6 que cuando el sis. de reabastecimiento de
mercaderia es regular, el marketing operativo alcanzé el nivel 6ptimo. También el
9.62% consideré que cuando el sis. de reabastecimiento de mercaderia esta en
nivel deficiente, el marketing operativo alcanzé el nivel regular. El 1.92% manifesto
qgue cuando el sis. de reabastecimiento de mercaderia alcanz6 el nivel regular, el
marketing operativo alcanzo el nivel deficiente. El 5.77% manifestd que cuando el
sistema de reabastecimiento de mercaderia alcanzo el nivel optimo, el marketing

operativo alcanzo el nivel regular.
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Tabla 8:
Tabla cruzada entre la dimension Modelo de lote 6ptimo econémico y la
variable Marketing operativo en la empresa detallista.

Marketing operativo en la empresa detallista

Deficiente Regular Optimo Total
Modelo de lote optimo Deficiente 3,8% 1,9% 1,9% 7,7%
econémico Regular 9,6% 34,6% 13,5% 57, 7%
Optimo 1,9% 11,5% 21.2% 34,6%
Total 15,4% 48,1% 36,5% 100,0%

Marketing
operativo
enla
empresa
detallista

M Deficiente
CJRegular
M optimo

Recuento

Deficiente Regular Cptimo

Modelo de lote optimo economico

Figura 8. Histograma del cruce de la dimensién Modelo de lote 6ptimo econémico
y la variable marketing operativo en la empresa detallista.

Nota. De acuerdo a la tabla 8 y la figura 8, del 100% de los encuestados, el 34.6%
manifestdé que el cruce de la dimension modelo de lote optimo econdmico y la
variable Marketing operativo en la empresa detallista resulto en un nivel regular; el
21.2% manifestd que resulto en un nivel 6ptimo; sin embargo 3.8% manifesté que
es deficiente. Es importante sefialar que el 1.92% manifesté que cuando el modelo
de lote optimo econdmico esta en el nivel deficiente, el marketing operativo, alcanzé
el nivel 6ptimo. También, el 13.46% consideré que cuando el modelo de lote optimo
econdémico estan a nivel regular, el marketing operativo, alcanzé el nivel 6ptimo. El
11.54% manifestdé que cuando el modelo de lote optimo econdmico alcanzan nivel
optimo, el marketing operativo resultd en un nivel regular. El 1.92% manifestd que
cuando el modelo de lote optimo econdmico alcanzan el nivel deficiente, el
marketing operativo alcanzé el nivel regular. El 9.62% indicé cuando el modelo de
lote optimo economico alcanzan el nivel regular, el marketing operativo alcanzo el
nivel deficiente. ElI 1.92% indic6 cuando el modelo de lote optimo econdémico

alcanzan el nivel 6ptimo, el marketing operativo alcanzo el nivel deficiente.
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Tabla 9:

Tabla cruzada entre la dimension Sistema de revision periddica y la variable

Marketing operativo en la empresa detallista.

Marketing operativo en la empresa detallista

Deficiente Regular Optimo Total
Sistema de revision Deficiente 11,5% 15,4% 3,8% 30,8%
periddica Regular 3,8% 25,0% 11,5% 40,4%
Optimo 7,7% 21,2% 28,8%
Total 15,4% 48,1% 36,5% 100,0%
Marketing
operativo
enla
empresa
detallista
M Deficiente
CIRegular
B optimo

Recuento

Deficiente Regular Optimo

Sistema de revision periodica

Figura 9. Histograma del cruce de la dimension Sistema de revision periodica y la
variable marketing operativo en la empresa detallista.

Nota. De acuerdo a la tabla 9 y la figura 9, del 100% de los encuestados, el 25.0%
manifestd que el cruce de la dimension Sistema de revision periddica y la variable
Marketing operativo en la empresa detallista, resulto en un nivel regular; el 21.2%
manifestd que resulto en un nivel éptimo; sin embargo, el 11.5% manifestdé que
resulto en un nivel deficiente. Es importante sefialar que el 15.38% manifestd que
cuando el sistema de revision perioca esta a nivel deficiente, el Marketing operativo,
alcanzo el nivel regular. También, el 11.54% considerd que cuando el sistema de
revision perioca esta a nivel regular, el Marketing operativo, alcanzo el nivel éptimo.
El 7.69% manifesté que cuando el sistema de revisidén perioca alcanzé nivel 6ptimo,
el Marketing operativo resulté en un nivel regular. El 3.85% manifesté que cuando
el sistema de revision perioca alcanzo el nivel deficiente, el Marketing operativo
alcanzé el nivel éptimo. El 3.85% indicé el sistema de revisién perioca alcanzo el

nivel regular, el Marketing operativo alcanzé el nivel deficiente.
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Tabla 10:
Tabla cruzada entre la dimension del modelo de reaprovisionamiento continuo y
variable Marketing operativo en la empresa detallista.

Marketing operativo en la empresa detallista

Deficiente Regular Optimo Total
Modelo de Deficiente 11,5% 7,7% 19,2%
reaprovisionamiento Regular 3,8% 28,8% 11,5% 44,2%
continuo (Agrupada) Optimo 11,5% 25,0% 36,5%
Total 15,4% 48,1% 36,5%  100,0%

Marketing
operativo
enla
empresa
detallista

W Dsficients
ORegular
B Cptimo

Recuento

Deficiente Reqular Optimo

Modelo de reaprovisionamiento continuo

Figura 10. Histograma del cruce de la dimensién Modelo de reaprovisionamiento
continuo y la variable marketing operativo en la empresa detallista.

Nota. De acuerdo a latabla 10 y la figura 10, del 100% de los encuestados, el 28.8%
manifest6é que el cruce de la dimension Modelo de reaprovisionamiento continuo y
la variable Marketing operativo en la empresa detallista, resulto en un nivel regular;
el 25.0% manifestd que resulto en un nivel 6ptimo; sin embargo, el 11.5% manifesto
resulto en un nivel deficiente. Es importante sefialar que el 11.54% manifesté que
cuando el modelo de reaprovisionamiento continuo esta a nivel regular, el Marketing
operativo, alcanzo el nivel 6ptimo. El 3.85% manifestdé que cuando el modelo de
reaprovisionamiento continuo alcanz6 el nivel regular, el Marketing operativo
alcanzé el nivel deficiente. También, el 7.69% consider6 que cuando el modelo de
reaprovisionamiento continuo esta a nivel deficiente, el Marketing operativo,
alcanzo el nivel regular. ElI 11.54% manifest6 que cuando el modelo de
reaprovisionamiento continuo alcanzo nivel 6ptimo, el Marketing operativo resulto

en un nivel regular.
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Tabla 11:
Tabla cruzada entre la dimension Abastecimiento continuo y variable
Marketing operativo en la empresa detallista.

Marketing operativo en la empresa detallista

Deficiente Regular Optimo Total
Abastecimiento continuo Deficiente 11,5% 15,4% 26,9%
Regular 3,8% 17,3% 9,6% 30,8%
Optimo 15,4% 26,9%  42,3%
Total 15,4% 48,1% 36,5% 100,0%

Marketing
operativo
enla
empresa
detallista

M Dsficients
CIRegular
.Optimo

Recuento

Deficiente Reqgular Optimo

Abastecimiento continuo

Figura 11. Histograma del cruce de la dimension Abastecimiento continuo y la
variable marketing operativo en la empresa detallista.

Nota. De acuerdo a latabla 11y la figura 11, del 100% de los encuestados, el 26.9%
manifestd que el cruce de la dimension abastecimiento continuo y la variable
Marketing operativo en la empresa detallista, resulto en un nivel 6ptimo; el 17.3%
manifesté que resulto en un nivel regular; sin embargo, el 11.5% manifesté que
resulto en un nivel deficiente. Es importante sefialar que el 9.62% manifestd que
cuando el abastecimiento continuo esta a nivel regular, el Marketing operativo en la
empresa detallista, alcanz6 el nivel 6ptimo. También, el 15.38% consideré que
cuando el abastecimiento continuo esta a nivel deficiente, el Marketing operativo en
la empresa detallista, alcanzo el nivel regular. El 3.85% manifestd que cuando el
abastecimiento continuo alcanzd nivel regular, el Marketing operativo en la empresa
detallista resultd en un nivel deficiente. EI 15.38% manifesté que cuando el
abastecimiento continuo alcanzo el nivel 6ptimo, el Marketing operativo en la

empresa detallista alcanzo el nivel regular.
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4.3. Prueba de normalidad

Hipotesis estadistica.

Hipotesis nula

Hipotesis alterna

Valor p > 0.05
Valor p <0.05

Los datos siguen una distribucion normal.

Los datos no siguen una distribucion normal.

Tabla 12

Niveles de correlacién bilateral

Rango Relacion
-0.91 a -1.00 Correlacién negativa perfecta.
-0.76 a -0.90 Correlacién negativa muy fuerte.
-0.51a-0.75 Correlacién negativa considerable.
-0.11 a-0.50 Correlacién negativa media.
-0.01a-0.10 Correlacién negativa débil.

0.00 No existe correlacion.

+0.01 a +0.10 Correlacion positiva débil.
+0.11 a +0.50 Correlacién positiva media.
+0.51 a +0.75 Correlacién positiva considerable.
+0.76 a +0.90 Correlacioén positiva muy fuerte.
+0.91 a +1.00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: Tomado de la revista cientifica Movimiento Cientifico, 8(1), p.100. Mondragén, M. (2014

Tabla 13

Prueba de normalidad para las variables y dimensiones

Sistema de reabastecimiento

de mercaderia

Marketing operativo en la
empresa detallista
Modelo de lote 6ptimo

econémico

Sistema de revision periddica

Modelo de

reaprovisionamiento continuo
Abastecimiento continuo

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico Gl Sig. Estadistico gl Sig.

,080 52 ,200° ,978 52 ,443
,091 52 ,200° ,964 52 ,119
,148 52 ,006 ,952 52 ,035
,164 52 ,001 ,943 52 ,015
,091 52 ,200° ,973 52 ,288
,134 52 ,021 ,954 52 ,042

Nota. En la tabla 13, Se determiné aplicar la prueba Kolmogorov-Smirnov por ser

una muestra con 52 elementos > a 30 elementos de estudio; dando como resultado

para las variables sistema de reabastecimiento de mercaderia, marketing operativo

en la empresa y la dimensién modelo de reaprovisionamiento continuo el valor

p=0.200> 0.05 y para las dimensiones modelo de lote optimo econdmico el valor

p=0.006< 0.05, sistema de revision periddica el valor p=0.001<0.05 y para el

abastecimiento continuo el valor p=0.021<0.05. Se identifica que los valores siguen

una distribucion paramétrica y no paramétrica. En consecuencia, se aplicé el

estadigrafo de Pearson y TAU b de KENDALL para analizar nuestras muestras.
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4.4. Analisis inferencial bivariada
Prueba de hipétesis general.
Hipotesis estadistica

HO No existe relacion significativa entre el sistema de reabastecimiento de
mercaderia y el marketing operativo detallista en tiendas del mejoramiento del
hogar S. A. San Juan de Lurigancho, 2019.

Ha Existe relacion significativa entre el sistema de reabastecimiento de mercaderia
y el marketing operativo detallista en tiendas del mejoramiento del hogar S.A.,
SJL

Tabla 14
Prueba de hipétesis general. Correlaciones
Sistema de Marketing
reabastecimie operativo en
nto de la empresa
mercaderia detallista
Sistema de Correlacion de Pearson 1 ,639™
reabastecimiento de Sig. (bilateral) ,000
mercaderia N 52 52
Marketing operativo en la Correlacion de Pearson ,639™ 1
empresa detallista Sig. (bilateral) ,000
N 52 52

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

Nota. En la tabla 14, se encontré que la relacion entre las variables el sistema de
reabastecimiento de mercaderia y el marketing operativo en la empresa detallista
es significativa al nivel de 0.639 positivo; por lo tanto, se puede inducir que existe
correlacién positiva considerable entre las variables de estudio. Manifiesta una
curva de tendencia positiva; por lo tanto, se puede deducir que la relacién es
directamente proporcional; es decir, a mayor injerencia del fendmeno de sistema
de reabastecimiento de mercaderia, mayor sera la existencia de ejecutar marketing
operativo en la empresa detallista, en beneficio de las tiendas del mejoramiento del
Hogar S.A. del distrito de San Juan de Lurigancho.

Decision. De acuerdo al Sig. (Bilateral)=0.000<0,05 indica que se rechaza
la hipdtesis nula y se acepta la hipoétesis alterna; afirmando que, si existe una
correlacion positiva considerable entre las variables del sistema de
reabastecimiento de mercancias y marketing operativo en la empresa detallista,
coalicion que beneficiaria a las tiendas del mejoramiento del Hogar S.A. del distrito

de San Juan de Lurigancho.
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Prueba de hipotesis especifica 1.
Hipotesis estadistica.

Ho No existe relacion significa entre el modelo de lote 6ptimo econémico y el
marketing operativo en la empresa detallista en tiendas del mejoramiento del
hogar S.A., del distrito de San Juan de Lurigancho, 2019.

Ha Existe relacion significativa entre el modelo de lote optimo econdmico y el
marketing operativo en la empresa detallista en tiendas del mejoramiento del
hogar S.A., del distrito de San Juan de Lurigancho, 2019.

Tabla 15
Prueba de hipétesis especifica 1
Correlaciones

Marketing
Modelo de operativo en
lote optimo la empresa
econémico detallista
Tau_b de Modelo de lote optimo Coeficiente de 1,000 ,362™
Kendall econémico correlacion
Sig. (bilateral) . ,005
N 52 52
Marketing operativo en  Coeficiente de ,362™ 1,000
la empresa detallista correlacion
Sig. (bilateral) ,005 .
N 52 52

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

Nota. En la tabla 15, se encontré que la relacién entre la dimensién modelo de lote
optimo econdémico y la variable el marketing operativo en la empresa detallista es
significativo al nivel de 0.362 positivo; por lo tanto, se puede inducir que existe
correlacién positiva media entre las variables de estudio. Manifiesta una curva de
tendencia positiva; por lo tanto, se puede deducir que la relacion es directamente
proporcional; es decir, a mayor injerencia del fenédmeno de modelo de lote optimo
econdémico, mayor sera la existencia de ejecutar marketing operativo en la empresa
detallista, en beneficio de las tiendas del mejoramiento del Hogar S.A. del distrito
de San Juan de Lurigancho.

Decision. De acuerdo al Sig.(Bilateral)=<0,005<0,05 indica que se rechaza
la hipbtesis nula y se acepta la hipotesis alterna; afirmando que, si existe una
correlacion positiva media entre la dimension modelo de lote optimo econdémico y
la variable marketing operativo en la empresa detallista, dualidad que beneficiaria
de las tiendas del mejoramiento del Hogar S.A. del distrito de San Juan de

Lurigancho.
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Prueba de hipoétesis especifica 2
HipoOtesis estadistica.

Ho No existe relacion significativa entre el sistema de revision periodica y el
marketing operativo en la empresa detallista en tiendas del mejoramiento del
hogar S.A., del distrito de San Juan de Lurigancho, 2019.

Ha Existe relacion significativa entre el sistema de revision periddica y el marketing
operativo en la empresa detallista en tiendas del mejoramiento del hogar S.A.,
del distrito de San Juan de Lurigancho, 2019.

Tabla 16

Prueba de hipétesis especifica 2

Correlaciones

Marketing
Sistema de  operativo en la
revisiéon empresa
periddica detallista
(Agrupada) (Agrupada)
Tau_b de Kendall Sistema de revision Coeficiente de correlacion 1,000 507
periddica (Agrupada) Sig. (bilateral) . ,000
N 52 52
Marketing operativo en la  Coeficiente de correlacion ,507" 1,000
empresa detallista Sig. (bilateral) ,000 .
(Agrupada) N 52 52

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

Nota. En la tabla 16, se encontré que la relacion entre la dimension sistema de
revision periddica y la variable el marketing operativo en la empresa detallista es
significativo al nivel de 0.507 positivo; por lo tanto, se puede inducir que existe
correlacién positiva media entre las variables de estudio. Manifiesta una curva de
tendencia positiva; por lo tanto, se puede deducir que la relacion es directamente
proporcional; es decir, a mayor injerencia del sistema de revision peridédica, mayor
seran las ventajas de ejecutar marketing operativo en la empresa detallista, en
beneficio de las tiendas del mejoramiento del Hogar S.A. del distrito de San Juan
de Lurigancho.

Decision. De acuerdo al Sig.(Bilateral)=0,000<0,05 indica que se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna; afirmando que, si existe una
correlacion positiva media entre la dimension sistema de revision periodica y la
variable marketing operativo en la empresa detallista, dualidad que beneficiaria de

las tiendas del mejoramiento del Hogar S.A. del distrito de San Juan de Lurigancho.
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Prueba de hipoétesis especifica 3
HipoOtesis estadistica.

Ho No existe relacion significativa entre el modelo de reaprovisionamiento continuo
y el marketing operativo en la empresa detallista en tiendas del mejoramiento
del hogar S.A., del distrito de San Juan de Lurigancho, 2019.

Ha Existe relacion significativa entre el modelo de reaprovisionamiento continuo y
el marketing operativo en la empresa detallista en tiendas del mejoramiento del
hogar S.A., del distrito de San Juan de Lurigancho, 2019.

Tabla 17
Prueba de hipdtesis especifica 3 Correlaciones
Modelo de Marketing
reaprovisionamient  operativo en la
0 continuo empresa detallista
(Agrupada) (Agrupada)
Modelo de reaprovisionamiento  Correlacién de Pearson 1 657
continuo (Agrupada) Sig. (bilateral) ,000
N 52 52
Marketing operativo en la Correlacion de Pearson ,657" 1
empresa detallista (Agrupada) Sig. (bilateral) ,000
N 52 52

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

Nota. En la tabla 17, se encontr6 que la relacién entre la dimensién Modelo de
reaprovisionamiento continuo y la variable el marketing operativo en la empresa
detallista es significativo al nivel de 0.657 positivo; por lo tanto, se puede inducir
gue existe correlacion positiva considerable entre las variables de estudio.
Manifiesta una curva de tendencia positiva; por lo tanto, se puede deducir que la
relacion es directamente proporcional; es decir, a mayor injerencia del Modelo de
reaprovisionamiento continuo, mayor seran las ventajas de ejecutar marketing
operativo en la empresa detallista, en beneficio de las tiendas del mejoramiento del
Hogar S.A. del distrito de San Juan de Lurigancho.

Decision. De acuerdo al Sig.(Bilateral)=0,000<0,05 indica que se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna; afirmando que, si existe una
correlacion  positiva  considerable entre la dimension Modelo de
reaprovisionamiento continuo y la variable marketing operativo en la empresa
detallista, dualidad que beneficiaria de las tiendas del mejoramiento del Hogar S.A.

del distrito de San Juan de Lurigancho.
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Prueba de hipoétesis especifica 4
Hipotesis estadistica.

Ho No existe relacion significativa entre el abastecimiento continuo y el marketing
operativo en la empresa detallista en tiendas del mejoramiento del hogar S.A.,
del distrito de San Juan de Lurigancho, 2019.

Ha Existe relacion significativa entre el abastecimiento continuo y el marketing

operativo en la empresa detallista en tiendas del mejoramiento del hogar S.A.,
del distrito de San Juan de Lurigancho, 2019.

Tabla 18
Prueba de hipétesis especifica 4 Correlaciones
Marketing
operativo en
Abastecimien la empresa
to continuo detallista
(Agrupada) (Agrupada)
Tau_b de Abastecimiento Coeficiente de 1,000 ,564™
Kendall continuo (Agrupada) correlacién
Sig. (bilateral) . ,000
N 52 52
Marketing operativo en Coeficiente de ,564™ 1,000
la empresa detallista correlacién
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000 .
N 52 52

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

Nota. En la tabla 18, se encontré que la relacion entre la dimensién abastecimiento
continuo y la variable el marketing operativo en la empresa detallista es significativo
al nivel de 0.564 positivo; por lo tanto, se puede inducir que existe correlacion
positiva considerable entre las variables de estudio. Manifiesta una curva de
tendencia positiva; por lo tanto, se puede deducir que la relacion es directamente
proporcional; es decir, a mayor injerencia del abastecimiento continuo, mayor
seran las ventajas de ejecutar marketing operativo en la empresa detallista, en
beneficio de las tiendas del mejoramiento del Hogar S.A. del distrito de San Juan
de Lurigancho.

Decision. De acuerdo al Sig.(Bilateral)=0,000<0,05 indica que se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna; afirmando que, si existe una
correlacion positiva considerable entre la dimension abastecimiento continuo y la
variable marketing operativo en la empresa detallista, dualidad que beneficiaria de

las tiendas del mejoramiento del Hogar S.A. del distrito de San Juan de Lurigancho.
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V. DISCUSION

La investigacion tuvo como fin determinar la relacién entre el sistema de
reabastecimiento de mercancia y el marketing operativo detallista en tiendas
Mejoramiento del Hogar S.A, distrito San Juan de Lurigancho. Para alcanzar el
resultado tuvo que recurrir a bases tedricas y comprobacion inferencial para
demostrar la relacion que existe entre las variables de estudio. También se plante6
objetivos especificos establecer la relacion significativa entre el modelo de lote
optimo econdmico y el marketing operativo detallista, ademas establecer relacion
entre el sistema de revision periddica y el marketing operativo detallista, también
de establecer relacion entre el modelo de reaprovisionamiento continuo y el
marketing operativo detallista e identificar la relacion entre el abastecimiento
continuo y el marketing operativo detallista. Para comprobar los resultados y
someterlos a discusién, se hizo la contratacion de las hipétesis planteadas con las
evidencias externas de la investigacion.

La discusiéon de la hipotesis general planteada, especifica que tuvo como
finalidad demostrar que existe una relacién significativa entre el sistema de
reabastecimiento de mercancia y el marketing operativo detallista en Tiendas del
Mejoramiento del Hogar S.A. Los resultados obtenidos en la estadistica descriptiva
informan que los colaborares consideraron que es Optimo el sistema de
reabastecimiento de mercancia en el 21.15%, también manifestaron que el 55.77%
indican que es regular, y el 23.08% indic6 que es deficiente con la ejecucion de la
estrategia en la empresa. En los resultados inferenciales se obtuvo un coeficiente
de correlacién 0.639. Mediante la correlacion de Pearson como prueba paramétrica;
y un Sig. (Bilateral)= 0.000, rechazando la hipétesis nula y aceptando la relacion
entre la variable sistema de reabastecimiento de mercancia y el marketing operativo
detallista en la unidad de estudio observada. Los resultados obtenidos se sustentan
en la teoria de Mora (2016), quien afirmé que el sistema de reabastecimiento de
mercancia son procesos de la gestion logistica, que ayuda a la empresa a
garantizar el nivel 6ptimo de suministro de productos (p. 46). También alude a
Aparicio (2016), quien afirmé que el marketing operativo se encarga de trabajar las
acciones de marketing y el enfoque es a corto plazo, para cubrir expectativas y dar
soluciones a los problemas (p. 125). Los resultados cuantitativos justifican la

existencia de una relacion estrecha entre las variables de estudio; dado que el
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sistema de reabastecimiento de mercaderia esta involucrado en los objetivos de la
empresa dado que el nivel Optimo de suministros haria que las estrategias
establecidas dentro del marketing operativo se realicen con normalidad. Los
resultados tienen relacion con estudios realizados en contextos diferentes y que
sustentan los resultados obtenidos en la investigacion; es por ello que se alude al
estudio de Yagchirema (2015), quien estudio las variables planteadas en la
investigacion, obteniendo un coeficiente de correlacion de 0.900, con el estadigrafo
Rho de Spearman y un Sig. (Bilateral)= 0.005, comprobando la relacion significativa
de las variables. Los resultados alcanzados estan sustentados en la teoria de
Meseron (2010), quien explic6 que la logistica es el proceso de planificar,
implementar, controlar y almacenar materia prima o productos ya elaborados para
cubrir expectativas del mercado (p. 45). También en Pamie (2004), quienes
explicaron que la satisfaccion al cliente es el resultado de experiencias de consumo,
en donde se presenta la respuesta emociona o expectativas de compra (p. 54). En
el caso de los estudios nacionales, aporta al sustento Huertas (2018), quien
investigd las variables estudiadas, obteniendo un coeficiente de correlacion de
0.854 mediante el estadigrafo de Rho de Spearman, y un Sig. (Bilateral)= 0.000,
confirmando la relacion significativa entre las variables. El resultado estuvo
sustentado en la teoria de Escudero (2013) quien indicé que la gestion logistica
definié como un sistema que permite satisfacer la necesidad del cliente con un solo
objetivo que es el tiempo, lugar y cantidad solicitada (p.2). También se sustent6 con
Zeithaml y Bitner (2014) quienes definieron que la satisfaccion del cliente esta dada
por un grado de expectativa entre el cliente y el producto ya que dependera de esto
para su calificacion (p.94). Los resultados evaluados en los antecedentes y que
refuerzan la hipoétesis de la relacion entre las variables sistema de reabastecimiento
de mercancia y marketing operativo detallista, en el contexto internacional
manifiestan un claro acercamiento entre ambas variables para el logro de los
objetivos de la empresa. cabe sefialar que un buen manejo logistico, que abarca la
planificacion, implementacion y control de almacén hace que se lleve un control
actualizado con las diferentes areas relacionadas a la venta, el cual ayuda al
cumplimiento de cada vendedor y objetivo de la empresa, teniendo como principio
la satisfaccion al cliente , llevandose asi una experiencia de consumo efectiva; es

por ello que los resultados de la investigacion tienen un rango de correlacion
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positiva muy fuerte, las cuales manifiestan un comportamiento similar en las
organizaciones fuera del contexto nacional. En el caso de la investigacion nacional
manifiestan un claro acercamiento entre ambas variables dado que las dos cumplen
con el objetivo principal que es la satisfaccion al cliente, el cual se da con el
cumplimiento de cada una de sus funciones como tal; es por ello que los resultados
de la investigacion tienen un rango de correlacion positiva muy fuerte. En
conclusion, todos los estudios sefialados y aludidos, representan una postura
homogénea sobre la percepcion de lo que implica ejecutar ambas variables en la
empresa, dado que esto ayuda en los objetivos generales de la compafia. Uno de
los autores menciona que es importante manejar correctamente el sistema de
reabastecimiento dado por lo que implica llevar un control efectivo del almacén o
centro de acopio de productos en materia prima y/o terminados que seran
destinados al cliente final con la finalidad de satisfacer su compra. En relacion a la
variable marketing operativo, el autor maneja la satisfaccion del cliente como la
funcién principal que debe cumplir toda organizacion para lograr sus objetivos.
Estas condiciones deben estar claras en los colaborados de cada éarea de la
empresa, ademas el autor indica la importancia del producto bien elaborado,
correcta exhibicion como parte de la estrategia de atraccion al cliente. Por lo tanto,
se puede indicar que las variables sistema de reabastecimiento de mercancia y el
marketing operativo, son variables que retnen condiciones para su ejecucion de
manera correcta, dado que los resultados dependen de un trabajo en conjunto.

La discusion de la primera hipétesis especifica, tuvo como finalidad
demostrar que si existe relacién entre el modelo de lote optimo econémico y el
marketing operativo detallista en Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A. Los
resultados obtenidos en la estadistica descriptiva informan que los colaboradores
consideraron que es Optimo el modelo de lote optimo econémico en el 34.62%,
también manifestaron que el 57.69% indican que es regular, y el 7.69% indicé que
es deficiente la relacion entre las variables. En los resultados inferenciales se
obtuvo un coeficiente de correlacion 0.362, Mediante el estadigrafo TAU b de
KENDALL; y un Sig. (Bilateral)= 0.005, rechazando la hip6tesis nulay aceptando la
relacion entre el modelo de lote éptimo econdmico y el marketing operativo en la
unidad de estudio observada. Los resultados obtenidos se sustentan en la teoria

de Mora (2016), quien afirma que el modelo de lote 6ptimo econdmico cuenta con
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criterios de cubrimiento de la demanda, costos de gestion de compras y costo de
inventario, este modelo aplica a productos de demanda estacional, ya que tiene
tolerancia a las variables de tiempo de entrega (p. 46). Ademas, se mencioné a
Aparicio (2016), quien afirma que el marketing operativo implica el uso de las
estrategias que se encarga de ejecutar las acciones y tacticas de ventas desde que
ingresan al punto de venta (p. 125). El resultado del andlisis conjuga la correlacion
positiva media con las teorias que emanan de los fundamentos conceptuales, dado
que las variables necesitan trabajar en conjunto para cubrir con las expectativas del
mercado. Los resultados tienen relacion con estudios realizados en contextos
diferentes y que sustentan los resultados obtenidos en la investigacion; es por ello
gue se alude al estudio internacional de Escobar (2015) quien estudio las variables
planteadas en la investigacion, obteniendo un coeficiente de correlacion de 0.948
con el estadigrafo Rho de Spearman y un Sig. (Bilateral)= 0.000, comprobando la
relacion significativa de las variables. Los resultados alcanzados estan sustentados
en la teoria de Sanabria (2010) quien indic6 que la logistica de abastecimiento es
una red de organizaciones y procesos del negocio para conseguir materiales en
bruto para poder crear el producto y asi ser distribuido a los clientes (p.61). También
en Setd (2004), quien explico que la satisfaccidbn de los consumidores es una
prioridad en toda la empresa y por ello es el crecimiento en el interés de las mismas
para realizar sus estudios que permiten medir la satisfaccion de los consumidores
y tomar decisiones de gestion y mejora (p. 42). Los resultados evaluados en el
antecedente internacional que refuerzan la hipotesis especifican n°1 de la relaciéon
entre la dimension modelo de lote éptimo econdmico y la variable marketing
operativo detallista, manifiestan que ambos estudios se necesitan entren si para el
cumplimiento de los objetivos de la empresa, pero se manejan con diferentes
funciones dentro de las areas correspondientes. Cabe sefialar que el modelo de
lote Optimo se encarga de almacenar la materia prima y productos para la
distribucion en punto de venta, mientras que el marketing operativo se enfoca en
crear las estrategias para la rotacion mas rapida de la mercaderia. En conclusion,
todo los estudios sefialados y aludidos, representan una funcion importante dentro
de la empresa, dado que ambas ayudan a cumplir con los objetivos de la compaiiia.
Uno de los autores menciona la importancia de llevar un control con criterios

especificos sobre los costos de compras e inventarios, ademas de agregarle un
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criterio de rotacion de producto (demanda) para trabajar de manera correcta. En
relacion a la variable marketing operativo, el autor menciona sobre la importancia
de tener estrategias de ventas d antes que el producto este en punto de venta, los
trabajadores deben tener en claro sus tacticas de ventas para la atencion al cliente.
Por lo tanto, se puede indicar que la dimension modelo de lote optimo econémico y
la variable marketing operativo, reinen condiciones para su ejecucion de manera
correcta, dado que los resultados dependen de un trabajo en conjunto.

La discusion de la segunda hipoétesis especifica, tuvo como finalidad
demostrar que si existe relacion entre el sistema de revision periddica y el marketing
operativo detallista en Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A. Los resultados
obtenidos en la estadistica descriptiva informan que los colaboradores
consideraron que es 6ptimo el sistema de revision periddica en el 28.85%, también
manifestaron que el 40.36% indican que es regular, y el 30.77% indicd que es
deficiente la relacion entre las variables. En los resultados inferenciales se obtuvo
un coeficiente de correlacion 0.507. Mediante el estadigrafo TAU b de KENDALL,;
y un Sig. (Bilateral)= 0.000, rechazando la hipétesis nula y aceptando la relacion
entre el sistema de revision periddica y el marketing operativo en la unidad de
estudio observada. Los resultados obtenidos se sustentan en la teoria de Mora
(2016) quien afirma que el sistema de revision periddica tiene un método que
consiste en revisar el inventario en forma de intervalos fijos y predeterminados,
tener un control del inventario disponible y el deseado (p. 47), Ademas, se
mencion6 a Aparicio (2016), quien afirma que el marketing operativo implica el
estudio de los productos que hay a la venta para los clientes, brindar el producto
que los consumidores desean en base al andlisis de que deben tener las empresas
para contar con el stock necesario en almaceén. (p. 133). El resultado del analisis
conjuga la correlacién positiva considerable con las teorias que emanan de los
fundamentos conceptuales, dado que los puntos estudiados necesitan trabajar en
conjunto para tener un control real de mercaderia. Los resultados tienen relacion
con estudios realizados en contextos diferentes y que sustentan los resultados
obtenidos en la investigacién, es por ello que se alude al estudio nacional de
Arévalo y Valdez (2018), quien estudio las variables planteadas en la investigacién,
obteniendo un coeficiente de correlacion de 0.181 con el estadigrafo Rho de

Spearman y un Sig. (Bilateral)= 0.005, comprobando la relacién significativa de las
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variables. Los resultados alcanzados estan sustentados en la teoria de Rozo (2014)
quien indico que la gestion logistica es una integracion de recursos para optimizar
las &reas de la empresa (p.13). También en Sangri (2014), quien definié que el nivel
de abastecimiento es una funcion logistica que provee a una empresa de todos los
insuMos necesarios para la realizar las actividades (p.2). Los resultados evaluados
en el antecedente nacional que refuerzan la hipotesis especifica n°2 de la relacion
entre la dimension sistema de revision periddica y la variable marketing operativo
detallista, manifiestan que ambos estudios son importantes dentro del cumplimiento
de los objetivos de la empresa, dado que el sistema de revisién peridédica tiene
como funcidn principal controlar y optimizar los recursos de la empresa, los cuales
seran distribuidos en las diferentes areas de trabajo, mientras que el marketing
operativo dentro de sus estrategias esta el manejo logistico de los almacenes, para
poder cumplir con las actividades de ventas. En conclusion, todo los estudios
sefalados y aludidos, representan una funcién importante dentro de la empresa,
dado que ambos cuentan con funciones que ayudan a cumplir con los objetivos de
la compafiia. Uno de los autores menciona la importancia de tener un control de
inventarios enfocado en lo que se tiene actualmente y lo que se proyecta vender en
un periodo corto, para realizar la solicitud de mercaderia a tiempo y no tener
quiebres de stock. En relacion a la variable marketing operativo, el autor menciona
la importancia de analizar y estudiar los productos que seran puesto a la venta para
cumplir con las dudas de los consumidores, ademas, de brindar la informacion
necesaria al area de abastecimiento para solicitar el proyectado de los productos
con mayor rotacién y no generar el quiebre. Por lo tanto, se puede indicar que la
dimension sistema de revision periddica y la variable marketing operativo, retinen
condiciones para su ejecucion de manera correcta, dado que los resultados estan
compenetrados entre ambas areas, con el fin de beneficiar al cliente.

La discusion de la tercera hipoétesis especifica, tuvo como finalidad demostrar
que si existe relacion entre el modelo de reaprovisionamiento continuo y el
marketing operativo detallista en Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A. Los
resultados obtenidos en la estadistica descriptiva informan que los colaboradores
consideraron que es oOptimo el modelo de reaprovisionamiento continuo en el
36.54%, también manifestaron que el 44.23% indican que es regular, y el 19.23%

indic6 que es deficiente la relacion entre las variables. En los resultados
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inferenciales se obtuvo un coeficiente de correlacion 0.657, mediante el estadigrafo
de correlacion de Pearson como prueba paramédica; y un Sig. (Bilateral)= 0.000,
rechazando la hipétesis nula y aceptando la relacién entre el modelo de
reaprovisionamiento continuo y el marketing operativo en la unidad de estudio
observada. Los resultados obtenidos se sustentan en la teoria de Mora (2016),
quien afirma que el modelo de reaprovisionamiento continuo debe tener un registro
de inventario, para un control continuo que ayuda a tener un orden al momento de
realiza un reaprovisionamiento (p. 48), Ademas, se menciond a Aparicio (2016),
quien afirma que el marketing operativo implica que el precio es el valor que le
ponen al producto para ser intercambio en el mercado, recibir el beneficio (dinero)
y cubrir las expectativas de la empresa. (p. 117). El resultado del andlisis conjuga
la correlacion positiva considerable con las teorias que emanan de los fundamentos
conceptuales, dado que los puntos estudiados necesitan trabajar en conjunto para
cubrir los objetivos de la empresa. Los resultados tienen relacion con estudios
realizados en contextos diferentes y que sustentan los resultados obtenidos en la
investigacion, es por ello que se alude al estudio internacional de Colcha (2018)
quien estudio las variables planteadas en la investigacién, obteniendo un
coeficiente de correlacion de 0.381 con el estadigrafo Rho de Spearman y un Sig.
(Bilateral)= 0.161, comprobando la relacion significativa de las variables. Los
resultados alcanzados estan sustentados en la teoria de Laudoyer (1997), quien
indicé que la gestion es la herramienta que permite dar coherencia a todas las
actividades que se realizan en la empresa. (p. 64). También en Thompson (2006),
quien indicé a la satisfaccion como requisito indispensable para estar en la mente
de los consumidores, es decir en el mercado meta (p. 1). Los resultados evaluados
en el antecedente internacional que refuerzan la hipotesis especifica n°3 de la
relacion entre la dimensién modelo de reaprovisionamiento continuo y la variable
marketing operativo detallista, manifiestan que ambos estudios son importantes
dentro de los objetivos de la empresa, dado que el modelo de reaprovisionamiento
continuo tienen con funcion principal gestionar todo lo que corresponde al area de
almacén, dado que una buena gestién en esa area optimizara los resultados las
areas de atencion al cliente ( ventas). Mientras que el marketing operativo enfocado
en la satisfaccion de los consumidores, indica que es indispensable el buen manejo

de ello y cumplir con las expectativas de los consumidores, para abarcar todo el
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mercado y ser lideres en el rubro. En conclusién, todo los estudios sefialados y
aludidos, representan una funcion importante dentro de la empresa, dado que
ambos cuentan con funciones que ayudan a cumplir con los objetivos de la
compafiia. Uno de los autores menciona la importancia de tener un registro de
inventario para llevar un control de los ingresos de mercaderia y su ciclo de vida
que tienen dentro de la empresa, y asi tomar acciones en base al tiempo de
producto en almacén, ademas, de solicitar mercaderia con tiempo y cumplir con los
clientes. En relacién a la variable marketing operativo, el autor menciona la
importancia de colocar un precio acorde al mercado a los productos, para que asi
la rotacion sea constante, al no llevar una buena estrategia de precios el producto
se quedaria y generaria un gasto en almacén y produccion. Por lo tanto, se puede
indicar que la dimensién modelo de reaprovisionamiento continuo y la variable
marketing operativo, relinen condiciones para su ejecuciéon de manera correcta,
dado que los resultados dependen de un trabajo en conjunto y en cumplimiento de
las funciones de cada area.

La discusion de la cuarta hipétesis especifica, tuvo como finalidad demostrar
gue si existe relacion entre el abastecimiento continuo y el marketing operativo
detallista en Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A. Los resultados obtenidos en
la estadistica descriptiva informan que los colaboradores consideraron que es
optimo el abastecimiento continuo en el 42.31%, también manifestaron que el
30.77% indican que es regular, y el 26.92% indico que es deficiente la relacion entre
las variables. En los resultados inferenciales se obtuvo un coeficiente de correlacion
0.564, mediante el estadigrafo TAU b de KENDALL; y un Sig. (Bilateral)= 0.000,
rechazando la hipétesis nula y aceptando la relacién entre el abastecimiento
continuo y el marketing operativo en la unidad de estudio observada. Los resultados
obtenidos se sustentan en la teoria de Mora (2016), afirma que el abastecimiento
continuo es una estrategia competitiva tomada de 5 variables ( costo, calidad,
servicio, flexibilidad e innovacion), la empresa le da el valor agregado para
satisfacer al consumidor final (p. 52), Ademas, se mencioné a Aparicio(2016),
afirma que el marketing operativo implica realizar actividades que se motiven
mediante incentivos materiales o econdmicos que van en beneficio al cliente, esto
ayuda a generar ventas y limpiar stock. (p. 153). El resultado del analisis conjuga

la correlacion positiva media con las teorias que emanan de los fundamentos
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conceptuales, dado que los puntos estudiados estan direccionados a trabajar en
conjunto para el objetivo de la empresa. Los resultados tienen relacion con estudios
realizados en contextos diferentes y que sustentan los resultados obtenidos en la
investigacion, es por ello que se alude al estudio nacional de Lliuya (2018), quien
estudio las variables planteadas en la investigacion, obteniendo un coeficiente de
correlacion de 0.750 con el estadigrafo Rho de Spearman y un Sig. (Bilateral)=
0.000, comprobando la relacion significativa de las variables. Los resultados
alcanzados estan sustentados en la teoria de Ballou (2009) quien sefialo que la
gestion logistica es un conjunto de procedimientos que permite optimizar la entrega
del producto al consumidor final (p.87). También en Kotler y Keller (2006) quienes
definieron que la satisfaccién del cliente es una sensacion de placer o decepcion al
momento de adquirir un producto el cual deberd de cumplir su expectativa para su
valoracion. (p.144). Los resultados evaluados en el antecedente nacional que
refuerzan la hipotesis especifica n°4 de la relacion entre la dimension
abastecimiento continuo y la variable marketing operativo detallista manifiestan que
ambos estudios son importantes dentro del cumplimiento de los objetivos de la
empresa, dado que el abastecimiento continuo debe manejar una buena gestion
logistica que cuente con los procedimientos necesarios para poder cumplir con los
consumidores finales, logrando optimizar el tiempo de entrega de producto,
mientras que el marketing operativo cuenta con la estrategia de satisfaccion al
cliente dado que los ayuda a saber si la compra cumplié con las expectativas del
consumidor final y en qué puntos se pueden mejorar. En conclusion, todo los
estudios sefialados y aludidos, representan una funcién importante dentro de la
empresa, dado que ambos cuentan con funciones que ayudan a cumplir con las
expectativas de la empresa. Uno de los autores menciona la importancia del
abastecimiento continuo tiene como principal funcién analizar los productos en base
a estrategias de ventas, brindando como valor agregado el tiempo de entrega de
producto. En relacion a la variable marketing operativo se enfoca en las
promociones que pueden presentar la empresa en base incentivos o valores
agregados en los productos con menor rotacion, dando las facilidades para su
pronta rotacién. Por lo tanto, se puede indicar que la dimension abastecimiento

continuo y la variable marketing operativo, retinen condiciones para su ejecucion
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de manera correcta, dado que los resultados estan compenetrados entre si y son

de suma importancia para el logro de los objetivos de la empresa.
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VI. CONCLUSIONES

De acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), consideran que “Al

elaborar las conclusiones es aconsejable verificar que estén los puntos necesarios

aqui vertidos, y recordar que no se trata de repetir los resultados, sino de resumir

los mas importantes y su significado” (p.581). De acuerdo con la teoria, se procedio

a redactar las conclusiones obtenidas en el proceso sistematice de la investigacion.

Primera.

Los resultados obtenidos en la estadistica descriptiva univariado
sobre la hipétesis general en la relacion que existe entre el sistema
de reabastecimiento de mercancia y el marketing operativo detallista
en Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A. manifiesta que los
colaborares consideraron que es Optimo el sistema de
reabastecimiento de mercancia en el 21.15%, también manifestaron
qgue el 55.77% indican que es regular, y el 23.08% indicé que es
deficiente con la ejecucion de la estrategia en la empresa. En el caso
de la variable marketing operativo detallista, 36.54% manifestaron
gue es optimo el marketing operativo; el 48.08% manifestaron que es
regular; sin embargo, el 15.38% manifestaron que es deficiente. En
los resultados inferenciales se obtuvo un coeficiente de correlacion
0.639. Mediante la correlacion de Pearson como prueba paramétrica;
y un Sig. (Bilateral)= 0.000, rechazando la hipétesis nula y aceptando
la relacion entre la variable sistema de reabastecimiento de
mercancia y el marketing operativo detallista en la unidad de estudio
observada. Los resultados cuantitativos justifican la existencia de una
relacion estrecha entre las variables de estudio; dado que el sistema
de reabastecimiento de mercaderia esta involucrado en los objetivos
de la empresa dado que el nivel éptimo de suministros haria que las
estrategias establecidas dentro del marketing operativo se realicen
con normalidad. Este resultado se obtiene en base al estudio
realizado, donde mas del 40% indican que ambas variables se
manejan de manera regular en la empresa, debido al no llevar un
buen control del reabastecimiento de mercaderia que ayude a

mejorar la exhibicion de producto en punto de venta para el logro de
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Segunda.

los objetivos, los factores que afectan dentro de este estudio es el mal
manejo logistico del area de almacén por no contar con el
aprovisionamiento necesario para cubrir con las expectativas del
mercado, esto genera que el &rea de ventas no cumpla con las
solicitudes del cliente en su compra, generando perdida de ventas y
malestar general entre el cliente y la empresa.

Los resultados obtenidos en la estadistica descriptiva univariado
sobre la hipotesis especifica en la relacién que existe entre el modelo
de lote optimo econdmico y el marketing operativo detallista en
Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A. manifiesta que los
colaborares consideraron que es 6ptimo el modelo de lote optimo
econdmico en el 34.62%, también manifestaron que el 57.69%
indican que es regular, y el 7.69% indic6 que es deficiente con la
ejecucion de la estrategia en la empresa. En el caso de la variable
marketing operativo detallista, 36.54% manifestaron que es 6ptimo el
marketing operativo; el 48.08% manifestaron que es regular; sin
embargo, el 15.38% manifestaron que es deficiente. En los resultados
inferenciales se obtuvo un coeficiente de correlacion 0.362. Mediante
el estadigrafo TAU b de KENDALL; y un Sig. (Bilateral)= 0.005,
rechazando la hipétesis nula y aceptando la relacién entre la
dimension el modelo de lote Optimo econdémico y el marketing
operativo detallista en la unidad de estudio observada. El resultado
del andlisis conjuga la correlacion positiva media con las teorias que
emanan de los fundamentos conceptuales, dado que las variables
necesitan trabajar en conjunto para cubrir con las expectativas del
mercado. Este resultado refleja que no se esta llevando un buen
manejo del lote éptimo econdmico que es la cantidad de mercaderia
gue necesita tener la tienda para cubrir las expectativas del mercado,
el cual no esta siendo bien analizado por parte de la empresa
generando asi problemas en el area de ventas, dado que no esta
cumpliendo con la satisfaccidon del cliente, Los factores que afectan

con mayor énfasis es la falta de stock para cubrir las necesidades del
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Tercera.

Cuarta.

mercado y/o tienda, el cual no se esta manejando con el criterio
adecuado

Los resultados obtenidos en la estadistica descriptiva univariado
sobre la hipétesis especifica en la relacion que existe entre el sistema
de revision periddica y el marketing operativo detallista en Tiendas
del Mejoramiento del Hogar S.A. manifiesta que los colaborares
consideraron que es Optimo el sistema de revisién periddica en el
28.85%, también manifestaron que el 40.36% indican que es regular,
y el 30.77% indic6 que es deficiente con la ejecucion de la estrategia
en la empresa. En el caso de la variable marketing operativo
detallista, 36.54% manifestaron que es 6ptimo el marketing operativo;
el 48.08% manifestaron que es regular; sin embargo, el 15.38%
manifestaron que es deficiente. En los resultados inferenciales se
obtuvo un coeficiente de correlacion 0.507. Mediante el estadigrafo
TAU b de KENDALL; y un Sig. (Bilateral)= 0.000, rechazando la
hipétesis nula y aceptando la relacion entre la dimension el sistema
de revision periodica y el marketing operativo detallista en la unidad
de estudio observada. El resultado del analisis conjuga la correlacion
positiva considerable con las teorias que emanan de los fundamentos
conceptuales, dado que los puntos estudiados necesitan trabajar en
conjunto para tener un control real de mercaderia. Este resultado se
ve reflejado en el manejo del sistema de revisidon periodica el cual se
encarga de revisar el inventario de la empresa y adecuarlo a la
demanda del mercado. El cual no se esta manejado al 100% debido
a un mal andlisis del area encargada, generando problemas en el
area de ventas debido a que no pueden vender mas un producto por
falta de stock en piso. En este caso los factores principales que
afectan son el mal manejo de la mercaderia y la falta de exhibicion de
producto en punto de venta, es decir el area de logistica y ventas no
estan trabajando de la mejor manera en el analisis de proyeccion de
ventas de un producto.

Los resultados obtenidos en la estadistica descriptiva univariado

sobre la hipotesis especifica en la relacion que existe entre el modelo

66



Quinta.

de reaprovisionamiento continuo y el marketing operativo detallista en
Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A. manifiesta que los
colaborares  consideraron que es Optimo modelo de
reaprovisionamiento continuo en 36.54%, también manifestaron que
el 44.23% indican que es regular, y el 19.23% indico que es deficiente
con la ejecuciéon de la estrategia en la empresa. En el caso de la
variable marketing operativo detallista, 36.54% manifestaron que es
optimo el marketing operativo; el 48.08% manifestaron que es regular;
sin embargo, el 15.38% manifestaron que es deficiente. En los
resultados inferenciales se obtuvo un coeficiente de correlacion
0.657. Mediante la correlacion de Pearson como prueba paramétrica;
y un Sig. (Bilateral)= 0.000, rechazando la hipotesis nula y aceptando
la relacion entre la dimension el modelo de modelo de
reaprovisionamiento continuo y el marketing operativo detallista en la
unidad de estudio observada. El resultado del andlisis conjuga la
correlacion positiva considerable con las teorias que emanan de los
fundamentos conceptuales, dado que los puntos estudiados
necesitan trabajar en conjunto para cubrir los objetivos de la empresa.
Este resultado se ve reflejado en el estudio realizado en el modelo
de reaprovisionamiento continuo que se encarga de manejar el
inventario a través de un sistema de control, es decir ni bien el stock
este por termina se genera un pedido de manera inmediata, este
control es importante para generar pedidos de mercaderia que
cuentan con mayor rotacion en tienda, el cual debe ser controlado por
una persona para ver el tiempo de rotacion de producto y poder asi
generar la reposicién de producto, esto es bueno en varios factores
logisticos de la empresa, dado que ayuda a generar pedidos
inmediatos en base al programa que va de la mano con las ventas
realizas en piso, controlando asi un stock real en base a la rotacion
de producto.

Los resultados obtenidos en la estadistica descriptiva univariado
sobre la hipotesis especifica en la relacion que existe entre el

abastecimiento continuo y el marketing operativo detallista en
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Sexta.

Tiendas del Mejoramiento del Hogar S.A. manifiesta que los
colaborares consideraron que es 6ptimo el abastecimiento continuo
en el 42.31%, también manifestaron que el 30.77% indican que es
regular, y el 26.92% indicd que es deficiente con la ejecucion de la
estrategia en la empresa. En el caso de la variable marketing
operativo detallista, 36.54% manifestaron que es optimo el marketing
operativo; el 48.08% manifestaron que es regular; sin embargo, el
15.38% manifestaron que es deficiente. En los resultados
inferenciales se obtuvo un coeficiente de correlacion 0.564. Mediante
el estadigrafo TAU b de KENDALL; y un Sig. (Bilateral)= 0.000,
rechazando la hipétesis nula y aceptando la relacién entre la
dimension abastecimiento continuo y el marketing operativo detallista
en la unidad de estudio observada. El resultado del analisis conjuga
la correlacion positiva media con las teorias que emanan de los
fundamentos conceptuales, dado que los puntos estudiados estan
direccionados a trabajar en conjunto para el objetivo de la empresa.
Este resultado nos indica que el abastecimiento continuo se esta
manejando de la mejor manera en la empresa, tratando de cubrir con
las expectativas de ventas, debido que se cubren las necesidades del
momento con las ventas y el stock necesario, pero no cuenta con un
analisis a corto plazo del mercado. Esto afecta generalmente al area
de ventas debido a que se generan las ventas necesarias hasta
terminar el stock de almacén, luego deben esperar algun pedido de
un reingreso, generando asi perdida de ventas por un determinado
tiempo.

Los resultados obtenidos tuvieron una dependencia directa de la
muestra, dado que los 52 elementos seleccionados mediante la
extraccion probabilistica, no se consideraron algunos elementos que
encausaron en sesgo en al momento de la recopilacion de datos,
referido basicamente a la disposicion de responder los instrumentos
aplicados. Una segunda limitante estuvo referida al tiempo que se
necesitd en la aplicacion del instrumento, necesario para leer,

analizar y exponer su percepcion con respecto a cada uno de los
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items planteados. Otra limitante estuvo centrada en la accesibilidad
para la recopilacion de la informacién dado que hay una pandemia en
el pais, donde se activé el home office, por tal motivo se enviaron las
encuestas por correo a los trabajadores de la empresa, esto influyo
en las respuestas consignadas en el instrumento de recopilacion de
datos. Los factores sefialados transfirieron cierto sesgo en los
resultados presentados en el informe final de investigacion. Este
resultado se vio afectado por la pandemia mundial que estamos
viviendo, dado que no fueron personales, si no, se manejoé por medio
de correo a todo los encuestados, dependiendo mucho del tiempo o
disposicion del trabajador. Esto afecta en algunos aspectos de los
resultados.
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VIl. RECOMENDACIONES

De acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), considera que “Las
recomendaciones indican lo que sigue y lo que se debe hacerse” (p.344).
Efectivamente las recomendaciones representan los cambios que deben adoptarse
en la investigacion con respecto a la unidad de estudio investigada. A continuacir
se efectla las recomendaciones sefialadas.

Primera  En muchas empresas la importancia que se le da al area logistica no
siempre son las correctas, es por ello que un buen manejo en esta
area, donde se abarque la planificacion, implementacion y control del
almaceén hard que las areas de ventas tengan un mejor resultado,
para ello el sub gerente de logistico realizar4 un check list que
contenga procedimientos estandarizados y con tiempos
determinados segun el volumen de la mercaderia y la rotacion de los
productos, la evaluacion del funcionamiento de los procesos se
revisaran de manera mensual por un comité que estara compuesto
por el gerente de tienda, sub gerente logistico, sub gerente de ventas.
Y la responsabilidad estara a cargo del sub gerente logistico, el
objetivo sera a que el cliente tenga una buena experiencia de compra.

Segunda La empresa tiene que mejorar los criterios de formulacién de
cubrimiento de mercaderia, ya que de esto dependerd llegar a los
objetivos planteados por la empresa, es por eso que se necesita toda
la informacién necesaria para realizar un sistema de gestién de
cubrimiento mas adecuada al criterio de la zona, esto deber& ser
trabajado por el jefe de ventas, el jefe de linea y el sub gerente de
venta, de manera semestral y finalmente revisarlo cada 30 de
noviembre de cada afio ya que estas fechas permitira ver el historial
de ventas de los productos y beneficiara a limpiar el mix de la tienda,
de aquellos productos con menos rotacion, el responsable a que se
cumpla estas acciones sera el gerente de tienda y el sub gerente
comercial. Estas areas deben de trabajar conjuntamente y tener una
mejor comunicacion ya que una mala informacién puede ocasionar
un sobre stock de productos y estos a su vez generaria mercaderia

muerta, la cual no generaria rentabilidad a la empresa.

70



Tercera

Cuarta

La revision de inventario es muy importante en la empresa, es por eso
que se recomienda concientizar a los lideres de la tienda (gerente,
sub gerentes, jefes de ventas y jefes de operaciones) la importancia
que tiene la toma de inventario, para ello se tiene que trabajar de la
siguiente manera, el jefe de existencia tiene que enviar los inventarios
a los jefes de ventas de aquellos productos de mayor valorizado,
también de los productos que figuren como faltantes y sobrantes en
el Kardex, se tiene que realizar de manera semanal y mensual los
inventarios y asi poder dar una solucion rapida en sincerar el Kardex,
el sub gerente administrativo tiene que revisar los 30 de cada mes,
los resultados de los inventarios y reunirse con los jefes de venta para
tomar acciones si en caso se presentara algun faltante, la finalidad
del propoésito es llegar preparados al inventario general que son
programados cada afio por la compaiiia, el responsable directo a que
se cumpla con estas acciones cae directamente al gerente de tienda,
y el sub gerente administrativo. Estos resultados nos indicaran el
manejo correcto de toda una gestién durante el afo.

La empresa debe tener una buena gestion en todo lo que
corresponde al area de almacén, dado que una buena gestién en esa
area optimizara los resultados al area de atencién al cliente (
ventas).Es por ello que se tiene que capacitar en el protocolo de
ingreso de mercaderia ya que de ello dependera un buen nivel de
inventario en el punto de venta, en especial en las areas blandas que
tienen mayor rotacién y alto trafico de clientes, la persona que tiene
que capacitar es el sub gerente logistico al personal de recepcion y
reposicién, en coordinacion con recursos humanos para que se
considere en el cronograma de capacitacion con fecha 15 de todo los
mes, por ser areas que tienen mayor rotacion de personal, el objetivo
sera que el personal de estas dos areas estén con toda la informacion
actualizada y realicen sus procesos con la confianza y el
conocimiento recibido, y la eficiencia de la reposicion sera mucho
mejor porque se tendra la mercaderia en el punto de venta a mano

del cliente. El responsable de velar a que se cumpla esta capacitacion
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Quinta

Sexta.

Séptimo.

es el gerente de tienda con el sub gerente logistico y recursos
humanos.

En un mundo competitivo entre los comercios donde la lucha por los
clientes es constante, un buen manejo de abastecimiento de
mercancia es considerado como una buena estrategia de satisfacer
las expectativas del cliente final, para eso el gerente de tienda tiene
que programar caminatas de estandares, con el jefe de venta, sub
gerente de venta, y el sub gerente logistico, en la caminata se
revisara el stock a tasa de venta de los productos top en el punto de
ventas, quiebres, precio, producto, stock, limpieza y carteleria, el
objetivo sera analizar las causas de los problemas recurrentes y
tomar acciones de manera inmediata, para ello se tendrd un resumen
donde se pondra fechas y plazos para levantar las observaciones
encontradas y asi poder medirlos, las caminatas seran programados
todos los martes de cada semana y se revisaran la siguiente semana
todas las observaciones que se dej6 por escrito, el responsable sera
el jefe de departamento, sub gerente de ventas y el sub gerente
logistico.

Las empresas deben manejar un sistema de control de mercaderia
que debe ser actualizado por cada venta generada en piso o web, el
tiempo en la actualizacién no deberia de pasar mas de 5 minutos, ya
gue la ven se genera a cada minuto, esto ayudara a tener el stock
real de los productos, quien tiene que realizar esta accion es el area
de sistemas con el area comercial y el personal encargada de la
publicacion de los productos en la web, la finalidad sera a que el
personal de ventas puedan ofrecer con normalidad y sin tener
problemas con los stock al momento de cerrar una venta o un
proyecto con los clientes, se medira cada 30 de cada mes y el
responsable sera el gerente de tienda y gerente de sistemas, el
principal beneficiado de todo este proceso sera el cliente final.

Se recomienda estudiar el modelo de lote optimo econdémico, porque
en el andlisis de esta investigacion, este factor que es parte del

sistema de reabastecimiento de mercancias, ha manifestado una
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baja injerencia en el proceso, esto se debe a factores externos, es
por eso que se recomienda profundizar en este punto, dado que hay
una confusion sobre la operatividad que tiene sobre la variable ya que
se considera que los encuestados han tendié cierta dificultad al
responder esa pregunta que no ha sido tan clara , dado que este
factor no esta siendo bien utilizado, por lo tanto el desconocimiento
era tal que ha llevado a un sesgo en las respuestas que se ha visto
graficado en una correlacion muy baja.

Para futuras investigaciones sobre el sistema de reabastecimiento de
mercancia relacionada con el marketing detallista en tiendas, se
recomienda ampliar la muestra para reducir el sesgo que infiere
nuestras censales y no probabilisticas. También es fundamental al
momento de elegir los instrumentos de recoleccidén de datos, adoptar
aquellos que sean reconocidos como instrumentos estandarizados por
la comunidad investigativa; la finalidad es reducir sustantivamente los
sesgos que produce una deficiente revisién por parte de los expertos
gue validan los instrumentos de investigacion. También es
fundamental especificar sobre lineas de investigacion sefaladas en
los protocolos de guias de investigacion para orientar al investigador
una budsqueda de informacion exhaustiva y especifica en el tema

adoptado.
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Anexo N°1: Variable y Operacionalizacion

Variable X: Sistema de reabastecimiento de mercancias

. - Definicién . . . Escala de
Variable Definicién conceptual . Dimensiones Indicadores ey
operacional medicién
Calculo ptimo de la compra de
mercaderia
Cubrimiento de la demanda
Modelo de lote esperada
optimo econdémico Costo de gestion de las érdenes de
compra
. Costo inventarios
El sistema de
reabastecimiento Revision periddica de inventario Escala Ordinal
Mora (2016), el de mercancias es Sls'gelm_a de revision  conocer tiempos de
sistema de Imuy importante en  periodica reabastecimiento del stock de Nunca (1)
. as empresas, ya "
reabastecimiento de presas, y mercaderia.
mercancias es macro que se quiere Lad da del id Casi N 2
Sistema de cumplir con la a demanda del consumidor asi Nunca (2)

reabastecimiento
de mercancias

procesos de la gestion
logistica, que ayuda a
la empresa a garantizar
el nivel éptimo de
suministro de
productos

satisfaccion del
cliente, mejorando
los procesos de
abastecimiento,
donde seran
evaluado mediante
los indicadores de
las dimensiones.

Modelo de
reaprovisionamiento
continuo

Abastecimiento
continuo

Tiempo de entrega del productor
por el proveedor

Mercaderia agotada
Inventarios de seguridad
Costos

Calidad

Servicio

Flexibilidad

innovacion

A veces (3)
Casi Siempre (4)
Siempre (5)




Variable Y: Marketing operativo en la empresa detallista

. Definicion Definicion . . . escala de
Variable : Dimensiones Indicadores S
Conceptual Operacional medicion
Amplitud
surtido Profundidad
Coherencia
o Precio del Producto
Aparicio (2016),
el marketing Precio Criterio del precio
operativo es el
encargado del Percepcion del cliente Escala Ordinal
desarrollo y El marketing
ejecucion de operativo trabaja Servicio de apoyo Nunca (1)
estrategias, con el las acciones de Servicios Personal : .. :
Marketing objetivo de marketing y se de ventas Coste de prestaciones de servicio Casi Nunca (2)
cumplir con lo enfoca al corto Valor generado para segmentos A veces (3)

operativo en la
empresa detallista

solicitado por la
empresa, es muy
importante el
reabastecimiento
de mercaderia
porgue podemos
satisfacer las
necesidades del
cliente.

plazo, se encarga
de aterrizar las
estrategias al
terreno de la
accion.

Merchandising

Promocién

Comunicacion

Area de expansion

Elementos exteriores

Fachadas, escaparates
Descuentos
Bonificaciones
Cupones, regalos
Familiaridad

Herramienta para competir
Interaccionar

Casi Siempre (4)
Siempre (5)
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Anexo N°2: Instrumento recolecciéon de datos

Instrumentos de Medicién

N° DIMENSIONES / items

DIMENSION 1: Modelo de lote optimo econémico
1 Considera usted, ¢Qué es valioso el tiempo desde la orden de compra hasta la distribucién del producto?
2 éCree usted que la compra de mercaderia debe ser mayor a la taza de venta?
3 éLa creacion de las OC cubre la demanda esperada de los productos?
4 éElincumplimiento de la demanda afecta a mis satisfacciones del servicio?
5 Considera usted que, para la elaboracion de las érdenes de compra, se debe generar a través de un diagndstico
6 Considera usted, éQue el mal ingreso de la orden de compra genera reproceso operativo?
7 La compra de mercaderia sin rotacion genera un mayor costo de inventario.
8 ¢Los ajustes realizados en tienda genera distorsion en el Kardex a futuro?

DIMENSION 2: Sistema de revisién periédica
9 éLa revision mensual del stock garantiza un el nivel 6ptimo de inventario?
10 éLos productos deficientes afectan al inventario?
11 ¢Es adecuado el tiempo de reabastecimiento de la mercaderia?
12 ¢Los medios de reabastecimientos deben cumplir el cronograma en basa la demanda de tienda?
DIMENSION 3: Modelo de reaprovisionamiento continuo
13 ¢éLa demanda del producto satisface las necesidades del cliente?
14 ¢El stock de productos cubre la demanda del consumidor?
15 ¢El proveedor que cumpla con el cronograma de visitas garantiza la totalidad de la orden de compra?
16 ¢El tiempo de perdida de espera para la recepcidn genera costo de incumplimiento?
17 éLos quiebres generados es reemplazado de manera inmediata?
18 ¢Las identificaciones de la mercaderia agotada garantiza la creacion de nuevas érdenes de compra?
19 Contamos con un inventario de seguridad para cumplir la exigencia del cliente
20 éUn inventario de seguridad actualizado garantiza el abastecimiento al cliente final?
DIMENSION 4: Abastecimiento Continuo

21 ¢Genera un mayor costo el abastecimiento continuo?
22 ¢éSi elaboramos una correcta orden de compra, ahorraremos costo de abastecimiento?
23 ¢El abastecimiento continuo cumple con estandares de calidad?
24 ¢éLos productos pasan por control de calidad?
25 ¢El correcto servicio garantiza el abastecimiento?
26 ¢El personal encargado del abastecimiento son idoneas para cumplir un buen servicio?
27 ¢Los proveedores cuentan con facilidades para el abastecimiento?
28 ¢El centro de distribucion acceden a las solicitudes de la orden de compra de tienda?
29 éLa estructura de recepcidn cuenta con estdndares para la recepciéon de mercaderia?
30 Considera usted, ¢Qué el uso de innovacién de aplicativos disminuye el tiempo de abastecimiento?




Instrumentos de Medicion

N°

DIMENSIONES / items

DIMENSION 1: SURTIDO

¢Cuenta con una gama de mix de producto?

¢Sientes satisfaccion por la variedad de producto que hay en tienda?

¢ Estas satisfecho con la variedad de producto ofrecida?

¢Se aplican mecanismos de gestion coherentes?

v | B (W N | =

éCrees que la coherencia agrega valor a la compaiiia?

DIMENSION 2: PRECIO

¢Esta de acuerdo con los precios establecidos en la empresa?

¢éLa poca rotacién de un producto, afecta en los inventarios?

¢Pagaria precio por un producto de buena calidad?

O [0 N |

¢Estd satisfecho con los productos brindados en tienda?

DIMENSION 3: SERVICIO PERSONAL DE VENTAS

¢Estaria dispuesto a escuchar los beneficios de producto en tienda?

11

¢Le gustaria una atencidn personalizada en punto de venta?

12

Considera usted, éque esta bien realizado el proceso de seleccién de personal?

13

¢Cuenta con capacitaciones constantes de producto y/o venta?

14

¢Las promociones deben estar sectorizadas o en general

15

¢La impulsacion de producto, genera un valor agregado en la venta?

DIMENSION 4:

16

¢Considera Usted, brindarle un valor agregado al cliente por compras mayores?

17

¢La informacion de producto atrae su atencion?

18

¢Crees que es importante el visual en tienda?

19

¢Crees que es importante la presentacidn de producto en tienda?

DIMENSION 5:

20

¢Estd de acuerdo con los descuentos establecidos por la empresa?

21

¢Los modelos seleccionados en descuento, ayudan en la rotacion de producto?

22

¢Le parece atractivo las promociones en tienda?

23

éConsidera Usted, tener mas fechas tentativas para promociones?

24

éConsidera Usted, las ventas crecerian con un promocional para los clientes concurrentes?

DIMENSION 6: COMUNICACION

25

éCrees que la informacidn del producto es clara para todos?

26

¢La gama de productos, cumple con las expectativas del cliente?

27

¢Te atrae la publicidad que se brinda por correo o SMS?

28

¢Considera Usted, priorizar las ventas por internet?

29

¢Los medios de comunicacidn ayudan a interactuar con los clientes?

30

¢La comunicacién con gerencia es constante?
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Anexo N°3: Calculo del tamafno de la muestra

N*Z?xp*q 52%1.962%0.5%0.5 _
n= = = 46
E2(N-1)+Z2%xpx*q 0.52 (52—1)+1.962%%0.5%0.5
personas
Dénde:
N= Poblacion

Z2= Nivel de confianza del 95
E2= Error muestral del 5%=0.05

p= Proporcién esperada



Anexo 4: Validez de instrumentos por expertos (docentes)

ﬁ UNIVERSIDAD Ceésar VAaLLEO
CARTA DE PRESENTACION

Sefior. Dr, Luis Alberte Flores Balivar

Presente
Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usled para expresarle mis saludas y, asimismo, hacer do
5U conocimeento gue siendo estudianie de la escusla de Administracion la JCV, en la sede de San
Juan de Lurigancho, promocion 2020, requiere validar los instrumentos con los cuales recogeré Ia
nformackn necesarla para poder desarrollar la investigacidn para oplar el lilulo profesional de
Licenciado en Administracidn

Elitulo del proyecto de investigacidn os: Sistesan de renbastecimiente de mercancia y of marleting
operative detallista en Tiendas de Mejoramiento del Hogar, San Juan de Lurigancho y siendo
mprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados pera poder aplicar los
nstrumentos en mencidn, he considerado conveniente recurrc a usted ante su connotada
expenencia en tema de Administracion, y/o investigacidn.

El expediente de valdacion, que le hago llegar contiene lo siguiente

Carta do presentacion.

Definiciones conceptusles de las variables y dim ensiones.
Matriz de Operacionalizacion de las variables,

Cerlificado de validez de contenide de 108 instrumentos.

- Protocolo de evaluacidn del instrumento

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion, me despido de usted, no sin antes
agradecerie por la atencion que dispense a la presenio.

/Firma
Grmcarlo Flares Smdowval
DNI1 N° 46163701




ﬁ UNIVERSIDAD Cesar VAaLLEID

Definicion conceptual de las variables y  dimensiones

Variable 1: Sistema de reabastecimiento de mercancia

Define el sistema de reabastecimiento como: “La gestidn loglstica, que ayuda & la emgresa
& garantizar el nivel Optimo de suminisiro de produclos, as muy importante el
reabastecmiento de mercaderia ya que con ello pademos salisfacer las necesikades del
chente y cumplir con todas sus necaskiades” (Mara, 2016, p.37)

Dimensiones

Modelo de lote optimo econdmico
Las empresas slempre estan en fa bisqueda de mejocar sus sistemas de compras para evilar
un desabastecimiento de mercaderia o un exceso de inventario (Mora, 2016, p.46)

Sistema de revision periddica

Consisle en revisar el nventario en forma de intervalos fijos y predeterminado, cabe indicar
también que el reabastecimiento de los productos tiana que tener una relacidn entre el
inventario disponibie y el nivel deseado para tener la cantidad requerida. (Mora, 2016, p.47)

Modelo de reaprovisionamiento continuo

El punte de reorden, donde toma en cuenta, la demanda del consumo, el tiempo de entrega,
los agotedos y los mvenlarios de stock este punto de reorden kene que ser analizado
constantemenie ya que la demanda es variable y este punto “puede cambiar y afectar con el
agotamiento del inventanio. (Mora, 2016, p 48)

Abastecimiento continuo

habla de las venlajas competilivas, y en base a ello se elabora una eswategia compelitiva
para defink en quéd variables queremos ser superior a la competencia, se toman cinco
variables, costo, calidad, servicio, flexibddad e innovacion. (Mora, 2016. p.52)



Operacionalizacidn de las varlables

Varisble X: Sstema de reabastedmiento de mercancias
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide ¢ sistema de reabastecimiento de mercaderia
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ﬁ UNIVERSIDAD CEsArR VALLEID
CARTA DE PRESENTAGION

Sefor; Dr. Luis Alberto Fiores Balivar
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me o5 muy grato comunicanme con usted para expresarie mis saludos y, asimismo, hacer de
su conocamiento que siendo estudianie de la escuela de Administracion 1a UCY, en la sede de San
Juan de Lungancho, promocion 2020, requiero validar ks instrumentos con los cuales recogeré la
infoermacion necesana para poder desarrollar la investigacion para oplar el lilulo profesional de
Licenciado en Administracion,

El titulo del proyecto de investigacion es: Sistema de reabastecimiente de mercancia y el marketing
operativo detallistn en Tiendas de Mejoramiento del Hogar, San Juan de Lurigancho y elendo
imprescindible contar con fa aprobacion de docenles especializados para poder aplicar los
Instrumentos en mencion, he considerado conveniente recumr a usted, ante su connotada
axpenoncia en tema de Administracion, yo investigacion.

El expadiente de vakdacion, que le hago Begar contiene lo siguiente:

- Carla de presentacion,

. Definiciones conceptuales de las vanables y dimensiones.
- Matriz de Operacionalizacidn de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.,

- Protocolo de evaluacidn del instrumento

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracidom, me despido de usted, no sin antes
agradecerie por la atendidn que dispense a ka presente

Atentamente. J S

|Firma '
Ciiancardo Flores Sandowal
DNL N 46163701
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Definiclén conceptual de las variables y  dimensiones

Variable 2: Marketing operativo en la emprasa detallista

Define el marketing operativo coma: “El encorgndo de trabajar las acziones de marketing v su
enfoque es a corto plazo™ (Mon ferrer, 2013, p.37)

Dimensiones

Surtida

Es el conjunto de productos y servicios gue hay a la venta para los clentes. Brindar @l surtido
de productos que los clienles desean es en base al andlisis que deben lener las empresas,
(Monferrer, 2013, p.133)

Precio
Es el valor que benen los productos de las empresas comercializadaras. esto es en base al
analisis de costos en los procesos de elaboracion. (Monfeser, 2013, p117)

Servicio personal de ventas

Es la forma de comunicacidn oral o interacliva mediante damos a conocer las cualidades del
produclo a los chentes y posibles compradores, con al objetivo de convencarlos y poder cenrar
el proceso de ventas, (Monferrer, 2013, p.153)

Merchandising

son estrategias que contribuyen en la venta de un praducio que no tene mucho movimiento
0 rotacidn, es un beneficio extra que s2 e da al clienta por comprar algo. (Monfaerrer, 2013,
p.153)
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5. Promocion
Es la aclivwdad que se planffica mediante incentivos maleriales o econdmicos que van e
benefico al cliente, esta estralegia ayuda a bajar stock de productos, ademas de hacer mas
rapida su venta. (Monferrer, 2013, p.153)

6. Dimensién
Es la informacion que el vendedor brinda al chente en base a las caracterislicas del producto,

eslo se puede dar por diferentes medios publictarios. (Monferrar, 2013, p.151)
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Operacionalizacion de las variables
Varisble Y: Marketing operutivo en |a empresa detall st
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide el sistema de reabastecimiento de mercaderia
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Anexo 5: Confiabilidad de los instrumentos de recoleccion de datos

Tabla 1

Alpha de Cronbach para la variable sistema de reabastecimiento de mercaderia

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 52 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 52 100,0

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

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach

N de elementos

,853

30

Tabla 2

Alpha de Cronbach para la variable marketing operativo en la empresa detallista

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 52 100,0
Excluido® 0 ,0
Total 52 100,0

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

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach

N de
elementos

877

30




Anexo 6: Autorizacion de aplicacion del instrumento por la autoridad




Anexo 7 : Evidencias de la realidad problematica

Evidencias:

¢ No se logran los objetivos por falta stock.

Ventas Tienda SJL

SODIMAC SJL

VENTAS ULTIMOS MESES TRANSACCIONES DEL DIA 31/05/2018 TICKET DEL DiA 31/05/2019

MES PLAN REAL DIF. % AA DIF. % REAL AA % REAL AA %

ABRIL S SIM28TAT) S 509240984 (-5 MBATTHM| AT% |8 5668173 -8 242T100[ 42% | 32300 | 329860 [ -20% S 17618 16133) -23%

MAYO 5 552405272| 81 5029156868/  SU13706( -93% [ 5157 175.99|-5/ 1426033 [ -28% | 320220 | 318920 | 04% |  15655|8 6171] -32%

JUNIO SF S6M2014018 52088102718 33530113| 60% [§ 533166710|-8 3285683 6% [ 34070 | 32200 | 24% |§  16341|8  16050 18%

JULIO S SHM4AUTTTISI 58900260718 7605365] 13% (8 5083155.38| S/ 20687069] 36% | 364320 [ 04470 | 28% [§  16167|8 16033 (8%

AGOSTO |8/ 6065967688 52674729080  T9882039)-13.2%| 8/ 593621447 -8 679278 -114% [ 394660 [ 87730 | L9% |8 M8 165.04] -107%

SETIEMBRE |8/ 5457995.06]8/ 471167402|-8/ 745,046.55|-13.71%| 8/ 5230876661 |-5/ 597.00259) -112% | 309600 | 320150 | -33% |[§&  15219|8/ 16582 B2%

TOTAL S 27,771,785.02) &/ 26,005,835.85 -5/ 1765,949.17] -6.4% | S 26,797 446.81 -5/ 791610.96[ -30% | 1641500 | 1655300 [ &% | 15843[S 161.80] -2.1%

Ventas Compaiia

SODIMAC COMPANIA

VENTAREAL| S55. | COMPS | VENTAPLAN | DIF.S/. | TCKT(PROM)| S.5.5. COMPS TRX 558 COMPS

AERIL 147,858 392% 39% 195407 -1.548 1459 36% 36% 1,013 484 0.3% 0.3%

MAYQ 147 560 5.11% 5.1% 103,245 -5,68) 148.5 30% 30% 993,349 26% 26%

JUNIO 144243 415% 41% 192417 -4,173 1458 21% 21% 966 486 20% 20%

JuLio 162 352 8.09% 8.1% 167,113 -4781 1451 27% 27% 1,118,943 2.3% 3.3%
AGOSTO 195,219 1.71% 1.7% 167,251 -12032 139.2 A0% A0% 1,114,762 55% 39%

SETIEMERE 140,624 1.58% 16% 196,638 16,014 1440 7% 7% 976428 23% 23%

Libro de reclamaciones

NOMERE

NOMERE TIENDA CLIENTE

DETALLE DEL RECLAMOIQUEJA PEDIDO DEL RECLAMOIQUEJA

EMEL AREA DE VIDRIOS SE OFRECE UM FRODUCTO QUE SOMLAS ELOGUETAS Y
OTROS ACSESORIOS HAGD EL PEDIDD COMCELD EM CAJA COM TARJETA DE
DEEITO CUANDO REGRESD AL RECOGER EL FRODUCTO ME QUIEREN DESFACHAR
OTRO COLOR DE ELOQUETA INDICANDORE QUE EL QUE PEDINO SE EMCUEMTRA
ENSTOCE GEMERANDOME UNA PERDIDA DE TIEMPO PORGUE OFRECEN UN
PRODUCTOQUE MO SE ENCUEMTRA EMLA TIEMDA, CUANDO ME ACERCO A
Miguel Alherto SERYICIO DE ATEMCION &L CLIENTE MO S0M CLAROS EN EXPLICAR COMO SE WA
REALIZAR LA DEVOLUCION DEL DINERO Y0 PAGUE COM TARJETA DE DEEITO
APESAR: OE QUE LE IMDIQUE A LA SEAORITA QUE QUERLA LA DEYOLUCION DE M)
DINERD ELLA ME OFRECE UM VALE DE COMPRA LO QUE YO QUERIA ERA LA,
DEYDOLUCION DE MI DINERD YA QUE EL PROELEMA MO LOHE GEMERADO LA,
RESPOMSABILIDAD LA TIEME GUE ASUMIF LA TIENDA MO ME PUEDO YER
FERJUDICAD0 ESFERANDO 5 DIAS PARA LA DEVOLUCION DE MIDINERO

1-GUE OFRESCAN PRODUCTOS GUE CUEMTERN CON SOTCK 2. -GQUE

CUANDOSE RECLAME LA DEVOLUCION DEL DINERD SEAMN CLARDS

EMLA EXFLICACION Y MO OF RESCAN SOLUCIONES QUE EL CLIENTE
MO GUIERE.

SAM JUANDE
LURIGANCHD

El dia 29 de noviembre del 2012 realice una compra de un rapero por un montao de S 857.90,
ESTE PEDIDD DEEIO LLEGAR A M| HOGAR EL Of4 08 DE DICIEMBRE, PERD MO
LLEGO, SEGUM ME DIWERON, PORGUE MO TEMIAN STOCK ¥ QUE IBAN A REALIZAR
LOS TRAMITES PARA EL EXTORNO DEL DINERD, HE LLAMADOEN VARIAS
OCASIONES EM EL MES DE DICIEMERE ¥ EL PRESENTE MES PARA VER FORGUE
AUM RO ME REALIZAN EL EXTORMO ¥ ME INDICARN QUE AUM MO LD APRUEEARM
FOR ESO AUN MO SEHA REALIZADO0. LA SEMANA FASADA ME LLAMO URS SRTA.
SAM JUANDE LLAMADA YEROMICA DE LA TIENDA DE SJL, PREGUNTAMDORME 21 AU QUERIS EL

LURIGANCHO Jose Luis PRODUCTO, ¥ LE MENCIOME GUE 51, EMTONCES ME INDICO GUE EL PRODUCTO ME

MaRAFS POR LA NOCHE ME PRESEMTARE EM LA TIEMDA DE SJL
PARA GUE ME REALICER LA DEVOLUCION DEL DINERD, CASO

LOIEAN & ENVIAREL DIA SABADO 13 OE EMERD, PERO IGUAL MURNCA LLEGOD. ME EONTRARID PRESENTARE LA DERUNCIA FORMAL ANTE NDECOFL

COMUNMIGUE COM ATERCION AL CLIENTE ¥ ME INDICARON QUE MO SABIAN PORGUE
NOME HAN ATEMDIDO, FOR TAL MOTIVO SOLICITO EXFRESAMENTE SE REALICEEL
EXTORMODEL DINEROLOMAS PRONTO POSIELE. EM WISTA DE QUE MO SE HAN
ATENDIDO MIS QUEJAS i ¥ROZE-01352 v ¥RO02E-01353, LES INFORMO GQUE ¥4 HE
PRESEMTADO M CONSULTA A INDECOR, Y ¥O' A REALIZAR URA DEMURCIA
ADMINISTRATIVA DE FROCEDIMIENTO SUMARISIMG,




Correo por quiebres de Stock

Por favor con urgencia solicitar lo sugerido, los pendientes generados no cubren las ventas por semana y ya quebramos con los sku lineas abajo, el pegamento topex esta con CMR y no
tenemos stock , y su cita fija es el sabado y solo llegaran 2 pallets, el ceramico Avellano su pendiente no cubre casi 2 semanas ( manana solo despacharan 132 ¢s ).

Semazna Famanz Ssmana ‘Semana
Ubicacian
4 41 2 43
Prom Stk
30.09al T10al 14103l 21104l Stock Minimo Pand.
KU DESCRIPCION Via. Sem. Provesdor Origen Arsa | Dpto | Lineal | Metro OBSERVACIONES
8.10 12.10 2010 210 3JL Deep. | Recep.3JL

Bam. Via
2029375 | CE SLA5XA35 2.08 AVELLAND &7 R e H 15 12 o 150 CERAMICA SAN LORENZO SAC N a4 264 R 40 E 42 | REFORZAR 179 CJ3 ( 4 PALLETS ) CABECERA
2533510 | PEG TOPEX INTERIORES X 25 KG 43 % a3 3 45 0 o 203 IMPORTADORATECN. INDUSTR. Y COMERC. S.A N 1 % R 40 E 3 REFORZAR 144 BOL3AS | E3TA CON CMR )
3643409 | CER MRM COLONIA GR 60XE0 1 24 o L] 55 0 3 5 1 111 CERAMICA LIMAS A N 0 0 R 40 A &0 | PEDIR 80 UND(2PALLETS}

Esperando tu apoyo a lo solicitado.

Correos Anexos

Buenas tardes David para no perder ventas ya se transfirieron los SKU en mencién a su vez se subiran al 5P para reforzar.

Saludos Cordiales.

Juan Carlos Valencia Ortiz
Controller Compras

Sodimac San Juan de Lurigancho



Anexo 8: Base de datos

VARIABLE: SISTEMA DE DE MERCADERIA
VARL Dimension 1 Dimension 2 Dimension 3 [Dimension &
[mooeLo o [SISTEMA DE REVISION PERIODICA mopELo D ox1 ox2 oxs oxa vx
PREGUNTAS item1 _[itemz _Jitems _[itema _[items _[item6 _[item7 _[item& _[item9 _[item10 [item11 [item12 [item13 [item1a [item1s [item16 em17 _ [itemis _[itemis em20 _|item21_[item22 [item23 [item2a_[item25 [item26 [item27 [item28 [item29 _[item30
Sujeto s 3 a 124
Sujeto a 7 107
sujeto 126
Sujeto 125
Sujeto 150
Sujeto B E 3. 132
Sujeto a E 3 125
Sujeto 34 1 3 a6 [128
Sujeto ED 1 i 23 [136
sujeto 0 6 [146
Sujeto 1 54 109
Sujeto 5 1125
Sujeto 4 0 [143
Sujeto a 108
Sujeto a 128
Sujeto 6 [132
Sujeto 16 7 a7 [132
sujeto 20 5 a7 [135
sujeto s 125
sujeto 3 107
Sujeto s 130
Sujeto 7 121
Sujeto s 120
sujeto o 0 5 [149
sujeto 0 5 5 [127
sujeto 34 15 3. 36 [117
sujeto 4 12 23 59 [111
sujeto a 38 122
Sujeto 57120
sujeto 135
Sujeto 152
Sujeto 131
Sujeto 6 [196
Sujeto 4 134
Sujeto EE 1 34 38 121
Sujeto E 1 36 a3 [132
sujeto a 135
sujeto 1 152
Sujeto o 1 115
sujeto 1 115
Sujeto o 123
sujeto B B B 1 32 [110
Sujeto B B 5 1 35 [108
sujeto 2 34 17 EE 57 121
Sujeto B 34 19 3 a5 (134
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sujeto [ 5 s 124
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sujeto [ 7 1 119
Sujeto o 6 5 123
sujeto B B B 18 a 132
Sujeto B B 5 B 20 5 4 [122
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surTioo Precio e venTA romocior
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sujeto
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Sujeto
Sujeto
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Sujeto
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Sujeto
Sujeto
Sujeto
sujeto
sujeto
Sujeto
Sujeto
sujeto
Sujeto
Sujeto
sujeto
sujeto
sujeto
Sujeto
sujeto
Sujeto
Sujeto
Sujeto
sujeto [a s B
sujeto a a
Sujeto a 5
Sujeto
sujeto
Sujeto
Sujeto
sujeto
sujeto
Sujeto
Sujeto
sujeto
Sujeto
Sujeto
Sujeto
sujeto [a [a [a [a a [a
Sujeto a B 5 5 a s
Sujeto 5 B B B B 5




Anexo 9: Matriz de consistencia

PROBLEMA GENERAL I OBJETIVO GENERAL

DISENO DE LA INVESTIGACION

determinacion de la relacion

éCuadl es larelacion entre el
sistema de reabastecimiento de
mercancia y el marketing
operativo detallista en Tiendas
de Mejoramiento del Hogar, San
Juan de Lurigancho 20197

entre el sistema de
reabastecimiento de
mercancia y el marketing
operativo detallista en
Tiendas de Mejoramiento
del Hogar, San Juan de
Lurigancho 2019.

HIPOTESIS GENERAL I VARIABLES I INDICADORES
Modelo de lote optimo

econédmico

existe una relacién

significativa entre el

sistema de Sistema de revision
reabastecimiento de SISTEMA DE periodica
mercancia y el marketing REABASTECIMIENTO DE
operativo detallista en MERCANCIAS

Modelo de

tiendas Mejoramiento del
Hogar, San Juan de
Lurigancho, 2019.

reaprovisionamiento
continuo

Abastecimiento continuo

PROBLEMA EPECIFICO OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICOS

A . L, Identificar la relacion entre
éCudl es larelacion entre el

Modelo del lote éptimo
econémico y el marketing
operativo detallista en Tiendas
de Mejoramiento del Hogar, San
Juan de Lurigancho 20197

el Modelo de lote dptimo
econémico y el marketing
operativo detallista en
Tiendas de Mejoramiento
del Hogar, San Juan de
Lurigancho 2019

i , . Identificar la relacién entre
éCudl es larelacién entre el . L
) L., Lo el sistema de revisién
sistema de revision periddicay
el marketing operativo detallista
en Tiendas de Mejoramiento del
Hogar, San Juan de Lurigancho

20197

periédicay el marketing
operativo detallista en
Tiendas de Mejoramiento
del Hogar, San Juan de
Lurigancho 2019

Identificar la relacion entre
éCuadl es larelacion entre el el modelo de
modelo de reaprovisionamiento

continuo y el marketing
operativo detallista en Tiendas
de Mejoramiento del Hogar, San

Juan de Lurigancho 2019?

reaprovisionamiento
continuo y el marketing
operativo detallista en
Tiendas de Mejoramiento
del Hogar, San Juan de
Lurigancho 2019

éCuadl es larelacion entre el Identificar la relacion entre
abastecimiento continuoy el
marketing operativo detallista
en Tiendas de Mejoramiento del
Hogar, San Juan de Lurigancho
2019?

el abastecimiento continuo
y el marketing operativo
detallista en Tiendas de
Mejoramiento del Hogar,

San Juan de Lurigancho 2019.

Existe una relacion Surtido
significativa entre el
modelo de lote 6ptimo
econémico con el Precio

marketing operativo en las
tiendas de Mejoramiento
del Hogar, San Juan de
Lurigancho, 2019

Servicio de personal de
ventas

Existe unarelacién
significativa entre sistema
de revisién peridédica con el
marketing operativo en las
tiendas de Mejoramiento
del Hogar, San Juan de
Lurigancho, 2019

Merchandising

MARKETING OPERATIVO
EN LA EMPRESA
DETALLISTA

Existe una relacion
significativa entre el
modelo de
reaprovisionamiento
continuo con el marketing
operativo en las tiendas de
Mejoramiento del Hogar,
San Juan de Lurigancho,
2019
Existe una relacién
significativa entre el
abastecimiento continuo
con el marketing operativo
en las tiendas de
Mejoramiento del Hogar,
San Juan de Lurigancho,
2019.

Promocién

Comunicacién

Tipo : Cuantitativo
Nivel : Descriptivo
Método: Analisis, Sintesis,
Induccién y Deduccidon
Disefio: No experimental,
Transeccional y Correlacional




Anexo 10: Matriz de evidencias externas

Autor
( Afio)

Hipotesis

Teorias variables

Variable "Sistema de
reabastecimiento de mercancia" (X)

Variable" Marketing operativo
detallista" (Y)

Inferenciales

Yagchirema
(2015)

La logistica y la satisfaccion del
cliente en la empresa Repartien
la ciudad de Ambato

Meseron (2010), indicé que la logistica
es el proceso de planificar,
implementar, controlar y almacenar
materia prima o productos ya
elaborados para cubrir expectativas
del mercado (p. 45).

Pamie (2004), indicé que la
satisfaccion al cliente es el resultado
de experiencias de consumo, en
donde se presenta la respuesta
emociona o expectativas de compra
(p. 54).

Sig. Bilateral:

Rho de Spearman:
Rho: -0.900
0.05

Colcha (2018)

Propuesta de un sistema de
gestion de la calidad para
alcanzar la satisfaccion de las
partes interesadas de la joyeria
Hidalgo Vasquez

Laudoyer (1997), indicé que la
gestion es la herramienta que
permite dar coherencia a todas las
actividades que se realizanen la
empresa. (p. 64)

Thompson (2006), define ala
satisfaccién como requisito
indispensable para estar en la mente
de los consumidores, es deciren el
mercado meta (p; 1)

Rho de Spearman:
Rho: 0.381
Sig. Bilateral:
0.161

Escobar
(2015)

La logistica de abastecimientoy
la satisfaccion de los
consumidores de la empresa
Aceroscenter cia. LTDA. Sucursal
Ambato

Sanabria (2010) indicé que la logistica
de abastecimiento es unared de
organizaciones y procesos del negocio
para conseguir materiales en bruto
para poder crear el producto y asi ser
distribuido a los clientes (p.61).

Seto (2004), indico que la satisfaccion
de los consumidores es una prioridad
entodalaempresay porelloesel
crecimiento en el interés de las
mismas para realizar sus estudios que
permiten medir la satisfaccion de los
consumidores y tomar decisiones de
gestion y mejora (p. 42).

Rho de Spearman:
Rho: 0.948
Sig. Bilateral:
0.000

Huertas
(2018)

Relacién entre la gestidn logistica
y la satisfaccion al cliente en
Arcor S.R.L, Santa Anita

Escudero (2013) indico que la gestion
logistica definié como un sistema
que permite satisfacer la necesidad
del cliente con un solo objetivo que
es el tiempo, lugary cantidad
solicitada(p.2).

Zeithaml y Bitner (2014) definieron
que la satisfaccion del cliente esta
dado por un grado de expectativa
entre el cliente y el producto ya que
dependera de esto para su
calificacion(p.94).

Rho de Spearman:
Rho: 0.854
Sig. Bilateral:
0.000

Lliuya (2018)

Influencia de la gestidn logistica

en la satisfacién del cliente en

las empresas comercializadoras

de productos de plastico, Lima-
2018

Ballou (2009) sefialo que la gestion
logistica es un conjunto de
procedimientos que permite
optimizar la entrega del producto al
consumidor final (p.87).

Kotlery Keller (2006) quienes
definieron que la satisfaccion del
cliente es una sensacién de placer o
decepcién al momento de adquirir un
producto el cual debera de cumplir su
expectativa para su
valoracidn.(p.144).

Rho de Spearman:
Rho: 0.750
Sig. Bilateral:
0.000

Arévaloy
Valdez (2018)

La gestidn logistica y su relacion
en el nivel de abastecimiento de
la empresa Ferro Hogar S.A.C

Rozo (2014) indico que la gestion
logistica es una integracion de
recursos para optimizar las areas de la
empresa (p.13).

Sangri (2014) definio que el nivel de
abastecimiento es una funcién
logistica que provee a una empresa
de todos los insumos necesarios para
la realizar las actividades (p.2).

Rho de Spearman:
Rho: 0.181
Sig. Bilateral:
0.005




Anexo 11: Matriz de evidencias internas

Variable / dimension

Teorias variables

Resultados

H. General / H. Especifico

Variable "Sistema de reabastecimiento
de mercancia" (X)

Variable" Marketing operativo
detallista" (Y)

Descriptivos

Inferenciales

Hipotesis General :
Sistema de
reabastecimiento de
mercancia y marketing
operativo detallista

Existe una relacidn significativa
entre el sistema de
reabastecimiento de mercanciay
el marketing operativo detallista
en Tiendas del Mejoramiento del
Hogar S.A., San Juan de
Lurigancho, 2019

Mora(2016), afirma que el sistema de
reabastecimiento de mercancia son
procesos de la gestion logistica, que

ayuda a la empresa a garantizar el nivel
Optimo de suministro de productos
(p. 46)

Aparicio(2016), afirma que el
marketing operativo se encarga de
trabajar las acciones de marketingy el
enfoque es a corto plazo, para cubrir

espectativas y dar soluciones a los
problemas (p. 125)

El 21.15% de colaboradores
indican que la relacion es 6ptima,
por otro lado el 55.77% indican
que es regular, pero el 23.8%
indicd que es deficiente la
relacién entre las variables.

Correlacién de Pearson:r:

0.639
Sig Bilateral :
0.000

Hipotesis Especifica 1:

Modelo de lote optimo

econdémico y marketing
operativo

Existe una relacién significativa
entre el sistema de
reabastecimiento de mercanciay
el marketing operativo detallista
en Tiendas del Mejoramiento del
Hogar S.A., San Juan de
Lurigancho, 2019

Mora(2016), afirma que el modelo de
lote 6ptimo econdmico cuenta con
criterios de cubrimiento de la
demanda, costos de gestién de
compras y costo de inventario, este
modelo aplica a productos de
demanda estacional, ya que tiene
tolerancia alas variables de tiempo de
entrega (p, 46)

Aparicio(2016), afirma que el
marketing operativo implica el uso
de las estrategias que se encarga de

ejecutar las acciones y tacticas de
ventas desde que ingresan al punto
de venta. (p. 125)

El 34.62% de colaboradores
indican que la relacion es 6ptima,
por otro lado el 57.69% indican
que es regular, pero el 7.69%
indicd que es deficiente la
relacién entre la variable y la
dimension.

Tau B de Kendall:
0.362
Sig Bilateral :
0.005

Hipotesis Especifica 2 :
Sistema de revisién
periddicay marketing
operativo

Existe una relacién significativa
entre el sistema de revision
periddicay el marketing
operativo detallista en Tiendas
del Mejoramiento del Hogar S.A.,
San Juan de Lurigancho, 2019

Mora (2016) afirma que el sistema de
revision periddica tiene un metodo
que consiste en revisar el inventario
en forma de intervalos fijos y
predeterminados. (p, 47), tener un
control del inventario disponible y el
deseado.

Aparicio (2016), afiirma que el
marketing operativo implica el
estudio de los productos que hay ala
venta para los clientes, brindar el
producto que los consumidores
desean en base al analisis de que
deben tener las empresas para contar
con el stock necesario en almacen. (p.
133)

El 28.85% de colaboradores
indican que larelacion es 6ptima,
por otro lado el 40.36% indican
que es regular, pero el 30.77%
indicé que es deficiente la
relacién entre la variable y la
dimension.

Tau B de Kendall:
0.507
Sig Bilateral :
0.000

Hipotesis Especifica 3 :
Modelo de
reaprovisionamiento
continuo y marketing
operativo

Existe una relacién significativa
entre el modelo de
reaprovisionamiento continuo y
el marketing operativo detallista
en Tiendas del Mejoramiento del
Hogar S.A., San Juan de
Lurigancho, 2019

Mora (2016), afirma que el modelo de
reaprovisionamiento continuo debe
tener un registro de inventario, es un
control continuo que ayuda a tener un
orden al momento de realiza run
reaprovisionamiento (p, 48)

Aparicio (2016), afiirma que el
marketing operativo implica que el
precio es el valor que le ponen al
producto para serintercambio en el
mercado, recibir el beneficio (dinero)
y cubrir las espectativas de la
empresa. (p. 117)

El 36.54% de colaboradores
indican que larelacion es 6ptima,
por otro lado el 44.23% indican
que es regular, pero el 19.23%
indicé que es deficiente la
relacién entre la variable y la
dimension.

Correlacién de Pearson:r:

0.657
Sig Bilateral :
0.000

Hipotesis Especifica 4 :
Abastecimiento continuo
y marketing operativo

Existe una relacién significativa
entre el abastecimiento continuo
y el marketing operativo
detallista en Tiendas del
Mejoramiento del Hogar S.A.,
San Juan de Lurigancho, 2019

Mora (2016), afirma que el
abastecimiento continuo es una
estrategia competitiva tomada de 5
variables ( costo, calidad, servicio,
felixibilidad e innovacién), la empresa
le da el valor agregado para satisfacer
al consumidor final (p. 52)

Aparicio(2016), afirma que el
marketing operativo implica realizar
actividades que que se incentivan
medianteincentivos materiales o
econdémicos que van en beneficio al
cliente, esto ayuda a generar ventasy
limpiar stock. (p. 153)

El 42.31% de colaboradores
indican que larelacion es 6ptima,
por otro lado el 30.77% indican
que es regular, pero el 26.92%
indicé que es deficiente la
relacién entre la variable y la
dimension.

Tau B de Kendall:
0.564
Sig Bilateral :
0.000
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