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Resumen

La investigacion titulada: Stock y administracion de ventas en “Euro and América
Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020; donde se formulé como problema
(Cudl es la relacion entre Stock y administracion de ventas en “Euro and América
Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020?, el objetivo de investigacién fue
determinar la relacion entre Stock y administracion de ventas en “Euro and America
Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo —2020. La hipétesis de investigacion fue existe
una relacion significativa y directa entre Stock y administracién de ventas en “Euro and
América Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020. La metodologia de la
investigacion fue el método general cientifico, el tipo de investigacion aplicada, el nivel de
investigacion correlacional; y del tipo de investigacion no experimental. La muestra de la
investigacion fue de 118 establecimientos de boticas y farmacias, la técnica de recopilacion de
informacion que se utilizo fue la encuesta. La investigacion se concluye que existe una relacion
de positiva media (Rho=0.568) entre Stock y administracion de ventas. Por lo tanto, se afirma
la hipotesis general planteada: Existe una relacion significativa y directa entre Stock vy
administracion de ventas en “Euro and América Pharmaceutical” SAC en el distrito de El
Tambo — 2020. Se sugiere que se efectten el control del volumen de los productos por medio
de la adecuacion de aplicacion continua de inventarios que proporcionaran informacién precisa

y actualizada de los productos en el almacén.

Palabras clave: stock, organizacion del stock, planificacion de stock, control de inventario,
administracion de ventas, costos de ventas, proceso comercial y registro de pedido.
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Abstract
The research entitled: Stock and sales management in "Euro and América Pharmaceutical” SAC
in the district of EI Tambo - 2020; where the problem was formulated: What is the relationship
between Stock and sales management in "Euro and América Pharmaceutical™ SAC in the district
of EI Tambo - 20207 The research objective was to determine the relationship between Stock and
sales management in " Euro and América Pharmaceutical™ SAC in the district of El Tambo - 2020.
The research hypothesis was that there is a significant and direct relationship between Stock and
sales management in "Euro and América Pharmaceutical" SAC in the district of EI Tambo - 2020.
The research methodology was the general scientific method, the type of applied research, the level
of correlational research; and non-experimental research type. The research sample was 118
drugstore and pharmacy establishments, the information collection technique used was the survey.
The investigation concludes that there is a positive mean relationship (Rho=0.568) between Stock
and sales administration. Therefore, the general hypothesis is affirmed: There is a significant and
direct relationship between Stock and sales management in "Euro and América Pharmaceutical”
SAC in the district of El Tambo - 2020. It is suggested that control of the volume of sales be carried
out. the products through the adequacy of the continuous application of inventories that will

provide accurate and updated information on the products in the warehouse.

Keywords: stock, stock organization, stock planning, inventory control, sales management, cost

of sales, business process, and order registration.
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Introduccion

La dindmica del mercado actual exige que las empresas estén dotadas de recursos; como
equipos de venta y habilidades que ejecuten la capacidad para enfrentar los retos y desafios
que se enfrentan en el mercado del siglo XXI, sin perder en cuenta que la tecnologia se
encuentra incorporando constantemente nuevas herramientas y aplicaciones, todas ellas
disefiadas para que faciliten la actividad diaria de la fuerza de ventas. Los que dirigen a las
organizaciones bajo el esquema comercial actual han asimilado de forma inmediata que uno
de los activos fundamentales de las empresas es el equipo de ventas y principalmente en cada
uno de sus talentos de quienes lo conforman, poniéndose manos a la obra en la gestion de la
experiencia y conocimiento de cada uno de los que integran la fuerza de venta. Por lo tanto,
el objetivo es el como desarrollar la administracién integral del talento humano, y cobra su
importancia ya que se centra en el area comercial, y la funcion del vendedor se basa en que
deberd desempefiarse como un asesor de su propia cartera de clientes, en la que cumpla el
papel que aporte con sus conocimientos, ofreciendo soluciones, esmero y orientarse hacia la
cultura de servicio.

En tal sentido la direccién comercial debera incluir los nuevos conceptos claves tales
como; la gestion de conocimiento con un enfoque estratégico de la administracion que se
adquiere a través de la formacion constante y el desarrollo de la trayectoria profesional y
adecuarlo hacia el servicio al cliente sea interno o externo, por otro lado la flexibilidad, dado
que los cambios se producen rutinariamente en el mercado como una caracteristica global y
en la que el personal debe aportar soluciones innovadoras y creativas, sin olvidar que los
cambios de modelo se deben dar constantemente ya que asi lo exige el mercado, dado que
antes s6lo demandaba de captar y vender, pero que hoy en dia no es s6lo captar, sino también
comunicar, vender, satisfacer, fidelizar y prescribir, entonces la actual fuerza de ventas debe
aportar, y no solo conocimientos, aptitudes, habilidades y metodologia. Claro esta que, si la
fuerza de ventas sin la debida inteligencia emocional no podra cumplir la exigencia de los
directores comerciales, y que quienes conforman los equipos de ventas deberan estar dotados
en habilidades de gestionar los aspectos emocionales y su relacion con las otras personas,
como pueden ser principalmente sus clientes, y compafieros de trabajo y/o equipo;

exigiéndoles que ya no es unicamente la inteligencia en cuanto al acceso o manejo de
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informacion, sino que involucra también el poder controlar tanto las emociones y aspectos
psicoldgicos con el aporte personal que aseguren un buen resultado.

Sin embargo, todo lo vertido en los parrafos anteriores son parte importante, si, pero sin
un acompafiamiento de las areas de apoyo que ayuden en el acompafiamiento y soporte, todo
esfuerzo sera imposible al logro del éxito, en decir, y tomando por ejemplo la gestion de los
inventarios, como en el control de las existencias o inventarios, quien ayuda en diversos
aspectos a las organizaciones comerciales, sobre todo en la consecucion y concrecion de las
ventas, en el ahorro de los tiempos y dinero, en la entrega en beneficio de los clientes, haciendo
mas fluida las transacciones, en tal sentido es necesario que la realizacion de la gestion de
inventarios sea exhaustivo y en toda la linea de productos destinados para la venta, en la que
se indiquen las cantidades respectivas de cada uno de los productos, como también la cantidad
de rotacion o la diferenciacion de productos de alta, mediana y baja rotacién, como también
la fecha de produccion y fecha de expiracién de los mismos, ya que son datos importantisimos
para nuestros clientes internos (uno de ellos la fuerza de ventas) y mucho més importantes
también para nuestros clientes externos, no olvidando que las estimaciones de las cantidades
fisicas en los depdsitos o almacenes obligan a realizar los controles de los inventarios para
evitar las roturas o “quiebres de stock” un punto importante, y que es justamente el temaen la
que nosotras como investigadoras deseamos indagar, para tal efecto, estamos proponiendo
aplicarlo en la empresa de expendio de productos medicinales “Euro and América
Pharmaceutical” SAC y que, nuestra intencion es medir el grado o nivel de relacion entre las
variables de investigacion expuestas en esta faceta introductoria, la primera conocida como el
“stock” y otra segunda variable de, “administraciéon de ventas” en la Drogueria “Euro and
Ameérica Pharmaceutical” SAC en el periodo 2020.

Para el desarrollo de los resultados de la investigacion se proseguira en el orden
siguiente del detallado de la estructura, que comprende en los siguientes titulos:

CAPITULO | PLANTEAMIENTO, SISTEMATIZACION Y FORMULACION DEL
PROBLEMA.

Es la seccién méas importante, debido a que se realiza la descripcion acerca de la realidad

problematica de la investigacion realizada, asimismo, se exponen la delimitacion de la

investigacion, la formulacion del problema general y problemas especificos, ademas de la
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justificacion de la investigacion, y finalmente se determina tanto el objetivo general como los
objetivos especificos.
CAPITULO Il MARCO TEORICO.

En este capitulo del estudio de investigacion se pone en conocimiento los antecedentes
de la investigacion, se realiza la fundamentacién de las bases tedricas acerca de las variables
de estudio y se define el marco conceptual de los términos utilizados en la investigacion.
CAPITULO 11l HIPOTESIS

En este capitulo de la investigacion se realiza la formulacion de la hip6tesis de estudio:
tanto la hipétesis general de la investigacion y las hipotesis especificas, posteriormente se
realiza la operacionalizacion de las variables de estudio a través de una matriz.

CAPITULO IV METODOLOGIA.

En este capitulo se mencionan el méetodo de investigacion utilizado, como lo es el
método cientifico, el tipo, nivel y disefio de investigacion, donde tambien se aborda la
poblacion, la muestra, las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, el procesamiento
de los datos y el analisis de datos, posteriormente los aspectos éticos acerca de la
investigacion.

CAPITULO V RESULTADO

En este capitulo se procede a la descripcion de los resultados y la contrastacion de la
hipétesis de estudio.

Finalmente, se abordan el analisis y discusion de los resultados, las conclusiones, las

recomendaciones, las referencias y anexos de la investigacion.

Las autoras
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CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1 Descripcion de la Realidad Problemética

En el tercer milenio antes de Cristo se registra la expansion simultanea y paralelamente
en la India, Mesopotamia, Egipto y China, de la comercializacion y uso de los primeros
farmacos conocidos como el opio, ruibarbo y ephedrina sinica. Se dice que el afio 754
D.C. fue en Bagdad donde los arabes establecieron las primeras farmacias y los que
regularon fueron los ‘abasidas’ en el siglo 1X, en cuanto a la aparicién de la farmacia como
disciplina cientifica e independiente es relativamente reciente, dado que la historia tiene
reportado que no fue sino a comienzos del siglo XII y que ya para el afio 1221 se da el
inicio existencial de la primera farmacia de Europa, creado por un grupo religioso
conocidos en ese entonces como los “Frailes Dominicos” pertenecientes al convento de
Santa Maria Novella en la ciudad de Florencia - Italia.

Las farmacias desempefian hoy en dia un rol muy importante, dado que la salud para
muchos representa el tesoro mas valioso que posee un ser humano, por lo tanto las
farmacias se han convertido en negocios altamente rentables y estan dentro de los rubros
de productos més vendidos en los mercados mundiales, sin ir tan lejos podriamos citar la
experiencia del mercado americano, y porque no nombrar al CVS-Pharmacy con casi 10
000 establecimientos y con decenas de miles de empleados con una facturacion que no
baja de los 184 000 millones de ddlares anuales y que es conocida como la cadena de
farmacias mas grande de los Estados Unidos

El mercado mundial farmacéutico se calcul6 en 1,11 billones de délares al 2017, donde
los especialistas manifiestan que se preve que se bordee a los 1,43 billones de délares para
el 2020. Ya para el inicio del siglo XXI los mercados farmacéuticos se constituyeron en:
Norteamérica (37%), Asia zona del Pacifico (22%) y Europa Occidental (20%)
respectivamente de la cuota del mercado mundial, una cifra muy importante en la
participacion de la economia en el mundo.

Por otro lado, los 10 principales laboratorios multinacionales a nivel mundial tienen un
valor de marca para el afio 2021 mas de 50 170 millones de dolares, lo que se supone mas
del 42% mas que el afio 2019, el total de estos laboratorios se encentran ubicados en paises

desarrollados; cinco de ellos en los Estados Unidos, dos de ellos en Suiza, una en el Reino



17

Unido y uno en Francia, aunque también se pueden citar algunas empresas de Japon, zona
Europa nordica, y compafiias de Alemania con importantes resultados en las ganancias.
Los méargenes de ganancias que han logrado dichas empresas actualmente son muy
importantes alcanzando en promedio cerca del 80 al 90%, obteniendo una tasa de
ganancias superior al 20% las que sobrepasan a las ganancias de los bancos comerciales
que fluctdan no mayor del 15%.

Tabla 1.

Laboratorios multinacionales a nivel mundial facturaron para el afio 2017.

Laboratorio Pais de origen Ganancias en millones de
délares (USD $)
Johnson & Johnson EE.UU. 10.751
Roche Suiza 7.705
AbbVie EE.UU. 4.976
Bayer Alemania 4.461
Bristol-Myers Squibb EE.UU. 4.140
Merck & Co EE.UU. 4.113
Pfizer EE.UU. 4.026
GlaxoSmithKline (GSK) Reino Unido 3.467
Novartis Suiza 3.291
Sanofi Francia 3.240

Fuente: Diaz (2021).

Algunas estrategias que utilizan estas grandes corporaciones de la industria
farmacéutica para mantener y alcanzar estos enormes beneficios, muchas veces a expensas
del sector publico, recurriendo a colocar en puestos sean politicos y del gobierno estatal a
personalidades que se ajusten a los intereses, como también a los cargos de directivos a
sus empresas.

Latinoamérica no es ajena a este comportamiento de las grandes laboratorios y cadenas
farmacéuticas, de acuerdo a los ultimos estudios econémicos las cifras son favorables y
estables en los 5 principales paises como son; Brasil, Argentina, Chile, Colombia y Peru.

En el caso de nuestro Pais segun el Banco Central de Reserva, la proyeccion del PBI para



18

el afio 2021 sera de 4.5% a 9.0% de crecimiento, una estimacion positiva, de acuerdo a la
figura 1, efectuado en el primer trimestre del afio 2021 y publicada en marzo 2021.

Tabla 2.
Encuesta de expectativas macroecondmicas: crecimiento del PBI (%)

Encuesta realizada al:
3ldeene. 28defeb 31 demar.

Analistas econémicos (1)

2021 9,0 8,9 9,0 A

2022 4,0 4,3 4,6 A

2023 - 4,0 4,0 -
Sistema financiero (2)

2021 9,0 8,8 9,0 A

2022 4,0 4,2 4,0 v

2023 - 4,0 4,0 -
Empresas no financieras (3)

2021 4,5 4,1 4,5 A

2022 4,0 4,0 4,0 =

2023 - 4,0 4,0 -
(1) 14 analistas en enero, 15 en febrero y 18 en marzo 2021. ’ ’
(2) 16 empresas financieras en mes de enero, 14 en febrero, y 13 en marzo 2021.
(3) 300 empresas del sector no financiero en enero, 300 en febrero y 308 marzo de 2021.

Fuente: Banco Central de Reserva del Perd - BCR (2021) “Informe de encuesta mensual de

expectativas macroeconémicas: marzo 2021”.

Estas cifras hacen que el panorama econémico acompafie de forma sostenida a todas
las empresas del rubro de farmacias en nuestro pais, dado que dicho contexto no es ajeno
a la industria farmacéutica, segun la International Market Service (IMS) que éste sector se
encuentra dentro de los cinco sectores con mayor rentabilidad de la economia mundial.

En el Perq, el sector de la industria farmacéutica genera un valor en el Producto Bruto
Interno (PBI) de mé&s de 4 000 millones de ddlares de forma anual (ESAN Conexion, 2019)
siendo una de las industrias mas competitivas generandose mas de 23 mil trabajadores
directamente y otros 140 mil trabajadores de manera indirecta, si comparamos el

comportamiento de la industria farmacéutica en México representa el 0.6% de su PBI, en
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Colombia el 8.6%, en Argentina el 1.8% y en Brasil el 3%, en esto se debe destacar la
participacion de los paises de América Latita, de los expuestos lineas arriba los que han
incrementado el incremento de la produccion en los medicamentos sean genéricos y de
marca, y que esto acomparfia también a un crecimiento de participacion de mercado en
cada uno de los paises.

Sin embargo, en el Per(, basicamente en las Instituciones de Salud (Estatales) existe
una deficiencia en la provision de medicamentos, perjudicando a miles de personas que
acuden a los establecimientos de salud, muchos de ellos esperan toda la madrugada, peor
aun la espera no garantiza que vayan a encontrar el medicamento solicitado.

Figura 1.

Evolucién de la compra de productos farmacéuticos
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Figura 2.
Ejecucion presupuestal del gasto en medicamentos.
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Segln el COMEX (2019), este desabastecimiento cronico de medicamentos por parte
de las Instituciones de Salud del Estado peruano, hace que uno de cada dos pacientes que
recibe una receta médica (79.5% del total) termine comprando los medicamentos en
farmacias privadas. Partiendo de éste punto y conocedores que todo esto es aprovechado
al maximo por cada una de las cadenas farmacéuticas y/o boticas privadas, sin embargo,
a pesar de ésta coyuntura, existen Droguerias abastecedoras de productos farmacéuticos y
encargadas justamente en abastecer a toda las cadenas de farmacias y boticas y que si no
existe una adecuada gestion de los inventarios pueden subitamente agotarse los stocks,
provocando las famosas roturas o quiebres de stock de los medicamentos alta demanda,
generando insatisfaccién en el cliente/consumidor, basados en éste problema que se
suscita en nuestra realidad, se ha visto conveniente el realizar el trabajo de investigacion
titulandolo: ‘Stock y administracion de ventas en “Euro and América Pharmaceutical”
SAC en el distrito de EI Tambo — 2020°.

1.2 Delimitacion del Problema
Por la necesidad y naturaleza de la investigacion a realizar, se esta estimando en

sujetarnos en tres delimitaciones que creemos impactaran en el desarrollo de la
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investigacion; usa la delimitacion espacial, otra temporal o del periodo en la que se realizara
la investigacion, y la delimitacion conceptual o tematica.

Delimitacion Espacial

La investigacion, se esta pensando en realizar a las farmacias y boticas (clientes de la
Drogueria “Euro and América Pharmaceutical” SAC) de El distrito de EI Tambo, Provincia
de Huancayo, Departamento de Junin, debido a que el mayor porcentaje de informacién se
estara recabando del local central de la empresa en mencion, citaremos su ubicacion, cito

en Jr. Parra del Riego Nro. 137 — 139 El Tambo - Huancayo.

Figura 3.
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Nota: Ubicacion geografica del local adaptado de Google Maps.

Delimitacion Temporal
Nuestro trabajo sera desarrollado de diciembre 2020 hasta abril 2021, sin embargo, esta

sujeto a los reajustes de tiempo y a la gestion y disponibilidad administrativa de la Facultad
de CC.AA.CC. de nuestra universidad.

Delimitacion Conceptual o Tematica
Este trabajo de investigacion pretende medir las variables en su grado de relacion o

cémo se relacionan dichas variables expuestas para nuestro caso seran primero el “stock”

(variable 1) y la “administracion de ventas” (como variable 2).
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1.3 Formulacion del Problema

13.1

1.3.2

Problema General
(Cuadl es la relacion entre Stock y administracion de ventas en “Euro and América

Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo — 20207

Problemas Especificos
1. ¢(Cuél es la relacion entre Stock y costo de ventas en “Euro and Ameérica
Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo — 2020?

2. (Cudl es la relacion entre Stock y proceso comercial en “Euro and América

Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo — 20207

3. ¢Cual es la relacion entre Stock y registro de pedido en “Euro and América

Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020?

1.4 Justificacion

141

1.4.2

Social

La justificacion social del presente trabajo de investigacion es fundamentalmente
en la aportacion sobre la teoria que podria incidir positivamente en la mejora de la
gestion y conduccion del stock con la finalidad que mejore los controles en la misma
y permita una adecuada toma de decisiones en la gestion de ventas para asegurar un
inventario de productos dando continuidad y cobertura en las ventas de los negocios
involucrados no solamente al mundo de la industria farmacéutica o los ubicados en
nuestra ciudad incontrastable, sino, con repercusién nacional y porque ni decir
internacionalmente que beneficie directamente a nuestra sociedad.
Tedrica

Nuestro trabajo de investigacion busca como fin de lograr y asimilar el
conocimiento de stock y su relacion con la administracion de ventas, deseando que
repercuta y sirva como referencia de consulta bibliografica y de autores, y que se pueda
profundizar y/o ampliar con otro tipo de investigaciones que se ajusten o se basen a
los temas tratados en la presente investigacion, del mismo modo la misma tiene una
intencién de dar a conocer una propuesta y/o modelo que podria aplicarse o

implementarse en la empresa “Euro and América Pharmaceutical” SAC.
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1.4.3 Metodoldgica
Basados en la tipologia que repercute el presente trabajo de investigacion y de
acuerdo a sus caracteristicas y porque no decir al comportamiento de las variables
tedricas que se exponen, las mismas que se iran definiendo a lo largo de la exposicion
de nuestro proyecto de investigacion y que, seran detallados mas minuciosamente en
el punto cuatro del presente, y que, para lo cual en nuestro trabajo de investigacion
seran basados con un marco teodrico fundamentado en los temas que pretendemos
exponer, estos son; el stock y la administracion de ventas, los que se ajustaran a un
cardcter de trabajo cientifico de corte transversal, con disefio descriptivo correlacional.
1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo General
Determinar la relacion entre Stock y administracion de ventas en “Euro and América
Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo — 2020.
1.5.2 Objetivos Especificos
1 Determinar la relacion entre Stock y costo de ventas en “Euro and América
Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020.
2 Determinar la relacion entre Stock y proceso comercial en “Euro and América
Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020.
3 Determinar la relacion entre Stock y registro de pedido en “Euro and América
Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes del Estudio

Antecedentes internacionales

Segln Burgos y Cuyo (2018) en su tesis titulada: “Modelo de gestion de stock

basado en el método Montecarlo para mejorar el rendimiento de la empresa de

embutidos La Madrilefia” en la Universidad Técnica de Ambato de la ciudad de

Ecuador, para optar el grado de Magister en Gestién Empresarial, llagando a las

siguientes conclusiones:

1

Al evaluar los métodos actuales de gestion del stock de la empresa de
embutidos “La Madrilenia” se identifica que la forma de llevar el control y
registro de inventarios no es la adecuada, ya que no llevaban un documento
de registro de ingresos y egresos de productos de forma cronologica que
les permita realizar algun tipo de andlisis o para la toma de decisiones.

De acuerdo a los criterios de evaluacion a la gestion de stock que utiliza la
empresa se obtuvo que dentro de los inventarios de materia prima,
producto terminado y producto en proceso nunca se pone en practica, lo
que provoca costos innecesarios.

Mediante el analisis de datos de las ventas mensuales de los afios 2016 —
2017 del producto boton de chancho especial de 2.27Kg. que representa la
muestra de la investigacion se demuestra que el rendimiento actual
promedio de la empresa es de 1.10% Yy el beneficio promedio de las ventas

realizas en los afos indicados es de $1.698,70.

Segln Espinosa Baldassari (2018) en su tesis titulada “Incidencia entre el

modelo logistico en la gestién de stocks y la productividad de las pequefas

empresas textiles del distrito Metropolitano de Quito” en la Universidad de la

Fuerzas Armadas de Ecuador. La investigacion llega a las siguiente conclusiones:

1. La productividad del sector de las PYMES del sector textil estd basada en
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el principio de que entre mayor sea el nivel de la produccion, mayor sera
el volumen de las ventas. Pero este principio en la actualidad es obsoleto,
debido a que la productividad se mide por el logro de los objetivos
realizados, las metas logradas, generandose en su uso de los factores
productivos utilizados por la industria.

2. Las PYMES textiles tienen niveles de inventarios regulares a grandes con
el motivo de que se garantice que el nivel de servicio se adecuado, por el
contrario, debido a que la funcién de produccion no se basa en la prevision,
los resultados tienen un nivel de precision muy baja, generando fallas y
entregas a destiempo del producto terminado.

3. Encuanto al estadistico de la medida de posicion de la mediana en relacion
al tiempo que tienen de aprovisionamiento se muestra que en el sector es
de cinco dias, esto involucra un aumento respecto a los costes de emisién
de los pedidos relacionados a la alta frecuencia de los abastecimientos.

4. EIl superavit del sector, refleja una mediana cercana al 30% en stock de
seguridad en relacion al nivel del inventario, que impacta en el aumento de
costes de almacenamiento.

Segln Orozco y Arana (2014) en su tesis titulada: “Desarrollo e implementacion
de un sistema de gestion de ventas de repuestos automotrices en el almacén de auto
repuestos eléctricos marcos en la Parroquia Posorja Cantdén Guayaquil, Provincia
del Guayas” en la Escuela de Informatica de la Facultad de Sistemas y
Telecomunicacion de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena — Ecuador,
llegando a las siguientes conclusiones:

1. Losprocesos manuales de facturacion de las ventas que ocasionaban pérdida
de tiempo, que fueron arribados por la automatizacion en muchos procesos
ordenando las ventas diarias, su stock actualizado, registros de
devoluciones, ingreso de mercaderia hacia el almacén, registro de los
proveedores, lista o tabla de clientes, lograndose una mejor atencion y
rapida.

2. El disefio de la base de datos respondio a las cualidades de los repuestos de

los automotrices y también los requerimientos procedentes de los usuarios
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externos e internos del almacén de la empresa resultando una aplicacion de
mucha utilidad.

Se utilizaron los elementos y herramientas de los recursos informaticos de
conectividad y programacién; lenguaje de progresion MySQL, de version
free software, servidor Php, y logrando la automatizacion del proceso de
inventario.

El sistema disefiado se construye en un excelente apoyo para la mejor

gestion de la empresa, especialmente la conduccion de los almacenes.

Segun Eugenio Barrionuevo (2010) realizo la investigacion titulada “Logistica

de inventario y su incidencia en las ventas de la farmacia “Cruz Azul

Internacional” de la ciudad de Ambato” en la Facultad de Ciencias Administrativas

de la Universidad Técnica de Ambato — Ecuador. En el trabajo de investigacion se

Ilegaron a las siguientes conclusiones:

1.

La aplicacion de la logistica en el inventario permite tener una perspectiva
clara de las compras de medicamentos farmacéuticos, el encargado de la
gerencia esta sometido al a cumplir con los requisitos del resultado de la
logistica aplicada.

La logistica de inventario permite mejorar la comercializacion de los
farmacos, como también favorece en la distribucion de los mismos frente al
mercado y permite una localizacion oportuna.

La logistica que busca el control acerca de inventarios, hace posible que se
permita la mejora de la atencion al cliente, y por consecuencia se
incrementen las ventas, como también mejorara, la rotacion de las
medicinas, por lo que reducira su caducidad.

La logistica de los inventarios permite que los vendedores sean los directos
responsables acerca del manejo de inventarios, donde deben aplicar
estrategias de ventas y buscar la satisfaccion de las necesidades de los
clientes.

La competencia de farmacias donde desean mejorar la atencion al cliente,
por lo que al implementarse la logistica de inventaros se hace imperiosa,

para el control y manejo de stocks, logrando determinar niveles minimos,
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maximos y también los puntos de reposicién de inventarios entre
medicamentos y productos.

Pilaguano Tibanquiza (2016) en sus tesis “La servuccion aplicada a los
restaurantes de comida tipica del Canton Pelileo, Provincia de Tunguragua y su
aporte al turismo gastronémico”, para optar el titulo de Licenciado en Turismo y
Hoteleria de la Facultad de Ciencias Humanas y de la Educacion de la Universidad
Técnica de Ambato del Ecuador, se ha llegado a las conclusiones:

1 El aporte de la servuccién en los establecimientos de restaurantes de tipo de
comida tipica es fundamental debido a que los propietarios y personal de
dichos restaurantes, no se tienen conocimiento acerca de la servuccion y que
ni se tienen en cuenta dentro de su empresa desconociendo de las ventajas y
beneficios que esta ofrece.

2 La servuccion abarca los siguientes elementos como: servicio, cliente,
soporte fisico, personal de contacto y sistema de organizacion interna,
dichos elementos se relacionan entre si de manera ordenada y logica;
posteriormente originan el proceso de creacion del servicio que se realiza en
toda empresa sean este de caracter publica o privada.

3 El mobiliario en el interior de la empresa es fundamental para el proceso de
produccion de un servicio, en donde debe poner en primer lugar a la

seguridad, instalaciones, higiene, y comodidad.

Antecedentes nacionales

Garcia y Montenegro (2016) realiz6 la investigacion “Analisis de la gestion de
stock del almacén de la empresa Inversiones Lanca S.A. de la ciudad de Trujillo —
2016 en la Facultad de Negocios de la Universidad Privada del Norte. La presente

investigacion tiene las siguientes conclusiones:
1. Se logro el analisis de gestion de stock resultando que un 73.3% de los
trabajadores desconocen de los productos que comercializa la empresa, el
86.7% manifiestan que la empresa no aplica ningun sistema para efectivizar

sus inventarios, determinando falencias en la gestion de almacenes.
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2. Se logra determinar que la organizacion maneja dos tipos de productos:
quienes comprenden el grupo de los perecederos que se destinan a la venta y
no perecederos como los materiales de Merchandising y material publicitario,
todos estos materiales y productos son manipulados y conducidos sin ningin
tipo de cuidado.

3. El sistema de abastecimiento es atendido por los trabajadores sin ningun
criterio ni tipo de cuidado, utilizando muchas veces el criterio propio de cada
uno de ellos para la estimacién de pedidos, enfrentado continuamente las
roturas de stock entre otros.

4. La empresa utiliza la metodologia del FIFO para lograr la valoracion vy el
control de existencias permitiendo el control de ingreso y salida de las
existencias, sin embargo, en la practica no se viene realizando de manera
ordenada, lograndose vencer gran cantidad de productos.

5. Larevision continua es el modelo que utilizan, como también un software o
programa informatico que permite registrar la salida y entrada de productos
y realizan temporalmente recuentos y verificacién para determinar la
merma.

Segun Solsol Hidalgo (2017) realiz6 la Tesis titulada: “Analisis de la gestion de
inventarios de la empresa Creazioni S.A. de la Ciudad de Iquitos, periodo 2011 —
2015” en la Escuela de Posgrado de la Facultad de Ciencias Econémicas y de
Negocios de la Universidad Nacional de la Amazonia Peruana, en la que llega a
tienen las siguientes conclusiones:

1. En los periodos del 2011 al 2015 la empresa Creazioni S.A. aplicd una
gestion de inventarios de forma eficiente, antes de esos periodos la empresa
incurrié en situaciones de sobre stocks, generandose altos costos
financieros, por causa del dinero inactivo, porque se tenia la mercaderia con
bajo movimiento, en éste periodo las ventas superaron a las compras.

2. En el periodo analizado la rotacion de los inventarios fue superior al 50%,
la mas alta fue registrado el afio 2011 con una rotacion del 78.53% de la
mercaderia, y respecto al menor rotacion ocurrida fue el afio 2012 con una

rotacion del 54.94%, lo ideal seria que la rotacion fuse al 100%.
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Para el 2012 se tuvo que el costo de ventas ocurrié decrecimiento en -4.23%
respecto al 2011, en el afio 2013 crecid en 11.72%, cayendo en -7.54% para
el 2014 y recuperandose en 11.41% para el 2015, en general se observa que
su costo de ventas fue variable en el periodo 2011 — 2015, lo ideal seria que
el costo de ventas tuviera un comportamiento decreciente y sostenida.

Al no tener un sistema de inventarios la empresa Creazioni S.A. cometio el
error de tener compras de manera excesiva de la mercaderia, las compras y
reposicién fueron ejecutadas por intuicion y no por analisis o indicadores de

adquisiciones.

Segun, Huaman y Huayanca, (2017) realizd la investigacion “Desarrollo e

implementacion de un sistema de informacion para mejorar los procesos de

compras y ventas en la Empresa Humaju

i3]

en la Facultad de Ingeniaria y

Arquitectura de la Universidad Autonoma del Perd, en la que tienen las siguientes

conclusiones:

1.

La utilizacién de la metodologia AUP proporciond un buen resultado al
presente trabajo de implementacion.

La implementacién de un sistema permite la automatizacion reduciendo y
mejorando el tiempo de los procesos.

La aplicacion de la metodologia AUP concedié advertir los riesgos de la
gestion, los que tienen prioridad en el proceso.

El sistema de informacion ayudé con mejores resultados en la toma de
decisiones.

El Sistema de informacion ayuda a cualquier empresa a organizarse,
reducir los tiempos en los procesos de ventas y compras.

La atencion al cliente debe ser una de las prioridades en las organizaciones
y el sistema de informacion debe ser disefiado para gestionarlos.

El sistema ayuda a la empresa a tener un control y el seguimiento de salidas

y entradas de los productos.

Segun Vasquez y Villegas (2018) realizo la investigacion “Estudio de rotacion

de los productos de seguridad en almacén de la empresa Sekur Peru - Trujillo
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agosto 2016 a julio 2017 en la Facultad de Negocios de la Universidad Privada
del Norte.

1 Se determin0 que respecto al nivel de rotacion que se tuvo en el almacén
no es éptimo debido a que el 46% de los productos tienen un nivel bajo de
rotacion.

2 En el analisis del almacén, por medio del registro del Kardex de 150
productos de seguridad que se comercializan, se refleja que en el registro
se puede tener control de las entradas y salidas de mercaderias y conocer
el nivel de existencias de los articulos de la empresa para la venta. En el
anélisis mediante el diagrama de Pareto se encontraron que 27 articulos
pertenecen a la clase A, 34 a la clase B y 89 articulos a la clase C.

3 Se haimplementado indicadores del area de logistica como el indicador del
indice de Rotacion de Stock (I.R.S.) que se refiere al nimero de veces que
se renovo el stock de almacén, o la rotacion del capital invertido en los
inventarios. Valor Medio de Stock (V.M.S) que se refiere a la cantidad de
productos o también su valor, que muestran en promedio el saldo en
almacen al fin de cada mes en un periodo T. El otro indicador como la Tasa
de Cobertura Media (T.C.M.) expresa que para cuanto tiempo tiene
disponible el stock o existencias de mercaderia o productos si se da el caso
que la empresa en si no ha realizado algun pedido de dichas mercaderias o

productos.

2.2 Bases Tedricas o Cientificas

Inventarios

Duran Y. (2012) refiere en su texto donde sostiene que los inventarios son la existencia
de bienes mantenidos para su futuro uso (o también designados para la venta como
productos terminados para organizaciones comerciales), se definen como inventarios. En
tal sentido en las empresas ya sea de produccion y/o de servicios, se encontraran
inventarios de materias primas, asi como inventarios de los subproductos (o productos en
proceso), inventarios de productos terminados, como también productos a medio procesar

0 partes dentro de un proceso.
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En la administracién de los materiales se tienen que valorar los costos que incurren
estos inventarios como son; el costo de adquisicion (también denominado como costo de
pedido), el costo de preparacion para el abastecimiento, el costo de mantenimiento en
bodegas u otros, y el costo de los faltantes por no reponer o pedir oportunamente la
reposicion de los inventarios.

Muchas veces se puede afirmar que la eliminacion de los inventarios en muchos casos
es dificultosa, a pesar de los inmejorables métodos de pronosticos con que se cuenta en
la tarea ardua de estimar la demanda. Ajustar las diferentes operaciones de un proceso
productivo y evitar que no se produzcan inventarios (de materia prima, subproductos o
productos terminados) es su mayoria es dificil. Por tal motivo es inminente que después
de un correcto ajuste de la demanda se deberia ejecutar modelos de control de inventarios
que logren optimizar los tiempos de pedido, que también permitan reducir los costos del
mantener los materiales en las bodegas y que este control de costos también se mantenga
dentro del proceso de produccién en cada una de sus etapas.

Brigham y Ehrhardt (2018), refuerzan la idea que los inventarios de una organizacion
0 empresa de produccion se componen por las materias primas, los productos en proceso,
como también todos los suministros que se utilizan en las operaciones de produccion y los
productos terminados. Un inventario puede ser algo muy basico o elemental como el
desinfectante que se utiliza para el saneamiento de las instalaciones o un limpia vidrio para
el manteniendo y limpieza de los vidrios del local fisico de una empresa.

Pero que, a diferencia de otros autores, para Ehrhardt y Brigham los inventarios
persiguen dos objetivos primordiales; primero, garantizar la operatividad de la
organizacion con el inventario disponible y segundo, mantener niveles dptimos que
puedan conceder el controlar los costos de reposicion y de mantenimiento, ya que un
inventario reducido ocasiona que los costos de pedido se incrementen, mientras que los
inventarios altos ocasionan que los costos de mantenimiento se disparen.

Cobertura de inventarios

Salas, Maiguel, y Acevedo (2017) manifiesta que la cobertura de inventarios es un

concepto muy usado en los negocios involucrados a la cadena de suministros y al mundo

del comercio retail, la cobertura de inventarios indica y debe de indicar el nimero o
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cantidad de dias de venta que se pueden atender en el negocio versus el stock in situ, o
stock actual.

Por ejemplo, si un distribuidor de laptops tiene ventas diarias de 10 unidades al dia'y
respecto a su stock presente es 50 unidades, por tanto, el distribuidor tendra una cobertura
de solo 5 dias. También, al ser comparada con los tiempos de entrega del proveedor, nos
puede indicar posibles problemas de disponibilidad de stocks y/o los mejores momentos
para hacer los pedidos de reabastecimiento al proveedor.

Continuando en el caso del distribuidor de laptops, si tiene la opcion de poder
abastecerse de un fabricante con un tiempo de entrega de 7 dias, es muy probable que el
distribuidor se quede solo 2 dias sin stock, debido a que su cobertura es s6lo 5 dias. Una
forma de poder solucionar es por medio de una politica de reabastecimiento con el fin de
poder evitar las roturas de stock y que se pueda realizar el pedido al proveedor en el caso
de que la cobertura del stock llegue al nivel de 7 dias o de 70 unidades debido a que se
tienen 10 unidades al dia por 7 dias, y evitandose las dificultades de la disponibilidad de
stock.

Administracion de la produccion (de bs/ss)

Chase B. y Jacobs (2013) refieren que la administracion de operaciones los que en su
momento también lo Ilaman como Gerencia de Operaciones (Operations Management) y
en la que lo definen como el disefio, la operacién y la busqueda del mejoramiento de los
sistemas de produccion que conceptlen tanto a los bienes y servicios primarios de la
organizacion o compafiia.

De acuerdo a las funciones que cumple la administracion de la produccion se podria
decir que es considerada como una importante area funcional de una organizacion,
I6gicamente con funciones y responsabilidades de la linea no staff, equitativamente como
otras lineas funcionales o areas, tales como; Marketing, Logistica o Finanzas. Advierten
que no se debe confundir como una herramienta 0 método que se emplea para la
realizacién de las tareas dentro de las respectivas funciones, tales como la investigacion
operativa o como la ingenieria industrial entre otras.

De acuerdo Chavéz Vega (2005) el papel que se distingue en lo gerencial, por no decir

propio de la Administracion de la Produccion se puede expresar sobre todo en la tipologia
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de decisiones a las que se enfrenta y muchas de ellas a nivel estratégico o de perspectiva
de largo plazo, tacticas (mediano plazo) y decisiones operativas (en el corto plazo).

Cuando se habla de las decisiones estratégicas dentro de la Administracion de la
Produccién son en si muy amplios, por ejemplo: ;qué se fabricara? ;como se fabricara?
¢cual es el nivel tecnoldgico necesario para la fabricacion de este bien o servicio? ;dénde
se fabricara? ;se fabricara o lo mandaremos fabricar? entre otros mas.

1.1.1. El Stock

El término “stock”, hace referencia a existencia de los bienes o valores que, en el
enfoque de la logistica, se refiere al inventario sean estos de: materias primas, productos
en proceso, repuestos, productos terminados, etc.

Es importante diferenciar el término stock difiere de la gestion de stock, segun lo
indicado por Parra Guerrero (2005) en el caso del stock es un término que indica un
deposito de materias primas, mercancias u otro objeto cualquiera o referirse hacia un
término estatico. En cambio, con el término de gestidn de stock, que involucra un proceso
gue no se detiene necesariamente en el tiempo, sino que supone una actividad continuada,
es un concepto dinamico.

Existe una disonancia respecto entre mantener 0 no mantener stock en una empresa,
para ello, es necesario conocer los diferentes conceptos de stock. Si el stock esta
relacionado al inventario que no genera valor dentro de un almacén, asociado a la filosofia
Lean o JIT, entonces, se puede asegurar que mantener el stock o inventario, es algo
negativo o inclusive hasta perjudicial para una organizacion.

En otro caso, de acuerdo a Céspedes et al. (2017) si el concepto de stock se relaciona
con un bien econdémico, donde se puede producir alguna utilidad, como en el caso del
costo de oportunidad de perder una venta por no tener inventario disponible, entonces, se
puede decir que mantener el nivel de inventario es mas rentable que el no tenerlo
disponible, entonces el stock viene a ser un recurso que si puede potencialmente generar
valor. Haciendo referencia a Arturo Ferrin (1998) donde complementa lo antes descrito
de que la necesidad de poder almacenar en las empresas parte de la necesidad de que se
equilibre la produccion y demanda, debido a que el comportamiento de la demanda de

productos suele tener una curva irregular, estacional o entre otras situaciones, mientras
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que por otro lado el comportamiento de la produccién se desarrolla en base al ritmo de las
grandes series de tiempo.
Clases de stock
Para definir un método adecuado para el desarrollo de la gestion de stock o inventario,
es importante que se conozca las caracteristicas necesarias del stock y sus diversos tipos.
Por tanto, en referencia a Parra Guerrero (2005) en el libro “Gestion de stock™:
Donde las clasificaciones Utiles en la Gestion de stocks son:
1) Clasificacion segun el rol que cumplen los stocks en la empresa.
2) Clasificacion segun la naturaleza fisica de los productos.
3) Analisis de stocks segun su valor e importancia: criterio ABC.
Clasificacion segun la funcion que desempefian los stocks en la empresa
Los siguientes stocks de este tipo de clasificacion de acuerdo a Mauleon Torres (2003)
v’ Stock de seguridad
Stock medio
Stock de anticipacion

Stock sobrante

DN N NN

Stock activo

Stock de seguridad: Se refiere al stock respecto sobre el nivel 6ptimo de inventario en
un almacén. Ese stock se usa para que se cubra las oscilaciones de la demanda, retrasos de
entrega de proveedores o del stock normal. El costo de inventario de seguridad deberéa ser
menor al costo de ruptura de inventario de la empresa.

Stock Medio: Se utiliza para el célculo de costos de inventarios y es el promedio entre
un stock minimo y un stock maximo.

Stock de anticipacién: Se usa cuando se tiene informacion anticipada de algin suceso
que pone en riesgo el abastecimiento de productos. Es decir, cuando existe variaciones de
precio, escasez de productos; las empresas proceden en la toma de la decision de
anticiparse y la compra de inventario para reducir el riesgo de ruptura.

Stock sobrante: Se refiera al inventario que esta disponible en un almacén, que, por
temas de demanda o las oscilaciones de mercado, no tiene mejor rotacion adecuadamente
0 se busca el riesgo de sufrir una discontinuacion. El stock resultante de este tipo se refiere

a la mala planificacion, que proviene de una falta de la informacion de demanda.
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Stock activo: Es inventario utilizado para responder a las necesidades de mercado. Es
el stock operativo que puede cubrir la demanda de forma ciclica de los clientes.

Clasificacion segun la naturaleza fisica de los productos

Para el estudio de la investigacion se usa la clasificacion por la actividad fisica de los
productos que se presentan en una empresa del tipo comercial:

v Articulos tipo basicos.

v’ Atrticulos tipo obsoletos

v' Atrticulos tipo defectuosos

v' Articulos tipo complementarios.

Analisis de los stocks segun su valor e importancia

De acuerdo a Diaz Orbegozo et. al (2018) el analisis ABC: se usa para segmentar el
stock segun su importancia y se pueda tomar decisiones a nivel de almacenamiento,
abastecimiento, etc. La técnica de segmentacién tiene el principio 80/20 (Principio de
Pareto), donde indica un 20% de referencias impacta en un 80% de participacion en los
resultados de las variables evaluadas.

De acuerdo a Mauleon Torres (2003) expone que en relacion al problema del stock en
un almacén no se pone de manifiesto con la igual intensidad en todas referencias. El
andlisis ABC de los inventarios permite que se detecten el grupo menor numero de
productos que representan el 20%, puede acaparar una cantidad elevada del stock cercano
al 80% y de forma viceversa”.

Dimensiones
1. Planificacién de Stock

Las personas se vuelven mucho mas productivas y eficientes cuando se tienen
las situaciones de condiciones o ambientes de control 0 mando y que se buscan por
medio de ello que se comprueben de que se esta realizando el trabajo de la manera
correcta. Esta situacion es muy similar en el compromiso que pueda tener el
personal sobre todo en el trabajo desarrollado dentro del almacén. Si se tienen la
capacidad de poder crear la disposicion y el sistema entre todas las referencias que

se dispone el resultado sera mas fluido y eficiente.
Segun Veritas (2017) afirma respecto a la organizacion de stock es uno de las

actividades fundamentales acerca de las funciones de la logistica en materia del



36

trabajo de las existencias y productos del almacén. La Gestion de Stock involucra a
las operaciones que tienen la funcion de la regulacion del flujo de las mercaderias
0 productos, generandose asi beneficios hacia la empresa, donde se busca que se
garantizar que en los costos incurridos que se derivan del mantenimiento de los
inventarios se mantienen minimos niveles sin que se puedan interferir en la calidad
de servicio al cliente.
2. Organizacion de Stock
De acuerdo a Veritas (2017) menciona que la organizacion del stock involucra
al control de las existencias de mercaderias que es parte de las actividades
importantes de las compafiias y que se basa en que se debe tener un orden,
clasificacion, jerarquia, proyeccion, y que el stock debe consistir en el orden,
limpieza y buena organizacion. El stock no solo debe enfocarse en que se deba
mantener el almacenamiento de los productos, sino que esto involucra su
planeacion, el saber constituir un sistema de ordenamiento y gestion de dichos
productos, asimismo, el adecuar de la forma méas dptima, gestionar los costos,
manejo de software, con el fin de tener un rendimiento mas dptimo y que aseguren
que se cumplan con aportar a la calidad de servicios de la empresa.
3. Control de Stock
Segun Veritas (2017), expresa que el control de stock o de inventarios es una
herramienta importante que se basa en parte de la administracion de la mercaderia,
que permite tener la informacion disponible acerca de la cantidad de las existencia
que se tienen acerca de los productos, segun diversos filtros que se establecen en el
control; ademas que tener dicha informacion se pueden determinar la disponibilidad
para la venta, en un tiempo y espacio establecidos, ademas el control de stock abarca
el mantener las condiciones del almacenamiento de inventarios, la supervision de
la calidad, las acciones correctivas en materia de la cantidad y disponibilidad de los
productos para que se mantengan en buen estado.
1.1.2. La administracion de ventas
La administracion de ventas de acuerdo segun Jobber y Lancaster (2012) en su libro
también del mismo nombre ‘Administracion de ventas’ lo definen como el conjunto de

todos los procesos, herramientas, actividades, y decisiones de los que se ocupa a la fuerza
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de ventas de la empresa u organizacion. La administracion de las ventas abarca tanto al
reclutamiento, el proceso de la seleccion de personal, la motivacion al personal de ventas,
el desarrollo y la capacitacion de la fuerza de ventas; ademaés de gestionar, organizar y el
modo de retribucién al equipo de ventas desde un enfoque de la administracién aplicada a
las ventas.

De acuerdo a Gomez (2013) en su articulo acerca de las funciones del gerente de ventas
explica que su rol es fundamental en la administracion de las ventas dentro de la empresa
y que esta es determinante para que la organizacion pueda tener éxito en las ventas
establecidas, lograndose una mayor rentabilidad en las operaciones comerciales; donde se
tienen las siguientes funciones entre las que destacan son: Fijar las metas, objetivos y
programas de ventas; la preparacion del plan y del presupuesto para las ventas, estimacion
de la demanda, el pronostico de las ventas, el manejo y reclutamiento de la fuerza de
ventas, y la modalidad de la compensacién y ademas de la motivacion de los trabajadores
de las ventas. Duran (2012) la funcion del gerente de ventas debe basarse en la capacidad
de liderazgo del equipo de ventas que tiene a su disposicidn y hacer que la empresa pueda
expandirse por medio diversas acciones que en conjunto destacaran a un buen gerente de
ventas ya que sus resultados a diferencia de otros tipos de gerencia son evidentemente
perceptibles.

De acuerdo a Pérez Juarez (2013) expone que las acciones que evocan a los incentivos
dentro de los programas de motivacion dirigido hacia el personal de ventas se compensan
con potenciales buenos resultados en las operaciones comerciales de las ventas, ademas,
de que el nivel de motivacion del personal suele incrementarse ante los incentivos, estas
se traducen en el incremento de las ventas; entre tanto se han establecido diversas
estrategias que se puedan implementar en las empresas: a) Los incentivos de la fuerza de
ventas en tipos monetarios (como bonificaciones laborales, incremento del salario,
préstamos a trabajadores, entre otros mas); b) Los reconocimientos como los viajes,
cuadros de honor, diplomas de reconocimiento de la participacion y desempefio destacado,
calificativos de ‘empleado del mes’, entre otras opciones que no involucren tanto la
materia econoémica.

Por su parte de acuerdo al portal web de la Revista Empresarial & Laboral (2018) se

tiene que las acciones de incentivos y acciones que tengan que ver con la compensacion a
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los vendedores se deben plantearse las siguientes preguntas como: ¢Cual es el modelo de
comisiones adecuado para la empresa? ¢(Qué indicadores de rendimiento se pueden
establecer? ;Como se evaluara dicho rendimiento logrado? Para ello se establecen los
elementos que tiene una compensacion de las ventas como: a) La estrategia; b) las métricas
del desempefio; c) la formula de los pagos; y d) la administracién y direccion.

Segun Jobber y Lancaster (2012) expresan que tanto los objetivos, los programas y las
estrategias de ventas se fundamentan en que estas derivan de las estrategias formuladas en
el marketing, las cuales deben ser congruentes con los demas componentes de los
elementos del Mix de Marketing, estos objetivos a definirse son generalmente como: a)
Volumen de las ventas; b) El nivel de participacion en el mercado, ¢) La rentabilidad; d)
Los niveles de la calidad de servicio; y e) Los costos del equipo humano de ventas (fuerza
de ventas). Estas relaciones entre la estrategia del marketing y la administracion de ventas
se tienen en la siguiente tabla:

Tabla 3.

La estrategia de marketing y la administracion de ventas.

Objetivos del marketing  El objetivo de las ventas  La estrategia de las ventas

estratégico

Edificar *Incrementar el volumen  *Tasas altas de llamadas
de las ventas. de cuentas existentes.
*Incrementar el canal de  *Mayor concentracién de
distribucion. llamadas.
*Dar nivel de servicio  *Prospeccion de cuentas
altos

Mantener *Mantener el volumen de  *Mantener la tasa de

las ventas.
*Mantener el canal de
distribucion.
*Mantener el nivel de

servicio altos.

Illamada actual de clientes
*Concentracién media en
la llamada.

*Llamar a las nuevas

tiendas de distribucion.
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Cosechar *Reduccion de costos de  *Llamadas a cuentas
ventas redituables.
*Reduccion de costos del ~ *Telemarketing.

servicio e inventario

Descartar *Eliminar el inventario de  *Descuentos por volumen

forma répida. de compras.

Fuente: Adaptado de Jobber y Lancaster (2012)

Dimensiones
1. Costo de ventas
El costo de ventas o llamado como el costo de los bienes vendidos, hace referencia
a los términos monetarios del importe directo de lo que la empresa ha logrado producir
de los bienes vendidos por una empresa dentro de un periodo de tiempo determinado.
En la administracion, el costo de ventas es muy valorada como una métrica
fundamental que se reflejan en los estados financieros (Estado de Resultados) de todas
las empresas, debido a que resta de los ingresos para determinar su beneficio bruto
que la empresa ha obtenido dentro del periodo establecido. El costo de ventas también
sirve para poder determinar dentro de un periodo establecido el nivel de las ventas
acerca un producto o servicio que la empresa ofrece en el mercado y asi se establece
el nivel de ingresos o de ventas que son necesarios para poder mitigarlos (Llamas,
2020).
2. Proceso comercial
El proceso comercial o de venta se refiere al conjunto de procedimientos o pasos
que las empresas aplican en sus ventas desde el contacto con el cliente hasta el cierre
de las ventas e inclusive el servicio postventa; esto se aplica con el fin de captar la
potencial atencion que el cliente quiera adecuar en la transaccion final realizada, de
otra manera como que se consigue de forma efectiva del producto de la empresa
realizar la transaccién comercial con el cliente, también en el portal web ConAvalsi
(2018) indica que en el proceso de ventas se pueden resaltar cambios y obtener

mejores oportunidades.
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3. Registro de pedido

El registro o la gestion de los pedidos o requerimiento, se refiere al proceso que
una empresa desarrolla por medio del cual se organiza, ejecuta seguimiento y se
proceden a la solicitud de las compras de tanto de productos o servicios. Esta gestion
busca que se mantenga de forma clara y oportuna el registro de pedidos y también de
la administracion del personal de ventas o comercial, también incluye a los procesos
y asociaciones necesarias para poder llevarlas a cabo. Cuando se inicia el registro de
los pedidos se debe tener un continuo seguimiento del pedido y su gestion de datos en
funcién al cliente al que se esta dirigiendo. Ya de acuerdo al tipo de cliente, se procede
analizar los factores como: la morosidad o capacidad de pago, el historial de los
requerimientos o pedidos del cliente, el volumen (cantidad) de pedidos, entre otros

aspectos donde hay que poder realizar el seguimiento de los inventarios.

2.3 Marco Conceptual
1. Inventario

Agrupan a los tangibles que se disponen en el proceso de venta del negocio, o que
también son utilizados en los diversos procesos internos como la produccion, y aspectos
de soporte donde se utilizan los bienes y/o servicios para ser comercializados
posteriormente. Los inventarios abarcan a diversas categorias como: las materias primas,
productos en proceso (0 productos intermedios), los productos terminados (también
Ilamados mercancias), materiales, repuestos y los accesorios que son consumidos en el
proceso productivo, inventarios en transito, envases entre otros.

2. Cobertura (en inventarios)

La cobertura es el conjunto de operaciones econémicas que sirven para reducir los
riesgos de quiebre del stock o disponibles en bodegas, almacenes, exhibidores, gondolas,
etc. que finalmente tienen que satisfacer las necesidades al cliente en cantidad y calidad.

Cobertura de inventarios es un concepto muy usado en los negocios involucrados a la
cadena de suministros y al mundo del comercio retail, la cobertura de inventarios indica y
debe de indicar el nimero o cantidad de los dias de venta (temporalidad) que se pueden
atender en el negocio versus el stock in situ, o stock actual (existencias).

3. Sistema (produccion de bs y/o ss)
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Es el conjunto de las actividades y/o procesos, métodos, técnicas, procedimientos, que
permiten la obtencion de Bs. y/o Ss. gracias a la aplicacion sistematica de un conjunto de
decisiones con la finalidad de incrementar el valor de dichos elementos con el objetivo o
proposito de poder satisfacer las demandas y necesidades del usuario, cliente o
consumidor.

4. Necesidades

La motivacion principal o fundamental para que el cliente consuma un servicio, viene
a ser la necesidad, por lo que es importante la identificacion de la referida necesidad, las
que pueden ser:

v Necesidades de tipo fisioldgicas.
v Necesidades de tipo seguridad.
v" Necesidades de tipo sociales.
v Necesidades de tipo estima.
v Necesidades de tipo realizacion.
5. Laestrategia corporativa
La estrategia de nivel corporativa se refiere al plan que la alta direccién o gerencia
superior disefia en la organizacion al inicio de cada nuevo proyecto planteado para poder
establecer la direccidn de las actividades, ejecutar las tareas, cumplir los compromisos y
alcanzar los objetivos trazados por la gerencia o direccion de la organizacion, desde el
inicio del disefio, ejecucion y evaluacion ya que es en funcion de cdmo se esté realizando
esta estrategia corporativa para que se tenga éxito en la organizacion lograndose asi los
objetivos planteados.
6. Proceso

El proceso se refiere al conjunto, o agrupacién de diferentes actividades, etapas y
acciones en el &mbito organizacional que se asocian y se interrelacionan para algunas
caracteristicas relacionadas para que se pueden transformar los insumos como recursos
materiales, econémicos, cientificos, técnicos y humanos para poder conseguir un resultado
que comprenden un determinado periodo de tiempo y que hacen posible que se logren sus
propdsitos determinados.

7. Equipo de ventas
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El equipo de ventas involucra a la fuerza de ventas que estd compuesto por las personas
que presentan diversas habilidades tanto asesorar y orientar efectivamente que se
desarrolle el proceso de compra de un cliente, donde se buscara la forma de poder influir
en la decision de consumo del cliente, este equipo es quien se encuentra generalmente en
contacto sea de forma directa o indirecta con las personas sean clientes, consumidores o
usuarios del producto o servicio que la organizacion ofrece al mercado.

8. Tecnologia
La tecnologia se refieren al conjunto de conocimientos, técnicas, destrezas, que se €s
una herramienta que transforma, combina y cambia las cosas con el fin de que se pueda
lograr construir sea algo nuevo o modificado que involucra a diversas disciplinas como la
electronica, la medicina, y otras disciplinas; donde se han tenido diversas aplicaciones en
areas diversas de la sociedad.
9. Elcliente

Viene a ser muchas veces el consumidor, y se encuentra implicado en la construcion
del servicio, identificado como el elemento indispensable para el funcionamiento del
sistema de servuccion, ya que sin el elemento cliente pues simplemente el servicio no
existe. Sin la existencia del cliente, la empresa solo se referiria en potencialidades de
servicio o capacidades que la organizacion dispone, pero que no servirian de nada porque
sin el cliente pues no existe servicio.

10. Soporte fisico

Viene a ser el elemento de tipo material que se necesita para producir el servicio, y en
que se servira el personal y el cliente en el ofrecimiento y/o uso del servicio en si. Existen
dos tipos de soportes fisicos; uno son los instrumentos necesarios para poder prestar el
servicio, es decir, tanto como los elementos fisicos como: muebles, maquinas, objetos
requeridos e involucrados para la satisfaccion de los clientes. El soporte fisico también
comprende el entorno material donde se produce el servicio, es decir la edificacion, su
disposicidn, muchas veces su decoracion, los acabados, como también la disposicion fisica
de elementos que conforman tanto el ambiente en la que se desarrollard o prestara el

servicio.
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CAPITULO Il
HIPOTESIS
3.1 Hipdtesis General
Existe una relacion significativa y directa entre Stock y administracion de ventas en
“Euro and América Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020.
3.2 Hipotesis Especifica
1. Existe una relacion significativa y directa entre Stock y costo de ventas en “Euro and
América Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020.
2. Existe una relacion significativa y directa entre Stock y proceso comercial en “Euro
and América Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020.
3. Existe una relacion significativa y directa entre Stock y registro de pedido en “Euro
and América Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020.

3.3 Variables
Variable 1: Stock.

Variable 2: Administracion de ventas.



Operacionalizacién de las variables:
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Stock y administracion de ventas en “Euro and América Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo — 2020

VARIABLE | DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO ESCALA DE
CONCEPTUAL MEDICION

STOCK El stock indica un | Planificacion de Stock *Método de prevision.

dep6sito de mercancias, *Momentos y cantidades de

materias primas y otros Reposicion.

objetos. Tiene la | Organizacion de Stock *Fijar politicas y criterios

cualidad de concepto para la regulacion del stock.

estatico, no ocurre lo *Definir técnicas a utilizar Cuestionario Ordinal

mismo con la “gestion de
stock™, que es un proceso
de actividades
continuadas, es dindmico
(Parra Guerrero, 2005)

en la gestion de stock.

Control de Stock

*Movimiento de entrada y
salida del stock.
*Inventario valorado.

*Tareas a revisar.
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VARIABLE Il DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO ESCALA DE
CONCEPTUAL MEDICION
ADMINISTRACION | Es el proceso continuo | Costos de ventas *Sueldo del Personal
DE VENTAS donde se desarrollaala *Costo en Transporte
fuerza comercial y que *Impuestos
se  desarrollen  la | Proceso comercial *Planeamiento *Comercial
coordinacion y *Estrategias de Ventas
organizacion donde se *Captacion de clientes
implementen Registro de pedido *Gestion de documentos Cuestionario Ordinal

estrategias de ventas
para alcanzar los
objetivos de ventas.

(Jobber & Lancaster,

2012)

*Programas Virtuales

*Pedidos Personalizados

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV
METODOLOGIA

4.1 Método de Investigacion

4.1.1 Método General

Como método general de la investigacion desarrollada es el método
cientifico; ya que de acuerdo a Arias (2012) este método comprende una serie de
pasos, procesos, técnicas y procedimientos que son empleados para que se puedan
formular y resolver el problema de la investigacion por medio de la validacion de
la hipétesis y que puedan aportarse al conocimiento cientifico.

Este método cientifico obtiene una mayor confianza en los resultados ya
que asi posibilitan el comprobar, adecuar, modificar o poder rechazar las teorias,

postulados y conceptos para el desarrollo del conocimiento.

4.1.2 Métodos Especificos

Meétodo de analisis: EI método de analisis o método analitico se utiliz porque se
ha realizado una desmembracion, la desintegracion y descomposicion acerca de un
todo hacia las partes o diversos elementos para poder comprender mejor las causas,
efectos y naturaleza del problema de investigacion en particular (Hernandez Coca,
2017).

Metodo de sintesis: ElI método sintético o0 método de sintesis se usé como parte
de un proceso de razonamiento que busca conformar, sintetizar, englobar, a partir de
los elementos conocidos de la investigacion, su proceso es inverso al método de
analisis que, por tanto, se busca realizar una exposicién metddica y de resumen
(Bernal Torres, 2010)

Método Descriptivo: Este método permite que se describan los hechos tal como
son en la realidad, de forma mas neutral posible, apoyandose en los instrumentos y
técnicas que recogieron la informacion y datos de la empresa (Hernandez Sampieri y
otros, 2014)

4.2 Tipo de Investigacion
La investigacion es de tipo aplicada, ya que de acuerdo a Pimienta Prieto y De la
Orden (2012) expone que esta investigacion se fundamenta en que se busca y logra

consolidar el conocimiento y el saber con el fin de que se apliquen dichos conocimientos
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con fines aplicables a la comunidad cientifica, la produccién, la tecnologia y estar al
servicio de la sociedad. Por tanto, el tipo de investigacion es aplicada porque busca la
aplicacion en la realidad antes que desarrollar alguna teoria, la investigacion busca el
actuar y promover el cambio.

4.3 Nivel de Investigacion

La investigacion es de nivel correlacional, ya que como afirma Bernal (2016) que
este nivel de investigacion busca la asociacion o examina el nivel de asociacion entre las
variables y eso puede determinar que exista o no la relacion, sin embargo es importante
aclarar que, la correlacion no implica causalidad, sino que solo se evaltan la correlacién
entre las variables, las cuales se analizan en las técnicas estadisticas para su estimacion
de su nivel de correlacion entre las variables de estudio.

4.4 Disefio de la Investigacion
En la investigacion se determind que la investigacion tiene un disefio no
experimental tal como lo exponen Hernandez Sampieri et. al (2014) donde en este tipo de
disefio no se tiene la intension de manipular, cambiar o alterar las variables de estudio de
forma deliberada, sino que solo se busca observar que dichas variables en su contexto
normal o natural para que se pueda realizar el estudio de investigacion.

El enfoque del estudio de la investigacion es cuantitativo ya que se utilizaron en
base al estudio los aspectos observables y de cuantificar los fendmenos de la investigacion
que se procesaran en herramientas de la estadistica y el andlisis de los datos (Hernandez
Sampieri y otros, 2014).

La Investigacion es correlacional, donde de acuerdo a Hernandez, et. al (2014) este
tipo de estudio de tipo correlacional se asocian las diversas variables, conceptos, o
categorias, y que se busca medir el nivel o grado de relacion existente entre las variables
que se presentan; las cuales se someteran a la estadistica de las hipdtesis para su
comprobacidn de la relacion existente. La investigacion tiene el esquema siguiente:

_ 11
M /

r

T

V2
Donde:
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M = Muestra.
o1 = Variable 1: Stock.
02 = Variable 2: Administracion de ventas.
r = Correlacion
Poblacion

De acuerdo Arias (2012) la poblacién es el conjunto que incluye a la completitud de
los elementos o unidades donde se presentan estos elementos con las caracteristicas que
comparten algo en comin que comparten o presentan dichas caracteristicas que comparten.
En el estudio de investigacion el total de clientes con los que cuenta la empresa es de 218
entre boticas y farmacias.

Muestra

Segun a Bernal (2010) la muestra es la parte o un sub conjunto, o seccion de una
poblacion de estudio. La muestra estd constituida de elementos de elementos
representativos y que sean adecuados de toda la poblacion para obtener inferencias.

Para los efectos de estudio de aplico el total de 118 clientes entre boticas y farmacias
de manera aleatoria, (basandome en el volumen y capacidad de compra, como también
clientes que estan en cartera permanente) del distrito de EI Tambo de la empresa “Euro and
America Pharmaceutical” SAC.

Para los efectos de estudio la muestra ascendio a 118 entre boticas y farmacias de
distrito de ElI Tambo, por lo que la aplicacion del instrumento se proyecta realizar en el
primer trimestre del afio 2021. El célculo de la muestra se utilizé la formula de las

poblaciones finitas como se sigue.

_ Z2% xpxqxN
e2 (N-1)+Z2%xpxq

Donde:
P: 0.50
Q:0.50
N=218
E=0.05
72=1.962
"= 1.962X0.50X050X218 —118

0.052 (2018—1)+1.962X0.50X050
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4.7 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
Técnicas de recoleccion de datos
A. La encuesta
De acuerdo a Hernandez Sampieri et. al (2014) la encuesta es una técnica de
la recoleccion de datos que se usan con la finalidad de lograr obtener la
informacion y que segln sus propdsitos logran obtenerse los datos necesarios
para lograr el objetivo del estudio a realizar.
B. La entrevista a profundidad
De acuerdo a Pimienta Prieto y De la Orden (2012) expresa que la entrevista
a profundidad se basa en que es una entrevista a modo personal, que es una
técnica que no es estructurada y se busca, de manera individual, que cada
entrevistado seleccionado exprese de forma libre sus opiniones y creencias
acerca de algin tema objeto de analisis. Guias de entrevista no estructurada o
semiestructurada; donde se desarrollara la entrevista y conocer también las
opiniones de clientes de la empresa “Euro and America Pharmaceutical” SAC,
el mismo que deberd aportar la informacion de la presente investigacion.
Instrumentos de recoleccion de datos

En el presente trabajo de investigacion utilizaremos los siguientes instrumentos:

v" Cuestionario.

v' Guia de entrevistas.

v Fichas.

4.8 Técnicas de Procesamiento y Analisis de Datos
Para nuestro trabajo de investigacion las técnicas de procesamiento y su posterior
analisis de datos es una etapa muy importante, ya que nos ayudara a organizar los datos
obtenidos con el instrumento del cuestionario, en la presente se utilizara el SPSS 24 y el
Microsoft Excel, en el desarrollo de tablas y los respectivos graficos estadisticos. Por otro
lado, también se utilizara el Microsoft Word en el desarrollo del informe narrativo, como

también en la interpretacion de las tablas y los graficos.
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4.9 Aspectos Eticos de la Investigacion

Para nuestro trabajo de investigacion, que lleva por titulo; Stock y administracion de
ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo - 2020, el
mismo que ha sido disefiado y planificado tomando en cuenta los requisitos que exige un
proceso de investigacion en cuanto a los trabajos de grado corresponde, en ese sentido
nuestro trabajo de investigacion se garantizara, principalmente con los principios de ética
profesional y considerando que, desde el inicio hasta la culminacion de la misma con el
maximo respeto al Reglamento vigente de grados y titulos de la UPLA, como también
acogiéndonos a las exigencias de las Normas APA en su séptima edicion.

En ese sentido el contenido de nuestro trabajo de investigacion se someterd a la
respectiva evaluacion, con la finalidad de no cometer ninguna falta a nuestra ética personal
y profesional tal como los plagios, falsificacion, no citar las fuentes bibliograficas, entre
otros, comprometiéndonos en todo momento en sustentar en nuestro trabajo de

investigacion solo informacion fidedigna.

CAPITULO V
RESULTADOS
5.1 Descripcion de resultados
Como resultado de la encuesta aplicada, en este apartado se realizaron los analisis

descriptivos de las variables: stock y administracion de ventas

5.1.1 Andlisis descriptivo de la variable stock y sus dimensiones
La recoleccion de la informacion acerca de la variable stock, se desarrollé por medio
de una escala de valoracidn, las cuales estan relacionadas con las dimensiones:
Planificacion de stock, Organizacion de stock, Control de stock.

Tabla 4.

Representacion porcentual de la dimensidon planificacion de Stock.

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
valido acumulado
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Casi nunca 14 11,9 11,9 11,9
A veces 34 28,8 28,8 40,7

Vélido  Casi siempre 58 49,2 49,2 89,8
Siempre 12 10,2 10,2 100,0
Total 118 100,0 100,0

Figura 4.
Representacion gréafica de la dimension planificacion de Stock.

Porcentaje

Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Interpretacién: Del andlisis de la escala de Likert aplicada a los colaboradores, respecto a la
planificacion de Stock, se obtuvo un 49.15% que indicaron que casi siempre estan de acuerdo con
la planificacion de stock. Cuyo resultado indica que la planificacion de stock de “Euro and America
Pharmaceutical” es levemente favorable.

Tabla 5.
Representacion porcentual de la dimensidn organizacion de Stock.

) ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
Casi nunca 6 51 51 51

Valido
A veces 56 475 475 52,5
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Casi

) 52 44,1 44,1 96,6
siempre
Siempre 4 3,4 3,4 100,0
Total 118 100,0 100,0

Figura 5.
Representacion grafica de la dimensidn organizacién de Stock.

a0

40

30

Porcentaje

20

[¥]
Casi nunca Aveces Casi siempre Siempre

Interpretacién: Del andlisis de la escala de Likert aplicada a los colaboradores, respecto a la
organizacion de Stock, se obtuvo un 47.46% que indicaron que a veces estan de acuerdo con la
organizacion de stock. Cuyo resultado indica que la organizacion de stock de “Euro and America
Pharmaceutical” es levemente desfavorable

Tabla 6.
Representacién porcentual de la dimension Control de Stock

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ]
valido acumulado
Valid Casi nunca 23 19,5 19,5 19,5

0 A veces 64 54,2 54,2 73,7
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Casi siempre 26 22,0 22,0 95,8
Siempre 5 4,2 4,2 100,0
Total 118 100,0 100,0

Figura 6.

Representacion porcentual de la dimension Control de Stock.

60

Porcentaje

Casi nunca Aveces Casi siempre Siempre

Interpretacion: Del andlisis de la escala de Likert aplicada a los colaboradores, respecto al control
de Stock, se obtuvo un 54.24% que indicaron que a veces estan de acuerdo con el control de stock.
Cuyo resultado indica que el control de stock de “Euro and America Pharmaceutical” es levemente

desfavorable.

5.1.2 Anélisis descriptivo de la variable administracion de ventas y sus dimensiones
La recoleccion acerca de la informacion de la variable administracion de ventas, se
realizd por medio de una escala de valoracion, las cuales estan relacionadas con las

dimensiones: -Costos de ventas, Proceso comercial, Registro de pedido.



Tabla 7.

Representacion porcentual de la dimension Costos de ventas.

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
Casi nunca 24 20,3 20,3 20,3
Valid A veces 64 54,2 54,2 74,6
0 Casi siempre 30 25,4 25,4 100,0
Total 118 100,0 100,0

Figura 7.

Representacion grafica de la dimension Costos de ventas.

&0

Porcentaje

Casi nunca

A veces

54

Casl siempre

Interpretacién: Del analisis de la escala de Likert aplicada a los colaboradores, respecto al costo

de ventas, se obtuvo un 54.24% que indicaron que a veces estan de acuerdo con el costo de ventas.

Cuyo resultado indica que los costos de ventas de “Euro and America Pharmaceutical” es

levemente desfavorable.



Tabla 8.

Representacion porcentual de la dimension Proceso comercial
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) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .

valido acumulado
Casi nunca 66 55,9 55,9 55,9
] A veces 31 26,3 26,3 82,2

Valido o
Casi siempre 21 17,8 17,8 100,0
Total 118 100,0 100,0
Figura 8.

Representacién grafica de la dimensién Proceso comercial

60

Porcentaje

Casi nunca

Aveces

Casi siempre

Interpretacion: Del andlisis de la escala de Likert aplicada a los colaboradores, respecto al

proceso comercial, se obtuvo un 55.93% que indicaron que casi nunca estan de acuerdo con el

proceso comercial. Cuyo resultado indica que proceso comercial de “Euro and America

Pharmaceutical” es desfavorable.



Tabla 9.
Representacion porcentual de la dimension Registro de pedido

56

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .

valido acumulado
Casi nunca 14 11,9 11,9 11,9
] A veces 76 64,4 64,4 76,3

Valido o
Casi siempre 28 23,7 23,7 100,0
Total 118 100,0 100,0
Figura 9.

Representacion porcentual de la dimension Registro de pedido.

Registro de pedido

Porcentaje

Casi nunca Aveces Casi siempre

Registro de pedido

Interpretacion: Del andlisis de la escala de Likert aplicada a los colaboradores, respecto el

registro de pedido, se obtuvo un 64.41 % que indicaron que a veces estan de acuerdo con el registro

de pedidos. Cuyo resultado indica que el registro de pedidos de “Euro and America

Pharmaceutical” es levemente desfavorable.
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5.2 Contraste de Hipotesis
Hipétesis general
a. Planteamiento de la hipdtesis estadistica
Ho: No existe una relacion significativa y directa entre Stock y administracion de
ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo —2020.
Hai: Existe una relacion significativa y directa entre Stock y administracion de
ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo —2020.
b. Calculo del estadistico de prueba
Tabla 10.

Correlacion de hipotesis general

Correlaciones

Administracion de

Stock
ventas
Coeficiente de
) 1 ,568™
Correlacion
Stock ) )
Sig. (bilateral) ,000
N 118 118
Coeficiente de
.. ., ,568™ 1
Administraciéon  Correlacion
de ventas Sig. (bilateral) ,000
N 118 118

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

c. Interpretacion

Baremos correlacion
Correlacion negativa perfecta 1
Correlacion negativa muy fuerte -0.90a-0.99
Correlacion negativa fuerte -0.75a-0.89
Correlacion negativa media -0.50a-0.74
Correlacion negativa débil -0.25a-0.49
Correlacion negativa muy débil -0.10a-0.24
No existe correlacion alguna -0.09 a +0.09
Correlacion positiva muy débil +0.10 2 +0.24
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Correlacion positiva débil +0.25a +0.49

Correlacion positiva fuerte +0.75 a +0.89
Correlacion positiva muy fuerte +0.90 a +0.99
Correlacion positiva perfecta 1

De acuerdo con el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman se obtuvo
0.568 y de acuerdo a la tabla anterior se dé correlacion nos indica que existe una
correlacion positiva media. También, el nivel de significancia es 0.000 y es menor
que 0.05, esto nos indica que si se presenta una relacion entre las variables; en base
a estos resultados se concluye: Existe una relacion significativa y directa entre Stock
y administracion de ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el
distrito de ElI Tambo — 2020.

Hipdtesis Especifica 1
d. Planteamiento de la hipdtesis estadistica
Ho: No existe una relacion significativa y directa entre Stock y costo de
ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de ElI Tambo

— 2020.

Ha: Existe una relacion significativa y directa entre Stock y costo de ventas

en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020.
e. Calculo del estadistico de prueba

Tabla 11.
Hipotesis especifica N° 1

Correlaciones

Stock Costo de ventas
Coeficiente de -
. 1 452
Correlacion
Stock ) )

Sig. (bilateral) ,000
N 118 118
Coeficiente de -

Costo de ventas 452 1

Correlacion



Sig. (bilateral)

N

118

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

Fuente: Elaboracion propia, 2021

f. Interpretacion

Baremos correlacion

Correlacion negativa perfecta 1
Correlacion negativa muy fuerte -0.90a-0.99
Correlacion negativa fuerte -0.75a-0.89
Correlacion negativa media -0.50a-0.74
Correlacion negativa débil -0.25a-0.49
Correlacion negativa muy débil -0.10 a-0.24
No existe correlacion alguna -0.09 a +0.09
Correlacion positiva muy débil +0.10 a +0.24

Correlacion positiva media +0.50 a +0.74
Correlacion positiva fuerte +0.75a +0.89
Correlacion positiva muy fuerte +0.90 a +0.99
Correlacion positiva perfecta 1

De acuerdo con el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.452 y
de acuerdo a la tabla de correlacion expresa e indica que existe una correlacion
positiva débil. Ademas, el nivel de significancia es 0.000 y es menor que 0.05, esto
nos indica que si existe una relacién entre las variables; en base a estos resultados

se concluye: Existe una relacion significativa y directa entre Stock y costo de ventas

en “FEuro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo — 2020.

Hipdtesis Especifica 2
g. Planteamiento de la hipdtesis estadistica
H o: No existe una relacion significativa y directa entre Stock y proceso

comercial en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de El

Tambo — 2020.
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H 1: Existe una relacion significativa y directa entre Stock y proceso

comercial en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de El

Tambo — 2020.

h. Calculo del estadistico de prueba
Tabla 12.
Correlacion hip6tesis N° 2.

Correlaciones

Stock
Coeficiente de .
Correlacion
Stock ) )
Sig. (bilateral)
N 118
Coeficiente de -
) 532
Proceso Correlacion

comercial Sig. (bilateral) ,000

N 118

Proceso comercial

*k

,532

,000
118

118

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

Fuente: Elaboracion propia, 2021

i. Interpretacion

Baremos correlacion

Correlacion negativa perfecta 1
Correlacion negativa muy fuerte -0.90a-0.99
Correlacion negativa fuerte -0.75a-0.89
Correlacion negativa media -0.50a-0.74
Correlacion negativa débil -0.25a-0.49
Correlacion negativa muy débil -0.10a-0.24
No existe correlacién alguna -0.09 a +0.09
Correlacion positiva muy débil +0.10 a +0.24
Correlacion positiva débil +0.25a +0.49

Correlacion positiva fuerte +0.75 a +0.89
Correlacion positiva muy fuerte +0.90 a +0.99
Correlacion positiva perfecta 1
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De acuerdo con el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.506 y
de acuerdo al baremo de correlacion nos indica que existe una correlacion positiva
media. Ademas, el nivel de significancia es 0.000 y es menor que 0.05, esto nos
indica que si existe una relacién entre las variables; en base a estos resultados se
concluye: Existe una relacion significativa y directa entre Stock y proceso
comercial en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo
—2020.

Hipotesis Especifica 3
J. Planteamiento de la hipdtesis estadistica
Ho: No existe una relacion significativa y directa entre Stock y registro de
pedido en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo

—2020.

Hi: Existe una relacién significativa y directa entre Stock y registro de
pedido en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo

— 2020.

k. Calculo del estadistico de prueba
Tabla 13.

Correlacion hip6tesis N° 3.

Correlaciones

Stock Registro de pedido
Coeficiente de -
1 ,494
Correlacion
Stock ) )
Sig. (bilateral) ,000
N 118 118
Coeficiente de -
,494 1
Registro de Correlacion
pedido Sig. (bilateral) ,000
N 118 118

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

Fuente: Elaboracion propia, 2020
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I. Interpretacion

Baremos correlacion
Correlacion negativa perfecta 1
Correlacion negativa muy fuerte -0.90 a-0.99
Correlacion negativa fuerte -0.75a-0.89
Correlacion negativa media -0.50a-0.74
Correlacion negativa débil -0.25a-0.49
Correlacion negativa muy débil -0.10a-0.24
No existe correlacién alguna -0.09 a +0.09
Correlacion positiva muy débil +0.10 a +0.24
Correlacion positiva media +0.50 a +0.74
Correlacion positiva fuerte +0.75 a +0.89
Correlacion positiva muy fuerte +0.90 a +0.99
Correlacion positiva perfecta 1

De acuerdo con el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.494 y
de acuerdo a la tabla de correlacion nos indica que existe una correlacion positiva
débil entre las variables. Ademas, el nivel de significancia es 0.000 y es menor que
0.05, esto nos indica que si existe una relacion entre las variables; en base a estos
resultados se concluye: Existe una relacion significativa y directa entre Stock y
registro de pedido en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de El
Tambo — 2020.
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ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

La investigacion planteé como problema ¢Cual es la relacion entre Stock y administracion de
ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo —20207?; el objetivo
de la investigacion fue determinar la relacion entre Stock y administracion de ventas en “Euro and
America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020. Para el desenvolvimiento de la
investigacion en primer lugar se definio tedricamente el término stock, por Francisca Parra
Guerrero: donde es un término que sefiala un deposito de mercancias, materias primas u otro objeto
cualquiera. Es un concepto estatico” (Parra Guerrero, 2005). Dando como resultado que el
Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.568, por ello se afirma que: Existe una
relacion significativa y directa entre Stock y administracion de ventas en “Euro and America
Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020.

Encontrado cierta similitud con la investigacion de Garcia y Montenegro (2016) realizo6 la
investigacion “Analisis de la gestion de stock del almacén de la empresa Inversiones Lanca S.A.
de la ciudad de Trujillo —2016” llego a las conclusiones: Se logro el anélisis de la gestion de stock
resultando que un 73.3% de los trabajadores desconocen de los productos que comercializa la
empresa, el 86.7% manifiestan que la empresa no aplica ningin sistema para efectivizar sus
inventarios, determinando falencias en la gestion de almacenes. La empresa utiliza en sus
inventarios el método FIFO para la valoracion y control de existencias permitiendo el control de
ingreso y salida de las existencias, sin embargo, en la practica no se viene realizando de manera
ordenada, lograndose vencer gran cantidad de productos.

Considerado el objetivo especifico 1: determinar la relacién entre Stock y costo de ventas en
“Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020. Primeo defini6
tedricamente costo de ventas el cual se refiere al monto o valor directo de la produccién de los
bienes vendidos por una empresa en un periodo de tiempo determinado. El costo de ventas se
considera en principio como la métrica fundamental en la cuenta de los estados financieros de toda
empresa, debido a que disminuye de los ingresos para determinar su beneficio bruto. Siendo el
resultado que el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.452, por ello se afirma que:
Existe una relacion significativa y directa entre Stock y costo de ventas en “Euro and America
Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo — 2020.

Encontrando cierta similitud con la investigacion de Solsol Hidalgo (2017) realizo la

investigacion “Analisis de la gestion de inventarios de la empresa Creazioni S.A. de la Ciudad de
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Iquitos, periodo 2011 — 20157, el cual llega a las siguientes conclusiones: En los periodos del 2011
al 2015 la empresa Creazioni S.A. realiz6 una gestion de inventarios de manera eficiente, antes de
esos periodos la empresa incurrio a sobre stocks, generandose altos costos financieros, ya que se
tienen al dinero de forma inactiva, porque a la mercaderia sin movimiento, en éste periodo las
ventas fueron superiores a las compras. En el periodo analizado la rotacién de los inventarios fue
superior al 50%, la mas alta fue registrado el afio 2011 con una rotacion del 78.53% de la
mercaderia, y la menor rotacion fue el afio 2012 con una rotacion del 54.94%, lo ideal seria que la
rotacion fuse al 100%.

De acuerdo con el objetivo especifico 2: Determinar la relacion entre Stock y proceso comercial
en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020. Primero definio6
conceptualmente el termino proceso de venta se refiere a la sucesion de pasos que una empresa
realiza desde el momento en que intenta captar la atencion de un potencial cliente hasta que la
transaccion comercial final se lleva a cabo, o sea, hasta que se consigue una venta efectiva del
producto o servicio de la empresa. Siendo el resultado que el Coeficiente de Correlacion de Rho
de Spearman es 0.506 por ello se afirma que: Existe una relacion significativa y directa entre Stock
y proceso comercial en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo —
2020.

Encontrando cierta similitud con la investigacion de Herrera et al. (2017) realiz6 la
investigacion “Desarrollo e implementacion de un sistema de informacion para mejorar los

2

procesos de compras y ventas en la Empresa Humaju”. Se concluyd que: la utilizacién de la
metodologia AUP proporcion6é un buen resultado al presente trabajo de implementacion. La
implementacion de un sistema permite la automatizacion reduciendo y mejorando el tiempo de los
procesos. El sistema ayuda a la empresa a llevar un control y seguimiento de las salidas y entradas
de los productos.

Finalmente, de acuerdo con el objetivo especifico 3: Determinar la relacion entre Stock y
registro de pedido en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo — 2020.
Primero determino tedricamente el termino registro de pedido se refiere al proceso que una
empresa desarrolla por medio del cual se organiza, ejecuta seguimiento y se proceden a la solicitud
de las compras de tanto de productos o servicio. Siendo el resultado que el coeficiente de

correlacion de Rho de Spearman es 0.494, por ello se afirma que: Existe una relacion significativa
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y directa entre Stock y registro de pedido en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito
de El Tambo — 2020.

Encontrando cierta similitud con la investigacion de Vasquez y Villegas (2018) realizo la
investigacion “Estudio de rotacion de los productos de seguridad en almacén de la empresa Sekur
Perl - Trujillo agosto 2016 a julio 2017, el cual concluye que: Se ha determinado respecto al
nivel de rotacion no se encuentra en niveles 6ptimos debido a que el 46% de productos tienen una
baja rotacion. Se analizo en el principio la situacion del almacén, por medio del registro de los
Kardex de 150 productos, donde se refleja el registro que podemos controlar las entradas y salidas
de las mercaderias y conocer las existencias de todos los articulos que tiene la empresa disponible
para la venta. Para el cual se analiz6 mediante el diagrama de Pareto encontrando que 27 articulos
son de clase “A”, 34 de clase “B” y 89 de clase “C”.
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CONCLUSIONES

De acuerdo con el objetivo general de la investigacion fue: Determinar la relacion entre Stock
y administracion de ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de El
Tambo — 2020. Se concluye que el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.568,
el cual indica que existe una correlacion positiva media. Por lo que se afirma la hipotesis
general planteada: Existe una relacién significativa y directa entre Stock y administracion de
ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020.

De acuerdo el objetivo especifico 1, se concluye que el Coeficiente de correlaciéon del
estadistico de Rho de Spearman es 0.452, que expresa que existe una correlacion positiva débil.
Por ello se afirma la hipotesis especifica 1: Existe una relacion significativa y directa entre
Stock y costo de ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo
—2020.

De acuerdo con el objetivo especifico 2, se concluye que el Coeficiente de Correlacion de
Rho de Spearman es 0.506, el cual expresa que existe una correlacién positiva media. Por ello
se afirma que la hipétesis especifica 2: Existe una relacion significativa y directa entre Stock
y proceso comercial en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de El Tambo —
2020.

De acuerdo con el objetivo especifico 3, se concluye que el Coeficiente de Correlacion de
Rho de Spearman es 0.494, el cual expresa que existe una correlacion positiva débil. Por ello
se afirma la hipotesis especifica 3: Existe una relacion significativa y directa entre Stock y
registro de pedido en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo —
2020.
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RECOMENDACIONES

1. Se sugiere establecer el control del volumen de productos por medio de la aplicacion
continua de inventarios que proporciona informacion precisa y actualizada de productos en
el almacén. Ademas, se sugiere el andlisis de costos de la empresa que se encuentren de
manera detallada, para realizar un mejor control y manejar de manera que no impacten
negativamente en la empresa.

2. Se recomienda aplicar la supervision y también el registro de datos para lograr eficiencia
por medio de la aplicacion de software actualizado para evitar y disminuir los errores en la
formulacién del pedido ya que se podran realizar reportes de forma mas rapida, confiable y
segura que serviran de apoyo a la empresa para la toma de decisiones. Se recomienda que
se realicen actividades de la supervisar y llevar un control respecto a la entrega de los
productos e items solicitados tanto del cliente interno como del externo, revision de los
datos de envio, asi como mantener de manera actualizada la informacion de clientes.

3. Se sugiere tener programas de capacitaciones a los trabajadores constantemente con el fin
de crear un mayor compromiso con la organizacion y por tanto el mejor desempefio en sus
actividades diarias, como un adecuado manejo stock y la administracion de ventas.

4. Se sugiere para futuras investigaciones aplicar diferentes métodos de investigacion que se

puedan ver cambios en los resultados durante el desarrollo de la investigacion.
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Stock y administracion de ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito de EI Tambo — 2020

administracion de
ventas en “Furo and
America
Pharmaceutical” SAC
en el distrito de El
Tambo — 2020?
Problemas
Especificos:

1.;Cual es la
relacion entre
Stock y costo de
ventas en “Euro
and America
Pharmaceutical”
SAC en el distrito
de El Tambo —
2020?

2.c.Cual es la
relacion entre
Stock y proceso
comercial en
“Euro and
America
Pharmaceutical”

PROBLEMA OBJETIVO
Problema Objetivo General
General Determinar la
(,CUél es la relacién relacién entre Stock Yy
entre Stock y | administracion de ventas

en “Euro and America
Pharmaceutical” SAC en
el distrito de EI Tambo —
2020.

Obijetivos Especificos:

. Determinar la relacién

entre Stock y costo de
ventas en “Euro and
America
Pharmaceutical” SAC
en el distrito de El
Tambo — 2020.

. Determinar la relacion

entre Stock y proceso
comercial en “Euro
and America
Pharmaceutical” SAC
en el distrito de El
Tambo — 2020.

. Determinar la relacién

entre Stock y registro
de pedido en “Euro and
America

HIPOTESIS
Hipotesis General
Existe una relacién

significativa y directa
entre Stock y
administracion de ventas
en “Euro and America
Pharmaceutical” SAC en
el distrito de EI Tambo —
2020.
Hipotesis
Especificos:

1. Existe una relacion
significativa y
directa entre Stock y
costo de ventas en
“Euro and America
Pharmaceutical”
SAC en el distrito de
El Tambo — 2020.

2. Existe una relacion
significativa y
directa entre Stock y
proceso  comercial
en “Euro and
America
Pharmaceutical”
SAC en el distrito de

El Tambo — 2020.

VARIABLES METODOLOGIA INSTRUMENTOS
Variable: 1 Método General
Stock Cientifico Cuestionario
Dimensiones: Meétodos especificos aplicado a las
Planificacion de Método de anélisis, Boticas y

Stock
Organizacion de
Stock
Control de Stock

Variable: 2
Administracion de
Ventas

Dimensiones:

Costos de ventas
Proceso
comercial
Registro de
pedido

sintético, descriptivo

Tipo de
investigacion
aplicada
Nivel de
investigacion
Correlacional

Disefio de
investigacion

M <
Poblacion
218 Boticas y

1

- —<

—

V2

farmacias

Muestra
118 Boticas y

farmacias

Técnicas Encuesta

Farmacias del
distrito de EI Tambo.




SAC en el distrito
de El Tambo —
20207

3.¢,Cual es la
relacion entre
Stock y registro de
pedido en “Euro
and America
Pharmaceutical”
SAC en el distrito
de El Tambo —
2020?

Pharmaceutical” SAC
en el distrito de El
Tambo — 2020.

3. Existe una relacion
significativa y
directa entre Stock y
registro de pedido en
“Euro and America
Pharmaceutical”
SAC en el distrito de
El Tambo — 2020.
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Instrumentos
Cuestionario

Técnicas de
procesamientoy
analisis de datos
Programa SPSS 24 Ms
Excel

Fuente: Elaboracion propia.
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VARIABLE | DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO ESCALA DE

CONCEPTUAL MEDICION
STOCK El stock indica un | Planificacion de Stock *Método de prevision

deposito de mercancias, *Momentos y cantidades de

materias primas y otros reposicion

objetos.  Tiene  |a "Organizacion de Stock *Fijar politicas y criterios

cualidad de concepto para la regulacion del stock

estatico, no ocurre lo *Definir técnicas a utilizar

mismo con la “gestion en la gestion de stock o .

de stock”, que es un Cuestionario Ordinal

proceso de actividades
continuadas, es
dindmico (Parra
Guerrero, 2005)

Control de Stock

*Movimiento de entrada y
salida del stock
*Inventario valorado
*Tareas a revisar
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implementen

estrategias de ventas

para alcanzar

objetivos de ventas.
(Jobber &

Lancaster, 2012)

los

*Captacion de clientes

Registro de pedido

*Gestion de
documentos
*Programas Virtuales
*Pedidos
Personalizados

VARIABLE I DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO ESCALA
CONCEPTUAL DE MEDICION
ADMINISTRACION | Es el proceso continuo *Sueldo del Personal
DE VENTAS donde se desarrollaala | Costos de ventas *Costo en Transporte
fuerza comercial y que *Impuestos
se  desarrollen la *Planeamiento
coordinacion Y | proceso comercial *Comercial
organizacion donde se *Estrategias de Ventas : . .
Cuestionario Ordinal

Fuente: Elaboracion propia.
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VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES ITEM INSTRUMENTO | ESCALA DE
MEDICION
STOCK 1. ¢Considera usted que los métodos de prevision de stock son
eficientes pues se planifica tomando en cuenta las estadisticas
de ventas y las incidencias ocurridas?
*rAZ 2. ¢Considera usted que se planifica los métodos de previsién
Método de X
revision por temporadas de gran demanda para garantizar el stock?
Planificacion de gMomentos 3. ¢Considera usted que se cuenta con la planificacion y el
Stock . y software especializado que permita optimizar las reposiciones
cantidades de . . X X
L del stock y reaprovisionamiento evitando excesos y quiebres de
reposicion
stock?
4. ;Considera usted que los productos del inventario que se
reserva en los almacenes para la reposicion de las ventas estan
clasificados seguln su rotacion? . . .
Cuestionario Ordinal

Organizacion de
Stock

*Fijar politicas y
criterios para la
regulacion del stock
*Definir técnicas a
utilizar en la gestion
de stock

5. ¢Considera usted que la gerencia establece coordinaciones
que fijen politicas con el area de drogueria para regular
peridédicamente el stock?

6. ¢Considera usted que las politicas de stock permiten la
conservacion 6ptima de productos y minimiza las devoluciones
desde los puntos de venta hacia el centro de distribucion?

7. ¢Considera usted que se definen las técnicas a utilizar
oportunamente para organizar las areas de ventas, almacén y
distribucién para prevenir el desabastecimiento?

8. ¢Considera usted que el estructurar técnicas para el
aprovisionamiento de stock contribuird a mejorar el flujo de
caja?
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Control de Stock

*Movimiento de
entrada y salida del
stock

*Inventario valorado
*Tareas a revisar

9. ¢Considera usted que el personal encargado del control de
las entradas y salidas de los productos, cuentan con
conocimientos, habilidades para desempefiar sus funciones
adecuadamente?

10. ¢Considera usted que se controla el abastecimiento
considerando las cantidades de entrada y salida en los meses de
gran demanda por festividades?

11. ;Considera usted que los inventarios se realizan con
frecuencia y los resultados se actualizan en el sistema, a fin de
mantener el inventario sincerado?

12. (Considera usted que la valoracion del inventario es
periédicamente tomando en consideracién los informes y
documentos de las ventas realizadas?

13. ¢Considera usted que las tareas a realizar del personal
encargado del control de stock coordinan con el area de
almacén y ventas?
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VARIABLE Il DIMENSIONES INDICADORES ITEM INSTRUMENTO | ESCALA
DE
MEDICION
ADMINISTRACION Costos de 1. (Cree usted que la empresa habitualmente maneja los
DEVENTAS | ventas pagos de acuerdo con el cumplimiento de metas?
*Sueldo del 2. ;Cree usted que la empresa cumple de manera eficiente
Personal con los pagos?
*Costo en 3. ¢Cree usted que la empresa invierte correctamente los
transporte gastos de movilidad?
*Impuestos 4. ¢Cree usted que la empresa considera los gastos de
movilidad como un factor para brindar experiencias
comerciales a los clientes?
Proceso 5. ¢Con frecuencia la compafiia maneja un plan
comercial estratégico con respecto a sus acciones comerciales?
*Planeamiento 6. ¢Cree usted que el planeamiento estratégico de la
Comercial empresa abarca la segmentacion de mercado?
*Estrategias de 7. ¢Con que frecuencia se respeta las estrategias de ventas
Ventas para llegar a los objetivos propuestos por la empresa? Cuestionario Ordinal
*Captacion de 8. ¢Considera usted que las estrategias de venta de la
Clientes empresa son competitivas en el mercado?
9. ¢(Considera usted pertinente que la empresa utilice
nuevas estrategias para captar clientes potenciales?
Registro de 10. ¢Considera usted que los colaboradores de la empresa
pedido manejan un adecuado manejo de la documentacion de los
*Gestion de clientes?
Documentos 11. ¢Cree usted que el adecuado manejo de la
*Programas documentacion de los clientes facilita los procesos
Virtuales internos?
*Pedidos 12. ;Considera usted que la compafiia deberia adaptarse

Personalizados

a las nuevas herramientas virtuales del mercado?
13. ¢Cree usted que cumple satisfactoriamente laempresa
con los pedidos personalizados para los clientes?

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 04: El Instrumento de Investigacién y constancia de su aplicacion

CUESTIONARIO

Stock y administracion de ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el distrito
de El Tambo — 2020

INTRODUCCION: Por la presente nos dirigimos a usted para pedirle minutos de su valioso tiempo
para resolver las preguntas plasmadas, nuestra investigacion esta referida a la relacion que existe
entre LA STOCK Y ADMINISTRACION DE VENTAS. Este cuestionario sera realizado solo con
fines de estudio de investigacion, por lo cual todos los datos que se obtenga seran estrictamente
confidencial, le agradecemos su tiempo y por ser parte de la investigacion.

ESCALA VALORATIVA:

1 2 3 4 5

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre | Siempre

N° ITEM Respuesta
5141321

01 ¢Considera usted que los métodos de prevision del stock son
eficientes ya que planifican tomando en consideracion las
incidencias ocurridas y estadisticas de ventas?

02 ;Considera usted que se planifican métodos de prevision de stock
por temporadas de gran demanda para garantizar el stock?

03 ¢Considera usted que se cuenta con planificacién y software
especializado para optimizar las reposiciones del stock vy
reaprovisionamiento evitando excesos y quiebres de stock?

04 ¢Considera usted que los productos del inventario del almacén para
la reposicion de ventas estan clasificados de acuerdo a su rotacién?

05 ¢Considera usted que la gerencia realiza coordinaciones que
establezcan politicas con el area de drogueria para regular
periodicamente el stock?

06 ¢Considera usted que las politicas de stock permiten la
conservacion optima de productos y minimiza devoluciones de los
puntos de venta hacia el centro de distribucion?

07 ¢Considera usted que se definen las técnicas a utilizar
oportunamente para organizar las areas de ventas, almacén y
distribucion para prevenir el desabastecimiento?

08 ¢Considera usted que el desarrollar técnicas para el
aprovisionamiento de stock contribuird en la mejora del flujo de
caja?

09 ¢Considera usted que el personal encargado del control de las
entradas y salidas de productos, tienen conocimientos y habilidades
para desenvolverse en sus funciones adecuadamente?
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¢Considera usted que se controla el abastecimiento teniendo en
cuenta las cantidades de entrada y salida en los meses de gran
demanda?

11

¢Considera usted que los inventarios se realizan frecuentemente y
los resultados se actualizan en el sistema, a fin de mantener el
inventario actualizado?

12

¢Considera usted que la valoracion de inventario es de forma
periddica considerandose los informes y documentos de las ventas
realizadas?

13

¢Considera usted que las tareas a realizar del personal encargado
del control de stock coordinan con el area de almacén y ventas?

14

¢Cree usted que la empresa habitualmente maneja los pagos
de acuerdo con el cumplimiento de metas?

15

¢Cree usted que la empresa cumple de manera eficiente con
los pagos?

16

¢ Cree usted que la empresa invierte correctamente los gastos
de movilidad?

17

¢Cree usted que la empresa considera los gastos de movilidad
como un factor para brindar experiencias comerciales a los
clientes?

18

¢Con frecuencia la compafiia maneja un plan estratégico con
respecto a sus acciones comerciales?

19

¢Cree usted que el planeamiento estratégico de la empresa
abarca la segmentacion de mercado?

20

¢Con que frecuencia se respeta las estrategias de ventas para
llegar a los objetivos propuestos por la empresa?

21

¢Considera usted que las estrategias de venta de la empresa
son competitivas en el mercado?

22

¢Considera usted pertinente que la empresa utilice nuevas
estrategias para captar clientes potenciales?

23

¢Considera usted que los colaboradores de la empresa
manejan un adecuado manejo de la documentacion de los
clientes?

24

¢Cree usted que el adecuado manejo de la documentacién de
los clientes facilita los procesos internos?

25

¢Considera usted que la compafiia deberia adaptarse a las
nuevas herramientas virtuales del mercado?

26

¢Cree usted que cumple satisfactoriamente la empresa con los
pedidos personalizados para los clientes?

Muchas gracias por su apoyo.
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Anexo 05: Confiablidad y validez del instrumento
a. Confiabilidad del instrumento

Para mostrar la fiabilidad del instrumento se ha utilizado la prueba estadistica de Alfa de
Cronbach, con el prop6sito de poder medir la consistencia interna de los items (preguntas)
analizados. Obteniendose asi en el coeficiente de confiablidad es 0,918 es decir, 0.918 >0.80;
significa que el instrumento tiene una alta confiabilidad por lo tanto es aplicable.

Anélisis de Fiabilidad
Alfa de Cronbach N.° de elementos

,918 26

Esto evidencia que en el instrumento de recopilacion de informacion (cuestionario)
desarrollado no se excluyeron ningln caso, donde a nivel de fiabilidad se tiene un valor de 0.918,
y que, segun la escala de la confiabilidad, estos resultados son considerados con fiabilidad
significativa, esto significa que se tiene la consistencia interna entre los items del instrumento de

recoleccién de datos en el estudio.



b. Validez del instrumento

UNIVERSIDAD PERUANA LOS ANDES
Facultad de Ciencias Administrativas v Contables
Escuela Profesional de Contabilidad v Finanzas

Stock v administracion de ventas en “Euro and America Pharmaceutical” SAC en el
Distrito de El Tambo — 2020
VALIDEZ DE CONTENIIM} DEL INSTRUMENTO DE INFORMACION

Planilla Juicio de Expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar ¢l instrumento “cuestionario” que hace
parte de la investigacion: Stock y administracién de wventas en “Ewro and America

Pharmaceutical” SAC en el Distrito de El Tambo — 2020,

La evaluacién de los instrumentos es de gran relevancia para lograr que sean vilidos v que los
resultados obtenidos a partir de estos sean utilizados cficientemente. Agradezco su valiosa

colaboracidn.

Mombees v apellidos del juez

Formacion académica

Areas de experiencia profesional

Tiempo
Institucion

* ‘Willian Perez Sullcray

: Licenciada en Administracion

: Plancacion Estratégica Y Gestion en Ingenieria de

Proyectos (Docente)

13 ANOS

: Universidad Macional Auténoma Altoandina de Tarma.

De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segin comesponda.

CATEGORIA CALIFICACION INDICADOR

SUFKCIESTCIA 1. Mo cumple con el criterio 1. Lo itemns mo son suficienies para medir |a dimension
Las items que pertenccen a 2. Nivel bapo 2. Lo ftems miden algin aspecio de by dimension, pero no
uma misma dimension hastan |5 Mivel moderado comespoden de | dimension total
pa. obiener In medician de 4. Mivel akio £ ﬂcmn:ms:nm itemns para poder cvaluar la
=ta M. Los items zon suficientes
CLARIDAD 1. Mo cumple con el criterio 1. El item no es claro
El Bem s¢ comprende |2 MNivel bajo 2. El &om reguicre muchas modificacions o um
ficilmente, es decr, su |3 Nivel modersdo modificacidn muy gmnde en el w0 de bs palsbras de
sintdctica ¥ semimticn son |4. Nivel alio souerdo con su significado o por la ordenscidn de las
adecundas mismas

3. Se requiere una modificacion muy especifica de algunos

dee bos pérmiinos del Dem

M. El item es claro, tiene tica v sintaxis adecuada.
OOHERENCTIA 1. Mo cumple con el criterio 1. El itemn no tiene relacion logica con la dimensidn
El itemn tiene relacicm Bgica |2. Nivel bajo 2. El item thene una relaciin tangencial con la dimensién.
com la dimensiin o indicador |3. Nivel modersdo 3. El item tiene una relacion modersda con la dimensiin que
que csii midiendo 4. Mivel alio esti midiendo

M.

El itemn =e encuwentra completomenie relscionado con b
o ion que esti midiendo

RELEVANCIA
El Hem es esencml o
immariante ex decir dehe oor

e

Mo cumple con el critena.

MNivel bapo

Ml prndersdn

=

=]

El item puede ser elimmade =in que se vea afeciads la
medicion de la dimension

1 iterms Fiene allonma relevanein nenn ovbeo Bem rassde scbar
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EVALUACION OBSERVACION
VARIABLEI ITEM SUFICIENCIA | COHERENCIA | RELEVANCIA | CLARIDAD | CUALITATIV ES
APORITEMS
L ;Considera usted que Imme[odosd.epmlm de stock zon eficientes ya que s 3 3 3 3 3
i tomando 2 i idi ias pourridas y isticas de ventas?
2 Considera usted que se planificen mésodos de previsidn de stock por temporadas de 3 3 3 3 3
eran demanda para garantizar el stock?
3. ;Considera usted que se cuentz con planificacidn y software especizlizado para 3 3 3 3 3
optimizar la=s iciones del stock y rezprovi iento evitando excesos y quiebres de stack?
4. ; Considera usted que los productos del inventario del almacén para la reposicidn de las 3 3 3 3 3
wentas estan clazificados s2gim su rotacidn?
i Considera usted que la gerencia realiza coordinaciones que establezcan politicas con el 3 3 3 3 3
drea de drogueria para regular periddicaments el stock?
6. :Conzidera usted que las polfticas de stock permiten la conzervacion dptima de 3 3 3 3 3
productes y minimiza devoluciones de los pumtes de venta hacia el centro de dismibucion?
Stock 7 Considera usted que se definen las tacnicas a utilizar oportanamente para arganizar las 3 3 3 3 3
areas de ventas, slmacén v distribucidn para prevenir el deszbastecimienta?
5. ;Considera usted que el tcnicas para el aprovizionamiento de stock 3 3 3 3 3
conribuiré en la majora del flujo de caja?
o, ;Considera usted que el parsonal encargado del control de las entradas v salidas de los 3 3 3 3 3
productos, tienen conecimientos v habilidades para desenvolverse sus finciones comectamente?
10. ; Considera usted que e controlz el abastecimisnto teniendo en coenta las cantidades de 3 3 3 3 3
entrada y salidz en loz meses de gran demanda?
11. ;Conszidara nsted que los mventarios se realizan con frecuencia v los resnltados == 3 3 3 3 3
armalizan en el zistema, 2 fin de mantener o imventario acmalizado?
12. ;Considera usted que la valoracicn del inventario es de forma pericdica considerandose 3 3 3 3 3
los informes ¥ documentos de las ventas realizadas?
13. ;Considera usted que las tareas a realizar del personal encargado del control de stock 3 3 3 3 3

coordinan con el &= de almacén y ventas?

EVALUACION CUANTITATIVA POR CRITERIOS
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EVALUACION
VARIABLEII ITEM SUFICIENCIA | COHERENCIA | RELEVANCIA | CLARIDAD | CUALITATIVA | QBSERVACIONES
PORITEMS
1. ;Cres usted que la empresa cumple de manera log pagos de acoerdo 3 3 3 3 3
«con el cumplimisnto de metzs?
N . - 3 3 3 3 3
R Cree usted que la empresa cumple de maners eficiente con los pagos?
3. ;Cres usted que la empresa invierte correctamente los gastos de 3 3 3 3 3
mavilidad?
4. ;Crea usted que la empresa considera loz gastos de movilidad coma 3 3 3 3 3
un factor para brindar experiencias comerciales a los clisntes?
5. ;Con frecuencia la compafila mansja un plan estratégico con respecta 3 3 3 3 3
a zus acciones comercisles?
6. ;Cres usted que el planeamiento estratézico de la empresa sharcz la 3 3 3 3 3
3 idn | TeEmentacicn de mercade?

de ventas 7. ;Con que frecuencia se raspetz las sstrategias da ventas para llegar 2 3 3 3 3 3
lo= ohjetivos propuestos por la empresa?
g ;Comsidera nsted que las estrategias de venta de la empresa son 3 3 3 3 3
competitivas en el mercada?
o ;Considera nsted pertinente que 1a empresa utilice nuevas asrategiss 3 3 3 3 3
para captar clientes potenciales?
10. ;Considera nsted que los colaboradores de 1z empresa manejan un 3 3 3 3 3
adecnado manejo de la documentacidn de los clientas?
11. nilores usted que el adecnzdo mansjo de 2 documentacidn da los clismtas) 3 3 3 3 3
facilita loz procesos internosT
12 Considara usted que la compafifa deberia adzptarse 2 las nuevas 3 3 3 3 3
herramientas virtuales del mercada?
13. ;Cres usted que cumple satisfactoriaments 12 empresa con los pedidos 3 3 3 3 3
perzonalizados para los clisntes?

EVALUACTON CUANTITATIVA FOR CRITERIOS

Fuente: tomado del libro Validez v Confiabilidad de instrumentos de investigacion: (Hemandez, Fernandez v Baptista, 2014, p. 200).
Evaluacion final por el experto: por criterios e items, tomando como medida de tendencia central: la moda.

RO 1 Mo cumple con el criterio
2 Nivel bajo
3 Bivel modersdo
4 Mivel alto
Validez de contenidao
Evaluacion final
- I Evaluaciin
ST s Ttems Cnlificacién
WILLAM PEREE SULLCARAY MAGISTER 26 NIVEL MODERADC

Sello v Firma

Lic. Admf Mg Wilkan Perer Sulcaray
DI 45953087



UNIVERSIDAD PERUANA LO& ANDES
Facultad de Ciencias Administrativas y Contables
Escuela Profesional de Contabilidad v Finanzas

Stock v administracidn de ventas en “Euro and America Pharmaceutical™ SAC en el
Distrite de El Tambo — 2020
VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO DE INFORMACION

Planilla Juicio de Expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “cuestionario™ que hace
parte de la investigacion: Stock y administracion de vemtas en “Euwro and America

Pharmaceutical” SAC en el Distrito de El Tambo — 2020

La evaluacion de los instrumentos es de gran relevancia para lograr que sean validos ¥ que los
resultados obtenidos a partir de estos sean utlizados eficientemente. Agradezco su valiosa

colaboracion.

Mombres y apellidos del juez

Formacion académica

Arcas de experiencia profesional

Tiempo

Institucion

2 1L AROS

T LUIS FLOREMNCIO MUCHA HOSPINAL
T METODOLOGE
D INVESTIGADCR

: UMIVERSIDAD PERUANA LOS ANDES

D¢ acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segin corresponda.

CATEGORIA

CALIFICACION

INDICAIDNYR

SUFICIENCIA

Laos flems que perlenecen a
una misma dimension bastan
para oblener la medscion de
cxla

1. Mo cumple con el criteno
2. MNivel bago

3. Nivel moderado

H. Nivel alio

(]

. Los items mo son suficsentes para medir la dmmension
. Los items miden algim aspecto de la domension, pere oo

comesponden de la dimension iotal

. Se deben incrementar algunos ibems para poder evaluar la

dimenssin completameme

4. Los items son suliceenles
CLARIDAL 1. Mo cumple con el criterio 1. El ilemi no es claro
El item se comprende [2. Mivel bayo 2 El #em reguiere muchas modificaciones o wna
faciimente, es deor, su B Nivel moderado modificacyn muy grande en el uso de las palabmas de
sintachica ¥ semanbca som [ Mivel alto acuerdo con su sgnibicado o por la ondenacion de b
adecuadas mEmas

3. Se requiere una modsficacion muy especifica de algunos

de los lermmos del item

4. El tlem es clare, bene s=manbica v sindaxis adecuads.
COHERENCLA 1. Mo cumple con el criterio 1. El ibem no tiene relacion ligica con la dmmeension
El item tsene relacion logica . Nivel bago 2. El item tsene una relacion ngencial con la dimension.
con la dimension o indscador . Mivel moderado 3. El flemn tiene una relacion moderada con la dimension que
gue esta madiendo H. Nivel alto esta madiendo
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EVALUACION OBSERVACION
VARIABLEI ITEM SUFICIENCIA | COHERENCIA | RELEVANCIA | CLARIDAD | CUALITATIV ES
APORITEMS
L ;Considera usted que Imme[odosd.epmlm desuxk.son eficiantes ya que s2 3 3 3 3 3
i tomando 2 i ias pourridas y icas de ventaz?
2 Considera usted que se planificen mésodos de previsidn de stock por temporadas de 3 3 3 3 3
eran demanda para garantizar el stock?
3. ;Considera usted que se cuentz con planificacidn y software especizlizado para 3 3 3 3 3
optimizar la=s iciones del stock ¥ reaprovi iento evitando excesos y quiebres de stack?
4. ; Considera usted que los productos del inventario del almacén para la reposicidn de las 3 3 3 3 3
ventas estin clasificados s2gtm su rotacién?
5. i Considera usted que la gerencia realiza coordinaciones que establezcan politicas con el 3 3 3 3 3
drea de drogueria para regular periddicaments el stock?
6. :Conzidera usted que las polfticas de stock permiten la conzervacion dptima de 3 3 3 3 3
productes y minimiza devoluciones de los pumtes de venta hacia el centro de dismibucion?
Stock 7. Considera usted que se definen las tacnicas a utilizar oportanamente para arganizar las 3 3 3 3 3
areas de ventas, slmacén v distribucidn para prevenir el deszbastecimienta?
5. ;Considera usted que el tcnicas para el aprovizionamiento de stock 3 3 3 3 3
conribuiré en la majora del flujo de caja?
o, ;Considera usted que el parsonal encargado del control de las entradas v salidas de los 3 3 3 3 3
productos, tienen conecimientos v habilidades para desenvolverse sus finciones comectamente?
10. ; Considera usted que e controlz el abastecimisnto teniendo en coenta las cantidades de 3 3 3 3 3
entrada y salidz en loz meses de gran demanda?
11. ;Conszidara nsted que los mventarios se realizan con frecuencia v los resnltados == 3 3 3 3 3
armalizan en el zistema, 2 fin de mantener o imventario acmalizado?
12. ;Considera usted que la valoracicn del inventario es de forma pericdica considerandose 3 3 3 3 3
los informes ¥ documentos de las ventas realizadas?
13. ;Considera usted que las tareas a realizar del personal encargado del control de stock 3 3 3 3 3

coordinan con el &= de almacén y ventas?

EVALUACION CUANTITATIVA POR CRITERIOS
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EVALUACION
VARIABLEII ITEM SUFICIENCIA | COHERENCIA | RELEVANCIA | CLARIDAD | CUALITATIVA | QBSERVACIONES
PORITEMS
1. ;Cres usted que la empresa cumple de manera log pagos de acoerdo 3 3 3 3 3
«con el cumplimisnto de metzs?
2 e . - 3 3 3 3 3
. Cree usted que la empresa cumple de maners eficiente con los pagos?
3. ;Cres usted que la empresa invierte correctamente los gastos de 3 3 3 3 3
mavilidad?
4. ;Crea usted que la empresa considera loz gastos de movilidad coma 3 3 3 3 3
un factor para brindar experiencias comerciales a los clisntes?
5. ;Con frecuencia la compafila mansja un plan estratégico con respecta 3 3 3 3 3
a zus acciones comercisles?
6. ;Cres usted que el planeamiento estratézico de la empresa sharcz la 3 3 3 3 3
3 idn | TeEmentacicn de mercade?
de ventas 7. ;Con que frecuencia se raspetz las sstrategias da ventas para llegar 2 3 3 3 3 3
lo= ohjetivos propuestos por la empresa?
g ;Comsidera nsted que las estrategias de venta de la empresa son 3 3 3 3 3
competitivas en el mercada?
o ;Considera nsted pertinente que 1a empresa utilice nuevas asrategiss 3 3 3 3 3
para captar clientes potenciales?
10. ;Considera nsted que los colaboradores de 1z empresa manejan un 3 3 3 3 3
adecnado manejo de la documentacidn de los clientas?
11. nilores usted que el adecnzdo mansjo de 2 documentacidn da los clismtas) 3 3 3 3 3
facilita loz procesos internosT
12 Considara usted que la compafifa deberia adzptarse 2 las nuevas 3 3 3 3 3
herramientas virtuales del mercada?
13. ;Cres usted que cumple satisfactoriaments 12 empresa con los pedidos 3 3 3 3 3
perzonalizados para los clisntes?
EVALUACTON CUANTITATIVA FOR CRITERIOS
Fuente: tomado del libro Validez v Confiabilidad de instrumentos de investigacion: (Hemandez, Fernandez v Baptista, 2014, p. 200).
Evaluacion final por el experto: por criterios e items, tomando como medida de tendencia central: la moda.

1. Mo cumple con el criteno

2 {rvel bago

3.

4.

Validez de contenido
Evaluacion final
Evaluaciin
Experta Girmdo sendémicn =
o ’ Ttems Calificacian
LUIS FLORENCIO MUCHA HOSPINAL DOCTOR 26 NIVEL MODERADC

Sella y

,#f; {:-_ __,)

DR. LUIS FLORENCIO MUCHA HOSPIMAL



UNIVERSIDAD PERUANA LOS ANDES
Facultad de Ciencias Administrativas v Contables
Escuela Profesional de Contabilidad v Finanzas

Stock v administracion de ventas en “Euro and America Pharmaceutical™ SAC en el
Dustrite de El Tambo — 2020
VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO DE INFORMACION

Planilla Juicio de Expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “cuestionario” que hace
parte de la investigacion: Stock vy administracion de ventas en “Euro and America

Pharmaceutical” SAC en el Distrito de El Tambo — 2020,

La evaluacion de los instrumentos es de gran relevancia para lograr que sean vilidos y que los
resultados obtenidos a partir de estos sean utilizados eficientemente. Agraderco su valiosa

colaboracion.

MNombres y apellidos del juez

Formacion academica

Areas de experiencia profiesional

Tiempo

Institucion

D WALTER RUBEN SAMTAMA CAMARGD

T LICENCTADO EN ADMINISTRACION

T L ARDS

T ADMINISTRADOS DE EMPRESAS

D UNIVERSIDAD PERUANA LOS ANDES

D¢ acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

adecuadas

CATEGORIA CALIFICACION INDIC AR
SUFICIENCIA 1. Mo cumple con el antene I Los items no son suficientes par meedir la domension
Los flems que perienceen a (2. Nivel bayo 2. Los items miden algin aspecto de la dimension, pere oo
TR B Y N i i'\:n'n: J'rlludt'mdl:l ; ;l:r:'sbiundcu die la dlrﬂm:im ‘!ud.al -
para obtener la medscion de [ vel alio - e r:| imcrementar algunos items para poder evaluar la

dimenswon completame nie

esla 4. Los items son subiceenles
CLARIDAL 1. Mo cumple con el antene L. El item no es clarm
El item s¢ comprende 2. Nivel bago LEl #em requiere muchaz modificaciones o una
facilmente, es  decir, su . Nivel moderado modificacion muy grande en el uso de las palabras de
sidactica ¥y semanbica son f Nivel alto acuerdo con su sgnibicado o por la ordenacion de s

MEmas

. Se requicre una modificacion muy especifica de algunos

de los lermmaos del item

4. El ilem es clare, biene semantbica v sintaxis adecuada.
COHERENCLA 1. Mo cumple con el ariteno L. El item no tiene relacion logica con la dmmeensicn
El item tsene relacion logica 2. Nivel bago 2. El item teene una relacion ngencial con la dimension.
com la dmmension o indscador 2. Nivel moderado 3. El flem tiene una relacion moderada con la dimension que
que esta modiendo . Mivel alto esla madiendo
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EVALUACION
VARIABLE I ITEM SUFICIENCLA | COHERENCIA | RELEVANCIA | CLARIDAD | CUALITATIV | OBSERVACION
APORITEMS
L  Considera usted que los métodos de pravizidn de stock son eficientes ya que 2 3 3 3 3 3
planifican tmmd.u &n consideracion las incidencias oouridas v estadisticas de ventas?
2 ;Conzidera usted que se planifican métodos de previzién de stock por temporadas de 3 3 3 3 3
Esn demanda parz garantizar &l stock?
Considera usted que se cuentz con planificacidn y software especializado para 3 3 3 3 3
upnmlm ]as reposiciones dal stock ¥ rezprovizionamiento evitando excesos ¥ quibres de stock?
4.  Considera usted que los productos del inventario del almacén para la reposicidn de las 3 3 3 3 3
vantas estan clasificados segim su ratacidn?
5 ; Conzidara usted que la gerencia realiza coordinaciones que establezcan politicas con &l 3 3 3 3 3
area de drogueria parz regular periddicamente el stock?
£ ;Considara usted que las politices de stock permiten la consarvacion Sptima de 3 3 3 3 3
productos ¥ minimiza devoluciones de los puntos de vents hacia el centro de distribucisn?
Stock 7. ;Considera usted que se definen las técnicas a urilizar oportanamsnts para organizar las 3 3 3 3 3
4reas de ventas, almacén v distribucién para prevenir el desabastecimiento?
g ; Considera usted que el thcnicas para el aprovisi i de stock 3 3 3 3 3
canmibuiré en la majora del flujo de caja?
o ; Considera usted que el parsonal encargado del control de las entradas y salidas da log 3 3 3 3 3
productos, tisnen conocimientos ¥ habilidades pars dessmvolverse sus fimciones comectamente?
10 ;Considara usted que & controlz el ahastecimisnto teniendo en cuenta las cantidades de 3 3 3 3 3
entrada y salidz en los meses de gran demanda?
11. ;Considera usted que los inventarios se realizan con Secuencia v los resultados == 3 3 3 3 3
actaslizan an al zistema, 2 fin de mantener ol imventario scualizade?
12, ;Considera usted que la valoracidn del mventario es de forma periddica considerdndose 3 3 3 3 3
los informes ¥ documentos de las ventas realizadas?
13. i Considera usted que las tareas 2 realizar del personal encargado del control de stock 3 3 3 3 3

coordinzn con el arez de almacen ¥ ventasT

EVALUACION CUANTITATIVA POR CRITERIOS
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EVALUACION
VARIABLEII ITEM SUFICIENCIA | COHERENCIA | RELEVANCIA | CLARIDAD | CUALITATIVA | QBSERVACIONES
PORITEMS
1. ;Cres usted que la empresa cumple de manera log pagos de acoerdo 3 3 3 3 3
«con el cumplimisnto de metzs?
2 e . - 3 3 3 3 3
. Cree usted que la empresa cumple de maners eficiente con los pagos?
3. ;Cres usted que la empresa invierte correctamente los gastos de 3 3 3 3 3
mavilidad?
4. ;Crea usted que la empresa considera loz gastos de movilidad coma 3 3 3 3 3
un factor para brindar experiencias comerciales a los clisntes?
5. ;Con frecuencia la compafila mansja un plan estratégico con respecta 3 3 3 3 3
a zus acciones comercisles?
6. ;Cres usted que el planeamiento estratézico de la empresa sharcz la 3 3 3 3 3
3 idn | TeEmentacicn de mercade?
de ventas 7. ;Con que frecuencia se raspetz las sstrategias da ventas para llegar 2 3 3 3 3 3
lo= ohjetivos propuestos por la empresa?
g ;Comsidera nsted que las estrategias de venta de la empresa son 3 3 3 3 3
competitivas en el mercada?
o ;Considera nsted pertinente que 1a empresa utilice nuevas asrategiss 3 3 3 3 3
para captar clientes potenciales?
10. ;Considera nsted que los colaboradores de 1z empresa manejan un 3 3 3 3 3
adecnado manejo de la documentacidn de los clientas?
11. nilores usted que el adecnzdo mansjo de 2 documentacidn da los clismtas) 3 3 3 3 3
facilita loz procesos internosT
12 Considara usted que la compafifa deberia adzptarse 2 las nuevas 3 3 3 3 3
herramientas virtuales del mercada?
13. ;Cres usted que cumple satisfactoriaments 12 empresa con los pedidos 3 3 3 3 3
perzonalizados para los clisntes?
EVALUACTON CUANTITATIVA FOR CRITERIOS
Fuente: tomado del libro Validez v Confiabilidad de instrumentos de investigacion: (Hemandez, Fernandez v Baptista, 2014, p. 200).
Evaluacion final por el experto: por criterios e items, tomando como medida de tendencia central: la moda.
Calificaciin: 1.  Nocumple con el cnieno

1. Nvel bajo

1. Novel moderado

4. Nrvelalio

Valider de contenido
Evaluacian final
Evaluaciin
Experto Girmdo scadémicn =
o ! itenns Calificaciin
WALTER RUBEN SANTANA CAMARGO MAGISTER 26 NIVEL MODERADC

Selko y Forma:

MG.WALTER RUBEN SANTANA CAMARGO
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Anexo 06: La data de procesamiento de datos

324334233 3 3 43 3 44332334355 3
32333423333 433 44333344 3 55 3

212433322 445 4 2 52224425 2 3 45

3232342332 353 444433444 3 45 4

51342544355 35 232354525 23 45

323234233 2 353 444433444 3 45 4

432343325 445 4352342435 4 4 43

232333322 445 4252224425 44 45
3233342333 3 43 444333344 355 3
434343325 3 45 43 43342435 4 4 43
432343325 445 4352342435 4 4 43

4343333343 442 3 43332335 355 3

43433423433 43 3 43332334355 3

4343342343 443 3 43332335 355 3

3232342332 353 444433444 3 45 4
3232342333 3 43 444333344 355 4

4343433243 442 3 43342335 355 3

4343342333 3 43 3 43332334355 3

512422323 45 3 4252224425 2 3 45
3232342332353 4443333443 45 4
232333325445 4 2 52242435 4 4 43

4343342343 443 3 43332335 355 3

432343325 445 4352342435 4 4 43

513422443 45 3 4 2 52224525 2 3 45

3232342333 3 43 4 44333344 3 55 4
232333322 445 4 2 52224425 4 4 45
323234233 2 35 3 444433444 3 45 4

4 34334234 3 4 4 3 3 43332334 355 3

323234233 2 35 3 444433444 3 45 4
434343325 3 45 43 42342435 4 4 43
51243332345 3 4252224425 2 3 435

212433322 4 45 4 2 52224425 4 4 45
512433323 455 4 252224425 2 3 405
512422323 45 3 4 252224425 2 3 45

4343233243 442 3 43342335 355 3

43433423433 43 3 43332334355 3

434343324 3 4 42 3 43342435 455 3

4343333343442 3 43332335 355 3

3232342332 35 3 444433444 3 45 4
232343325 445 4 2 52342435 4 4 4 3
3232342332 35 3 444433444 3 45 4
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232333322 445 4 2 52244425 4 4 4 3
232333325 445 4252244425 4 4 43
3232342332 353 444433444 3 4 5 4
434343325 3 45 43 43342435 4 4 43

4343342343 442 3 43332335 355 3

3232342333353 444333344 3 55 4

51342544355 35 232354525 23 45

3232342333353 444333344 3 45 4

513422443 45 3 4 2 52224525 2 3 45

4343233243 442 3 43332335 355 3

3232342332 353 444433444 3 4 5 4
232343325 445 43 52342435 4 4 4 3

43433423433 433 43332334355 3

232333322445 4252244425 4 4 43

4343433243 442 3 43342435 45 43

3232342332 353 444333444 3 45 4

4343233343442 3 43332335 355 3

3232342332 35 3 444433444 3 4 4 4
3232342332 353 444433444 3 45 4

4343233243 442 3 43342335 355 3

434343325 3 45 43 43342435 4 4 43
3232342333353 444333344355 4

4343233243 442 3 43342335 355 3

4 34343325 3 4 4 4 3 43342435 4 4 43

4343342343 443 3 43332335 355 3

3232342332 353 444433444 3 45 4

51342244355 35232254525 2 3 435

4 343233243 44 2 3 43342335 355 3

4343233243 442 3 43342335 355 3

51342544355 35 232354525 2 3 45

4343233343 442 3 43332335 355 3

4 343233243 44 2 3 43342335 355 3

4343233243 442 3 43342335 355 3

3232342332 353 444433444 3 4 5 4

3243342333 3 433 44332334355 3

43433423433 43 3 43332334355 3

434343324 3 4 4 43 43342435 4 4 43

4343233243442 3 43332335 355 3

3232342332 353 444333344 3 45 4

43433423433 43 3 43332334355 3

4343233243 442 3 43342335 355 3

4343233243442 3 43342335 355 3

4343342343 443 3 43332334355 3
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434343325 4 45 43 42342435 4 4 43

434343324 3 4 4 43 43342435 4 4 43

4343333343442 3 43332335 355 3

323234233 2 35 3 444433444 3 45 4

4343342343 442 3 43332335 355 3

232333322 445 4252244425 4 4 43

212433322 4 45 4 2 52224425 2 4 45

3232342332 353 444433444 3 45 4

51342544355 35 232354525 23 45

4343342343 443 3 43332334355 3

4343233243442 3 43342335 355 3

3232342332 353 444433444 3 45 4

4343233243442 3 43342335 355 3

51242232345 3 4252224425 2 3 45

4343433243 4 4 4 3 43342435 45 43

4 34343325 3 45 43 43342435 4 4 43

424334233 33433 43332334355 3

4343233243 442 3 43332335 355 3

3232342332 353 444433444 3 45 4
3232342332 353 444433444 3 45 4

4343342343 442 3 43332335 355 3

3232342332 353 444433444 3 45 4

4243342333 3 43 3 43332334355 3

4 32343325 4 45 4352342435 4 4 43

4343233343 442 3 43332335 355 3

4343332343 442 3 43332335 355 3

4343233243 442 3 43342335 355 3

323234233 2 35 3 4 44333344 3 45 4

4343342343 3 43 3 43332334355 3

4 34343324 3 4 4 2 3 43342435 355 3

3233342333 3 43 444333344 3 55 3
232343325445 4352342435 4 4 43
3243342333 3 433 44332334355 3

232343325 445 4 2 52242435 4 4 4 3
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EURO AND AMERICA
PHARMACEUTICAL S.A.C.

CARTA DE ACEPTACION
Asunto: Carta de Aceptacidn para realizar un Trabajo de investigacion.
Sehor: Decars S 2 Faculad de Clancizs Aoministrotivas y Contebles de o

Uniershlad Peruana los Andes, Doctor: Fredy Gulidrre: Mertines
vo Efraln Leencic Mertine: Larmzce con D.N.:19999856, Gerente

Camera: de ' Digtribuidesn dn medics mentas Eure and Amdnca
Phacmacoudtical ean Ru2: 20601234418, autoro 2 13 seforita Rocls
Marilda Luyo Torres con cddiga: GOSCS2 v a s sehorta Akkea Lin
Valanzeea con cddige MOJSES, realizar &l trakajo e investgaciin
Tusda” STOCK Y ASMINISTRACION DE VENTAS BN EURO AND

AMPRICA PHARVLCEUTICAL S.A C EN EL DISTRITO DE EL TAMPQ-2020" asra optar el grado de lzencisco en
Anmreneirhersn

Sin mas poe @ momento, me despido de usted ¢ quedo & sus Gedenes pare

Cualkuier duda © acliracidn al respecto. Raciba un cordial safodo,

ATENTAMENTE
: '\’A Ul
- st W | e Wy s
, e ~_'}".. (e LA 2

4 Efrain Leancio Martinez Lanazca
D.N umse

A
0/ Gerente General

el

TRMIGUERIS FRIRD ANTD AMERICA PHIALMAY

fiL TPARRN DEL K34 1T - REL TAMD HUANUCAYD

|
|
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Anexo 08: Evidencias Fotos
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