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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo determinar la influencia de las estrategias de
ventas en la rotacion de inventarios en la empresa BLUE CRT — distrito Santiago de Surco,
Lima, 2023, para lograr este objetivo se realizd un estudio de enfoque cuantitativo de nivel
explicativo, de disefio no experimental aplicada a una muestra finita de 20 trabajadores que
laboran en las areas de logistica, marketing y ventas. La encuesta, el instrumento de medicion
utilizado, se basé en una escala de Likert considerando cinco opciones (1 = Nunca, 2 = Casi

nunca, 3 = Ocasionalmente, 4 = Frecuentemente, 5 = Siempre).

Se analizo la prueba de normalidad Shapiro-Wilk (muestra < 50) obteniendo como resultado
un tipo de distribucion Normal, considerando esta distribucion se utilizé la prueba estadistica
Correlacion de Pearson para determinar la existencia de relacion entre las variables, se
obtuvieron los siguientes resultados: la estrategia de ventas y la rotacion de inventario (r=0.505
y p=0.008). Con respecto a los objetivos especifico, se obtuvieron los siguientes resultados
entre la dimension de fuerza de ventas y la variable rotacion de inventario (r=0.574, p=0.008),
entre la dimension de estrategia Push y la variable de rotacion de inventario (r= 0.464 y
p=0.039) y en la determinacion de la relacion existente entre la dimension de estrategia Push
y la variable de rotacion de inventario se observo no existe una influencia. Concluimos que
existe relacion directa entre ambas variables y se acepta la hipdtesis planteada para la

investigacion.

Palabras Claves: Estrategias de ventas, rotacion de inventarios, fuerza de ventas, estrategias

push y pull
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ABSTRACT

The objective of this investigation is to determine the influence of sales strategies on inventory
rotation in the company BLUE CRT - Santiago de Surco 2023, to achieve this objective a study
of a quantitative approach of a correlational descriptive level was carried out, of a non-
experimental design. applied to a finite sample of 20 workers who work in the areas of logistics,
marketing and sales. The survey, the measurement instrument used, was based on a Likert scale
considering five options (1 = Never, 2 = Almost never, 3 = Occasionally, 4 = Frequently, 5 =

Always).

The Shapiro-Wilk normality test (sample < 50) was analyzed, obtaining as a result a type of
Normal distribution, considering this distribution, the Pearson Correlation statistical test was
used to determine the existence of a relationship between the variables, the following results
were obtained: sales strategy and inventory turnover (r=0.505 and p=0.008). Regarding the
specific objectives, the following results were obtained between the sales force dimension and
the inventory turnover variable (r=0.574, p=0.008), between the push strategy dimension and
the inventory turnover variable (r = 0.464 and p=0.039) and in determining the relationship
between the push strategy dimension and the inventory turnover variable, no influence was
observed. We conclude that there is a direct relationship between both variables and the

hypothesis proposed for the investigation is accepted.

Keyword: Sales strategies, inventory rotation, sales force, push strategy and pull strategy
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INTRODUCCION

En el sector empresarial, sobre todo en aquellas empresas que trabajan con productos fisicos,
se da la existencia de una estrecha relacién entre las areas comerciales y logisticas, debido a
las funciones bésicas que cada una de ellas realiza, en el caso del &rea comercial su objetivo es
generar ventas, habiendo realizado una previa negociacién con el cliente en la cual se presenta
el compromiso de entregar un producto. Al finalizarse la negociacion y concretarse la venta, se
envia la comunicacion al area de logistica de realizar la entrega del producto, iniciandose asi
operaciones para lograr objetivo de entregar el producto en éptimas condiciones y acorde a los
estandares que fueron comunicados en la negociacion. Teniendo en cuenta el proceso
mencionado se indica que ademas de haber una relacion estrecha, esta se realiza de manera

cotidiana, recalcando ain més la importancia para su estudio.

El &rea comercial utiliza diferentes caminos para llegar a los objetivos de ventas, el conjunto
de estos caminos, enfocados en la venta, son denominados, estrategias de ventas. En la
investigacion realizada por Arroba Freire, E., Toapanta Cunalata, D. y Toscano Ramos, O.
(2023) indican lo siguiente: “La investigacion de mercado es esencial para conocer bien al
consumidor y poder comunicarse efectivamente con él. Es importante conocer sus gustos,
preferencias y comportamientos para definir la estrategia de venta y planificar acciones
efectivas para la venta de productos y servicios”. En esta investigacion, acorde a las estrategias
de ventas utilizadas en laempresa BLUE CRT, definimos tres tipos: fuerza de ventas, estrategia

pull y estrategia push.

En relacidn con el area logistica, la variable a considerar es la rotacién de inventario, que se
define, segin Chamorro C. y Diaz C. (2018) como el costo de las ventas entre el inventario
promedio dentro de un determinado tiempo, indicard cuantas veces se habra renovado el

inventario en ese tiempo establecido. A mayor sea la cifra, indicard una mayor rotacion,

10



logrando un incremento en las utilidades, con la aplicacién de menos recursos se mantendra el
inventario, habrd mejores posibilidades de competir en precios y tendra definidas las
existencias a reabastecerse en el almacén. Identificando dos dimensiones a evaluar dentro de

la empresa: mercaderia vendida e inventario promedio.

Por lo expuesto, el problema principal hallado es: ¢Cual es la influencia de las estrategias de
ventas en la rotacion de inventarios en la empresa BLUE CRT - Santiago de Surco, 20232,
también cuenta con problemas especificos: 1) ¢Cudl es la influencia de la fuerza de ventas en
la rotacion de inventario en la empresa BLUE CRT - Santiago de Surco, 20232, 2) ;Cual es la
influencia de la estrategia push en la rotacion de inventario en la empresa BLUE CRT -
Santiago de Surco, 2023?, 3) ¢(Cual es la influencia de la estrategia pull en la rotacion de

inventario en la empresa BLUE CRT - Santiago de Surco, 2023?

De igual forma, el objetivo principal de la presente investigacion es: Determinar la influencia
de las estrategias de ventas en la rotacion de inventarios en la empresa BLUE CRT - Santiago
de Surco 2023, y los objetivos especificos son: 1) Determinar la influencia de la fuerza de
ventas en la rotacion de inventarios en la empresa BLUE CRT - Santiago de Surco, 2023. 2)
Determinar la influencia de la estrategia de push en la rotacion de inventarios en la empresa
BLUE CRT - Santiago de Surco, 2023. 3) Determinar la influencia de la estrategia pull en la

rotacion de inventario en la empresa BLUE CRT - Santiago de Surco, 2023

Las limitaciones presentadas en la investigacion fueron los tiempos limitados para coordinar y
realizar los cuestionarios con los colaboradores de la empresa porgue se encontraban en horario

laboral.

La investigacion tiene un enfoque cuantitativo aplicado, con alcance explicativo y disefio no
experimental. La poblacion fue de 20 empleados y la muestra igual al nimero de trabajadores

de la empresa los cuales fueron encuestados.

11



Los datos fueron analizados mediante los programas Excel y SPSS, para la generacion de
gréficos, tablas y resultados que permitieron aceptar la hipotesis principal y especificas para

posteriormente realizar las conclusiones y recomendaciones.

La investigacion esta conformada por 5 capitulos. EI primero capitulo consta de los
antecedentes nacionales e internacionales y bases teoricas. El segundo capitulo se formularon
las hipdtesis y variables. El tercer capitulo es la metodologia de investigacion con las técnicas
de recoleccién de datos y de procesamiento de la informacion. El capitulo 4 compuesto por los
resultados adquiridos de la investigacidn. Finalmente, el capitulo 5 se realiza la discusion,

permitiendo establecer las conclusiones y recomendaciones.

12



CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1. Antecedentes

En el presente capitulo, se compendian estudios previos considerando mantener el
enfoque cuantitativo y su relacidn con el objetivo de la presente tesis. Generando un aporte
beneficioso para ser contrastado con los resultados que se obtendran en este trabajo. Los

epitomes se dividiran en antecedentes nacionales e internacionales.

1.1.1. Antecedentes nacionales

En la investigacion de Correa S. (2020), que lleva de titulo, Estrategia de ventas de una

empresa comercial para la rotacion de inventarios en farmacias, Lima 2020.

El objetivo principal de su trabajo es proponer una estrategia de ventas para mejorar la
rotacion de inventarios de una empresa comercial en farmacias. Para esto se centro en analizar

su variable principal que es la rotacion de inventarios y los factores que inciden en esta variable.

El método de investigacion fue inductivo con un enfoque mixto de tipo proyectivo, se
utiliz6 una muestra de 30 colaboradores donde la informacion recolectada fue mediante

encuestas y entrevistas.

Considerando los resultados de la encuesta, debido a que se evalud cuantitativamente,
se destacan luego de un analisis de Pareto dos preguntas: la nimero 13. ;Has sufrido pérdidas
econémicas por no contar con stock de un producto?, ademas, la nimero 12. ;La falta de
rotacion ha provocado encontrar productos vencidos en su almacén? Que fueron consideradas
como puntos criticos de mejora teniendo como peso independiente cada una del 10.16% y

9.77% respectivamente, en conjunto sumando un 19.93%. Tras este resultado plantearon una

13



propuesta de solucion, que lleva como titulo “Manual de estrategias de ventas” considerando

los fundamentos de la teoria de Kotler y Amstrong.

En conclusion, se identificaron los factores que no permiten una elevada rotacion de
inventario en las farmacias a través de la encuesta, empezando por el inapropiado
abastecimiento y deficiente control, encontrando productos vencidos en el almacén. Como
resultado de la investigacion se present6 el Manuel de estrategias de ventas dirigido a la fuerza

de ventas de la empresa para prevenir y evitar una mala gestion de inventarios.

En la investigacion de Haddad D. y Nufiez J. (2017). Evaluacion de técnicas de ventas

y manejo de rotacion de inventario en las ventas de bodegas en Lima Metropolitana 2017.

Plantearon como objetivo general determinar como influyen las técnicas de ventas y un
buen manejo de rotacion de inventarios en la variacion de las ventas en las bodegas de Lima

Metropolitana para el 2017.

La metodologia es explicativa tipo no experimental, donde la muestra fue de 205
personas, para la recoleccion de datos se utilizd la técnica de encuestas estructuradas y

entrevistas.

Como resultados de evaluar la influencia entre tres variables (V1: Evaluacion de
técnicas de venta, V2: Manejo de rotacion de inventario y V3: Ventas de bodega en Lima)
obtuvo que la correlacién de Spearman es 0,062 para V3 y V1 observandose una pequefia
relacion entre ellas; 0,208 para V2 y V3 mostrando una baja relacion y 0,557 para V1y V2,
considerandose una correlacién moderada. Se afirma que la evaluacion de técnicas de ventas y
manejo de rotacion de inventario con las ventas en las bodegas de Lima estan directamente

relacionados en un nivel moderado.

14



Finalmente, se considera esta investigacion como una referencia principal para el
presente trabajo, debido a que se determina la influencia en variables similares dando valores

medibles y comparables.

La investigacion de Peldez J. y Vivanco E. (2021). Gestion de inventarios y su
influencia en las ventas empresa Distribuciones Santa Apolonia S.A.C., Nuevo Chimbote -

2021

Establece como objetivo general determinar la influencia de la gestion de inventarios

en las ventas de la empresa Distribuciones Santa Apolonia S.A.C, nuevo Chimbote — 2021.

La metodologia es de enfoque cuantitativo - deductivo, tipo basica correlacional. Las

variables que se consideraron fueron, V1:la gestion de inventario y V2: Ventas.

Como resultados, luego de la aplicacion de Spearman se obtiene un valor de correlacion
de 0.830, lo cual determina una alta influencia entre laVV1y V2, a lo cual los autores nos indican
que mientras mayor sea la gestion de inventarios entonces existiran mas ventas en la empresa

Distribuidora Santa Apolonia S.A.C, Nuevo Chimbote.

Coronel Cajan, A. (2016). Estrategias de marketing mix para el incremento de ventas

en la fabrica de dulces “BRUNING” S.A.C Lambayeque-2016.

El objetivo general de la investigacidn es determinar la existencia de una relacién entre
estrategia de marketing mix y el incremento de ventas en la fabrica de dulces Finos Bruning
S.A.C. Los objetivos especificos se centran en identificar las caracteristicas de marketing mix,
las caracteristicas del incremento de las ventas y su relacion entre la estrategia de marketing

mix y su incremento en las ventas.

15



La metodologia de la investigacion cuantitativa correlacional no experimental fue
deductiva hipotético, para determinar la verdad o la falsedad, se realizaron encuestas a la

muestra de 195 personas

Los resultados adquiridos mediante el coeficiente de Correlacion Pearson es de rxy=

0.707 indicando que existe una correlacion positiva aceptado la H1.

En conclusion, existe una relacion entre la estrategia de marketing mix y las ventas,

generando una rentabilidad adecuada para la fabrica de dulces Bruning.

En resumen, podemos observar en las cuatro investigaciones nacionales citadas como
antecedentes que se evalua la relacion existente entre la gestion de ventas y la gestion de
inventarios, considerando distintas variables dentro de estos amplios temas como: técnicas de
ventas, ventas, rotacion, gestion, etc. A lo cual cada investigacion aporta de forma significativa

como referencias comparables para el desarrollo del presente trabajo.

1.1.2. Antecedentes internacionales

Cruz K. (2018) Gestion del inventario y su impacto en los estados financieros.

En esta investigacion, la autora se plante6 como objetivo general analizar la incidencia
de la gestion del inventario en los estados financieros e Black & Decker del Ecuador S.A. De
esta manera se desprende los objetivos especificos como identificar la repercusion que tiene la

gestion de inventario en la liquidez, en los flujos de efectivo y en los estados financieros.

Con relacion a la metodologia, la investigacion tiene una perspectiva cualitativa tipo
descriptivo, se empled las herramientas de encuestas y observacion para recopilar la

informacion, la muestra fue de 22 colaboradores.
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En base a los resultados obtenidos mediante las encuestas, donde la pregunta 1 el 50%
de los colaboradores indican que se pierde el posicionamiento de la marca en el mercado al no
manejar un adecuado inventario, la pregunta 3 el 45% de los encuestados informan que existe
un problema en el control de inventario y en la pregunta 5 el 45 % de los empleados manifiestan

que se debe realizar un redisefio de las operaciones de la empresa junto a su inventario.

La empresa Black & Decker del Ecuador S.A, no maneja el inventario de manera
adecuado ocasionando perdidas en el mercado y afectando su estado financiero. Se debe
realizar un control de inventario apropiadamente y analizandolo de manera periédica, de esta

manera el impacto puede ser positivo.

Taipe. L. (2016) “Analisis de la rotacion de medicamentos, para garantizar un stock
permanente de los mismos, a través de la implementacion de la hoja de Kardex, en la farmacia

del Hospice san camilo del sector comité del pueblo DMQ 2015-2016.

En esta investigacion el autor se plantedé como objetivo general identificar los
principales problemas de rotacion de stock de medicamentos, conocer la cantidad de
medicamentos vendidos y cuanto comprar en la Farmacia Hospice San Camilo. Asimismo, los
objetivos especificos fueron clasificar los medicamentos de mayor rotacion segun los grupos,
registrar la frecuencia de entrega desde la farmacia y finalmente determinar el momento en que

se realizan los inventarios.

Metodologicamente, dado que no hay mucha informacion sobre el tema de
investigacion, esta investigacion adopta un enfoque mixto, utilizando la herramienta de
encuestas para recopilar datos de una muestra de diez personas que estan directamente

relacionadas con el manejo y control de los medicamentos.
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En base a los resultados de la investigacion se determin6 que 15 medicamentos son los
de mayor rotacion, el abastecimiento se realiza de forma semanal y no existe una frecuencia de

inventarios.

En cuanto a la conclusién abordada, la farmacia no tuvo un control adecuado al
momento de la dispensacién de medicamentos, causando una pérdida de ingresos a la farmacia,
pero al implementar la hoja Kardex se permitiria tener un mejor control y manejo de las

entradas y salidas de medicamentos.

Camacho, F. (2010). Técnicas de Merchandising para productos de aceite comestible

de I.A.S.A. fino sucursal Oruro.

El objetivo general de la investigacion es identificar los elementos de merchandising
adecuados para analizar la aplicacion en los puntos de venta y productos de ac aceites. Los
objetivos especificos se analizan el ambiente interno y externo de la empresa, se identifican las

técnicas de merchandising y adecuar las exhibiciones en el punto de venta.

La metodologia es de enfoque cuantitativo porque es una investigacion descriptiva

correlacional de tipo aplicado, se realizaron encuestas y entrevistas para la recoleccion de datos.

Los resultados se realizaron de manera descriptiva donde se indica que despues del
andlisis interno y externo de la empresa se dio a conocer que esta bien establecida con un
namero adecuado de cliente, pero con respecto a la publicidad en los puntos de ventas se tiene

que reforzar porque no se aplican correctamente.

Haro W. (2010). Estrategias de Publicidad y su incidencia en las ventas de la Panaderia

y pasteleria “Ecuapan” en la ciudad de Ambato durante el 2010.

El objetivo general que plantea el autor en esta investigacion es. Recomendar las

estrategias de Publicidad en la Panaderia y Pasteleria “Ecuapan” para incrementar las ventas,
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los objetivos especificos son Estudiar, Disefiar y Sugerir las estrategias de Publicidad para

incrementar el volumen de ventas de la Panaderia y Pasteleria “Ecuapan”.

La metodologia tiene un enfoque mixto, porque es una investigacion descriptiva y
exploratoria, las herramientas de recoleccion de datos son encuestas, entrevistas y revision

documentaria, la muestra es de 383 personas a aplicar los instrumentos.

Para verificar si existe una relacion entre los resultados obtenidos y esperados. Se
consiguidé un resultado de 6.21, generando una correlacién fuerte entre la estrategia de

publicidad y las ventas.

En conclusion, al aplicar una estrategia de publicidad en la empresa “Ecuapan” se
genera un incremento en el volumen de las ventas de manera significativa, influyendo de

manera positiva en la rentabilidad de la empresa.

Eugenio, R. (2010). Logistica de Inventario y su incidencia en las ventas de la Farmacia

Cruz Azul Internacional de la ciudad de Ambato, Ambato-Ecuador.

En esta investigacion, el objetivo general planteado por el autor es determinar cdmo
repercute la logistica de inventario en el incremento de las ventas en la farmacia Cruz Azul
Internacional de la cuidad de Ambato. Asimismo, los objetivos especificos son analizar los
procesos logisticos de inventarios para incrementar las ventas e identificar los factores que

inciden en la disminucién de ventas.

Con relacién a la metodologia, esta investigacion tiene un enfoque cualitativo, porque
se recopilara la data de los antecedentes logisticos y también se contara con la informacién de
los clientes de la farmacia, las herramientas a utilizar son fuentes de informacion y
cuestionarios. Se trabajara con la poblacion general que son 317 colaboradores, 5 clientes
internos y 312 clientes externos que es el namero minimo de personas involucradas en el

problema.
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Los resultados adquiridos mediante las encuestas realizadas a los clientes destacan la
pregunta 3 ¢;Considera que los inventarios de la farmacia son planificados, controlados
oportunamente?, Se realizo el Chi CUADRADO para ver si existe una relacion o diferencia
significativa entre los resultados obtenidos y esperados. Se consigui6 un resultado de 15,24

significando que existe una fuerte relacion entre los resultados obtenidos y esperados.

En conclusién, la farmacia Cruz Azul Internacional difiere no realiza un control de
inventario de manera oportuna afectando su rentabilidad y posicionamiento en el mercado, se

recomendaria realizar una mejor gestion logistica para tener el manejo adecuado del inventario.

1.2. Bases teoricas

1.2.1. Estrategias de ventas

En el articulo digital Sala. M (2023) comenta

La estrategia de ventas se refiere a los planes que una empresa implementa para
comercializar sus productos o servicios, con el proposito de obtener beneficios, ya sea a
consumidores o empresas. Dependiendo del tipo de negocio, existen distintos enfoques,
como estrategias de productos, servicios, B2B (empresas a empresas) y B2C (empresas a

consumidores) para llegar a ellos se utiliza estrategias push y pull.

La combinacion de estrategias push y pull puede ser poderosa en las ventas. Por
ejemplo, una tienda de ropa puede utilizar una estrategia "push” al ofrecer descuentos
exclusivos a sus suscriptores de correo electronico, generando ventas inmediatas. Al mismo
tiempo, puede implementar una estrategia "pull” mediante la creacién de contenido atractivo

en redes sociales para atraer a nuevos clientes y fomentar la lealtad a largo plazo. Esta
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combinacion permite abordar tanto la adquisicion de nuevos clientes como la retencion de los

existentes.

1.2.2. Fuerza de ventas

Ramos S. (2017). Menciona que:

La calidad profesional y humana de los vendedores resulta ser tan importante que llega
a ser un distintivo de la empresa, podria ser un diferencial a veces Unico dentro de un mismo
ramo, a veces es tan bien aplicado el desarrollo de las mejoras en los equipos de ventas que

esto trae consigo resultados positivos en la mejora de productos y servicios.

En las organizaciones es vital mantener en constante capacitacion al personal, sobre los
nuevos productos y servicios personalizados, con el objetivo de ofrecer la mejor solucion a las
necesidades de los clientes, aparte se debe tener un control de los recursos que se utilizan en la
fuerza de ventas porque gracias a ellos se pueden realizar cierres de ventas con un rotundo éxito

y poder cumplir con los objetivos de ventas.

Un claro ejemplo de fuerza de ventas segun Serrano. V. (2020).

La empresa Liverpool, situado en la ciudad de México, su giro de negocio consistia en
la venta de telas finas, debido a la gran fuerza de ventas que adquirié mediante capacitaciones
al personal, entrevistas a candidatos que cumplian con el perfil adecuado para trabajar, crearon
una plataforma de capacitacion para sus colaboradores para que tengan un mejor desarrollo
profesional y desenvolverse mejor en el mercado de esta forma la empresa seguir con el camino

para cumplir su objetivo principal.

Para tener una mejor fuerza de ventas se debe invertir en los empleados y brindarles las

herramientas necesarias para que tengan un desarrollo igualitario y equitativo en el mercado.
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Asi mismo, Silva. D (2021) indica que:

Una fuerza de ventas efectiva se caracteriza por su profundo conocimiento del producto,
iniciativa para encontrar soluciones creativas y flexibilidad en la negociacién. Ademas,
mantiene una postura diferenciada, motivacién para superar desafios y un enfoque en los
resultados, con una compresion solida de métricas y estrategias. También es crucial que
equilibre sus intereses con el enfoque en el cliente, ya que en una atencion diferenciada no solo

impulsa las ventas, sino que también contribuye a la fidelizacion de clientes.

Es importante sefialar que el éxito de una fuerza de ventas depende en gran medida de
la capacitacion, la motivacion y el liderazgo proporcionado por la empresa. Ademas, la
adaptabilidad y la capacidad de respuesta a las cambiantes condiciones del mercado son

igualmente fundamentales en el mundo de las ventas.

Otro concepto de administracion de fuerza de ventas les corresponde a los autores Acosta, M.

& Salas L. (2018). Afirman que:

Los negocios requieren una fuerza de ventas sostenida por un liderazgo que sea
referente como cargo directivo, que permita que sucedan las cosas, buscar ventas y consolidar
la fidelizacidn del cliente. Las principales funciones a las que tienen que estar sujeta los equipos
de ventas, representantes de la fuerza de ventas en la compafiia, es a la administracion,
organizacion, desarrollo y control. Los planes, programas y proyectos deben estar alineados a
cumplir los objetivos de la fuerza de ventas e incluir la relacion con el CRM, buscando

relaciones a largo plazo con el cliente.

Bajo este concepto se considera que la razon mas importante de fidelizar un cliente es
que permite la rotacién de un producto, incluso puede llegar a estar interesado en nuevas lineas
de producto, para ello, los vendedores deberan estar altamente capacitados para aclarar dudas

y ofrecer el mejor servicio a los clientes.
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Otro ejemplo de fuerza de ventas lo comenta Suarez P. (2020).

La empresa Coca Cola cuenta con el personal adecuado en la fuerza de ventas, porque
ellos transmiten el mensaje mas importante de la marca que es la felicidad en la familia, esa es
la principal politica de la organizacion. Los colaboradores de la empresa cuentan con la actitud

positiva y el conocimiento acerca del producto para ofrecer al cliente.

El nivel de capacitacién que tiene la empresa Coca Cola con sus trabajadores se
encuentra en un nivel muy diferente a muchas empresas, porque ellos cuentan con una
universidad virtual llamada “THE COCA COLA UNIVERSITY” donde forma futuros

profesionales los cuales van adoctrinando para que lleven el nombre de la marca lejos.

La marca desarrolla a sus trabajadores mediante cursos de atencion al cliente, nuevas
tecnologias y técnicas de ventas, de esta manera Coca Cola cuenta con una gran fuerza de

ventas en cuanto a sus productos y servicios.

1.2.3. Estrategia Push

Una definicion mas precisa lo tiene Castro M. Et al. (2023). Indicando que:

La estrategia “PUSH” es una estrategia de marketing enfocada en impulsar los
productos o servicios hacia los puntos de venta y los canales de distribucion, con el objetivo de
motivar a los intermediarios, como minoristas, mayoristas y distribuidores, para que la

promociones y vendan los productos o servicios de la empresa. (p.513)

Esta estrategia se utiliza para crear una demanda indirecta, es decir, se impulsa la venta
mediante los intermediarios y estos se encargan de llegar a los consumidores finales, segun el

texto el principal enfoque de una estrategia push son los canales de distribucion.
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Segun Lépez 2017 como se citd en Narvaez. D. et al. (2019):

La Estrategia Push, debe centrarse en realizar alianzas entre empresas e intermediarios
con objetivos concretos y beneficiosos, para establecer nuevos puntos de ventas siendo a largo

plazo o temporales, llegando a una mayor cantidad de clientes y consumidores finales. (p 113)

Realizar colaboracién con los proveedores principales genera que mayor movimiento
en la mercaderia en diversos puntos de ventas como ferias, eventos y tiendas fisicas o virtuales.
la empresa Blue CRT realiza alianzas con diversos medicos reconocidos enfocados en temas

dermatoldgicos los cuales promueven sus productos.

La estrategia push consiste en crear una necesidad al cliente mediante la publicidad,

ofertas y promociones generando que los consumidores adquieran el producto o servicio.

Un ejemplo de estrategia push segiin Garcia. N. (2021):

Lo tienen las empresas telefonicas donde al realizar constantemente las llamadas
ofreciendo sus promociones donde una es mejor que otra dependiendo de las veces que se
contactaron con uno, al final el cliente termina aceptando dichos productos o servicios, de esta
manera la empresa empujo a su consumidor a adquirir la promocion, también realizar ofertas
Ilamativas en las ferias, congresos o puntos de ventas especificos para captar la atencion del

cliente.

La empresa BlueCRT debe tener una mayor participacion en eventos, ferias, congresos
donde se tenga un punto de venta fisico donde realicen tengan los productos tengan un packing

especial y las promociones sean llamativas.

¢Como podriamos mover grandes cantidades de mercaderia? ¢(Como sabemos a qué

consumidor ira dirigido nuestros productos o servicios? Segun Palau. D. (2022).
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Se puede aplicar la estrategia push a un producto que no tiene un segmento de mercado
definido, de esta manera se puede controlar el alcance de la publicidad y llegar a la mayor
cantidad de usuarios posibles, la mejor forma de hacerlo es mediante los anuncios en las
diferentes redes sociales como Facebook, Instagram, y las redes de moda como Tiktok que
permite a la empresa tener una variada informacion de clientes y cuéles son sus necesidades,
posicionando de manera progresiva un producto en el segmento correcto. También se debe
utilizar marketing de afiliados donde los canales terceros realicen publicidad y promocion de

los productos de la empresa para llegar a mas clientes.

Coronel et. al (2023) indica:

Una estrategia Push es la variacion de precios de los productos o servicios depende de
diferentes factores, uno de ellos es la longitud del canal de distribucion dependiendo del
distanciamiento empresa a cliente, los usuarios esperan adquirir mejores precios de los insumos
mediante el canal digital como ofertas exclusivas, por dltimo, se incluye la cantidad del

producto, cuando mayor sea porcidn se espera una reduccion de precios.

Un ejemplo son las ventas B2B donde se mueve una mayor cantidad de mercaderia con
un precio menor, los proveedores venden a sus clientes y estos al consumidor directamente,
centrados en la empresa Blue CRT, venden los productos al por mayor a centros

dermatoldgicos y ellos se encargan de ofrecerlo al consumidor.

1.2.4. Estrategia Pull

La definicion que tiene la estrategia pull le corresponde a Garcia. N. (2021) donde indica:

La estrategia de marketing "pull” se orienta hacia la atraccion de clientes de forma mas

pasiva, evitando la presion o insistencia en la venta. Su fundamento radica en la creacion y
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difusion de contenido de alta calidad que despierte el interés del publico objetivo. En este
enfoque, un plan de accién completo que abarque aspectos como el uso de redes sociales,
estrategias de marketing de contenidos y otras tacticas es fundamental para atraer a los
consumidores de manera efectiva. En lugar de buscar activamente a los clientes, se busca que
estos se acerquen a la marca de manera natural debido al valor percibido en su contenido y
propuesta, lo que fomenta relaciones a largo plazo y la lealtad del cliente Para realizar una
estrategia pull la empresa debe tener un buen control de inventario porque se movera de
acuerdo con la demanda, para ello se debe emplear procesos logisticos que faciliten tener un
control de tiempo, productividad y distribucion, para que no exista algun inconveniente con el

cliente y/o consumidor.

Las redes sociales son la mejor forma de poder realizar la estrategia pull porque uno atrae a

todos su usuario, una estrategia muy efectiva para empresas con el rubro de ECOMERCE.

Con respecto al uso de la estrategia pull, Davila H. (2019), describe en su estudio en
fabricantes de cerveza artesanal que para lograr hacer que el cliente busque comprar el
producto, deben los fabricantes estar en condiciones de hacer el producto tan atractivo para el

cliente que este se encontrard motivado para solicitarlo en cualquier punto de venta.

Tomando en cuenta lo mencionado, las estrategias pull son mas a largo plazo, buscando un
posicionamiento claro, con el objetivo de mantener la fidelizacion, con miras a la recompra por

voluntad propia.

Gligorovici, A. (2022) menciona que:

Cuando la estrategia es de tipo “pul/”, la empresa implementa acciones dirigidas a los
consumidores, debido a que la comunicacién es focalizada al consumidor esto provocara que
haya mayor demanda a nivel de los minoristas y esto una demanda mayor sobre los productores,

jalando toda la cadena de procesos desde el cliente.
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Este proceso resulta contrario al de las estrategias tipo “push”, y por ser dirigidas
directamente al cliente involucra un mayor desarrollo de marca y fidelizacion, estas estrategias

generan una inversion que se recuperara en un mayor tiempo que las estrategias tipo “push”.

Finalmente, hay que tomar en cuenta algunos puntos importantes para el éxito de una

estrategia pul I, Manolo B. (2018) indica que.

La estrategia Pull es mas adecuada cuando existe alta lealtad a la marca, gran interés
por parte de los consumidores en la categoria de productos, notables diferencias entre
las marcas y la decision de compra se toma antes de ir a la tienda. En mercados con
productos altamente diferenciados, se emplean estrategias Pull, que se basan en
acciones de marketing centradas principalmente en la comunicacion, como publicidad

digital, promociones y patrocinios. (P.2)

En este contexto, las acciones relacionadas con la marca son cruciales, ya que
contribuyen a personalizar el producto y destacar las diferencias percibidas entre las opciones

disponibles.

1.2.5. Rotacion de inventario

Uno de los indicadores principales para medir correctamente la gestion de los inventarios es la

rotacion de inventarios. Acorde a lo definido por Chamorro C. y Diaz C. (2018):

Esta definido como el costo de las ventas entre el inventario promedio dentro de un
determinado tiempo, indicard cuantas veces se habra renovado el inventario en ese tiempo
establecido. A mayor sea la cifra, indicard una mayor rotacién, logrando un incremento en las

utilidades, con la aplicacion de menos recursos se mantendra el inventario, habra mejores
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posibilidades de competir en precios y tendré definidas las existencias a reabastecerse en el

almacén.

. : . Ventas totales
Rotacion de mventario=————
Tnventario promedio

En resumen, la aplicacion de la formula compartida nos brindara la medida en la cual
se encuentra actualmente la empresa con respecto a la rotacion de inventarios. Considerando
los factores involucrados en la medicidn de rotacion de inventario se definen las siguientes dos
dimensiones: mercaderia vendida e inventario promedio, ambas se desglosaran en acciones o
procesos especificos dentro de la empresa: la clasificacion ABC, lanzamiento de productos

nuevos, nivel de cobertura y control de abastecimiento.

Un ejemplo claro es compartido por Corella Parra, L. y Olea Miranda, J. (2023), que
aseguran la necesidad de un sistema de clasificacion que incremente la eficiencia de la gestion
y facilite el monitoreo, para esto se puede optar por el sistema de clasificacion ABC, que es
utilizado en muchas empresas y de sencilla implementacion en empresas de nula o poca

experiencia.

En relacion, al ideal a alcanzar para indicar una correcta rotacion de inventario en los
almacenes, nos lo presenta en su estudio Villon A. (2021), en donde realiza un andlisis de
estados financieros utilizando la formula de rotacion de inventario y considerando el plazo
promedio de inventario, llegando a considerar que el ideal de rotacion a alcanzar una empresa
es de 6 a 12 veces al afio, mientras el manejo de los inventarios se encuentre en este rango

concluiremos que su gestion es la acertada.
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1.3. Definicién de términos béasicos

o Fidelizacion de Cliente: Consiste en lograr que el consumidor quien hizo uso
anteriormente del producto o servicio de la empresa sea reincidente a adquirir nuestros
bienes. Esto se logra mediante diversas estrategias creadas por la empresa. Vifaras E.
(2021)

o Técnicas de ventas: Es un sistema donde se realizan procedimientos para persuadir al
consumidor a adquirir un producto o servicio para cumplir el objetivo de venta. Orozco
C. (2020)

o B2B: Business to Business en termino espafiol Negocio a Negocio. Esta forma de venta
consiste en vender los productos y servicios de empresa a empresa. por ejemplo, cuando
una organizacion provee materia prima a otra empresa. Mendieta C. (2019)

o Clasificacion ABC: Se refiere a una categorizacion en funcion, generalmente, a su valor
o volumen de venta de mayor a menor, haciendo uso de la ley de Pareto. Este sistema
se ajusta a una demanda que es predecible en un determinado tiempo, en caso de una
desviacion marcada, se debera realizar los ajustes necesarios. (De La Cruz I, 2019).

o B2C: Business to Consumer traducido significa Negocio a Consumidor. Son ventas
directas del producto final al consumidor. Garcia I. (2018)

o Politica de inventario: Constituye uno de los elementos mas importantes para la toma
de decisiones, para la aplicacion de politicas de inventario se debe tener en
consideracion que se manejan dos modelos mas difundidos: modelo tipo reactivo y
modelo tipo proactivo. (Peréz J. et al. 2017).

o Plan de ventas y operaciones: Es un proceso de planificacion con ciclos mensuales, en

el que el area comercial y logistica de una organizacion revisa en conjunto los
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resultados obtenidos en el periodo anterior y evaltuan y definen los planes a futuro.
(Brand J. 2017).

Capital de trabajo: Se define bajo tres perspectivas: perspectiva contable, diferencia
entre activos circulantes y pasivos a corto plazo; perspectiva financiera, proporcion de
activos circulantes financiados mediante fondos a largo plazo y perspectiva gerencial,
recursos que son necesarios utilizar, para el desarrollo normal del ciclo operativo.
(Gamez. et al. 2021)

Kardex: El kardex es un documento de gestion que seguimiento del inventario,
incluyendo informacion detallada de productos, cantidades y costos, facilitando el
control de entradas, salidas y la administracion de recursos, siendo adaptable a
empresas de cualquier tamafio con software escalable. (Oyarzin. G. 2023)

Almacén: Los almacenes son componentes esenciales de la cadena logistica
empresarial que se utilizan para el almacenamiento de bienes y productos, siendo
fundamentales para diversas actividades economicas, desde la industria hasta el
comercio minorista. (Route. S. 2022)

El inventario constituye el registro formal de los activos y bienes en posesion de una
entidad, tanto persona natural como juridica, permitiendo el seguimiento y control de

dichos activos. (Westreicher G. 2020)
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CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

2.1. Formulacion de Hipotesis principal y derivadas

2.1.1. Hipotesis general

Existe una influencia entre las estrategias de ventas y la rotacion de inventario.

2.1.2. Hipotesis especifica 1

Existe una influencia entre la fuerza de ventas y la rotacion de inventario.

2.1.3. Hipotesis especifica 2

Existe una influencia entre la estrategia push y la rotacion de inventario.

2.1.4. Hipotesis especifica 3

Existe una influencia entre la estrategia pull y la rotacion de inventario.

2.2. Variables y definicion operacional

Tabla 1

Operacionalizacion de Variable

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES

NUMERO DE VENDEDORES

ESTRATEGIA
DE VENTAs FUERZADEVENTAS - AbACITACION Y HERRAMIENTAS PARA REALIZAR LA

VENTA DEL PRODUCTO

ATENCION Y SATISFACCION DEL CLIENTE

31



ESTRATEGIA PUSH

ESTRATEGIA PULL

MERCADERIA
VENDIDA
ROTACION DE
INVENTARIOS
INVENTARIO
PROMEDIO

COLABORACIONES CON MARCAS ALIADAS
PUNTOS DE VENTAS EN FERIAS
VARIACION DE PRECIOS
LANZAMIENTO DE PRODUCTOS Y MARCAS NUEVAS
CONTENIDO DE REDES SOCIALES
TRAFICO DE CLIENTES
PUBLICIDAD Y PROMOCION EN REDES SOCIALES

CLASIFICACION ABC

LANZAMIENTO DE NUEVAS MARCAS

NIVEL DE COBERTURA

CONTROL DE ABASTECIMIENTO

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO I1l: METODOLOGIA

3.1. Disefio metodoldgico

El presente estudio, se caracteriza por ser una investigacion de caracter cuantitativo,
aplicacion de encuestas como técnica de recoleccion de datos, las encuestas fueron

complementadas considerando la opinion del director de la empresa BLUECRT S.A.C.

Los cuestionarios fueron aplicados a una muestra de 20 personas, que representa la

muestra de estudio, ya que cumplen con las caracteristicas para este estudio.

El alcance de la investigacion corresponde a un disefio explicativo porque se busca
exponer si existe influencia de la variable independiente en la variable dependiente en un

momento determinado.

Finalmente, la investigacion es de caracter aplicado no experimental, debido a que esta
presente el uso del cuestionario como instrumento a aplicar y no existe ninguna manipulacion

en las variables.

3.1.1. Metodologia

3.1.1.1 Estudio descriptivo correlacional:

Las encuestas fueron complementadas teniendo en cuenta la opinion del director

general respecto al instrumento a aplicar.

Luego de ajustar los cuestionarios acordes a las sugerencias del director general, se

procede con la aplicacion del instrumento: dos cuestionarios estructurados con opciones de

33



respuesta en escala de Likert, los cuales nos proporcionardn datos relevantes acerca de la
estrategia de ventas y la rotacion de inventario, los datos obtenidos serviran para aplicar la
prueba estadistica, en este caso, la prueba de correlacion de Pearson, con el objetivo de

determinar la influencia de las estrategias de ventas en la rotacion de inventario.

3.2. Disefio muestral

La muestra de la presente investigacion estd conformada por 20 trabajadores
pertenecientes a las areas relacionadas con las variables de estrategia de ventas y rotacion de

almacenes.

Para el muestreo, se utilizd el método no probabilistico intencional, priorizando como

base el criterio de inclusion y exclusion
Se tomaron en cuenta los siguientes criterios de inclusion para la delimitacion de la muestra:

- Trabajadores en actividad
- Que cuenten con al menos 1 afio laborando en la empresa
- Pertenecientes al area comercial, marketing y logistica.

Con respecto al criterio de exclusion:

- Trabajadores pertenecientes a las areas que no guardan relacion con el objetivo de la

investigacion.

3.3. Técnicas de recoleccion de datos

En la presente investigacién ha utilizado la siguiente técnica de recoleccién de datos:
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3.3.1. Encuesta

La encuesta se define como un procedimiento estandarizado de interrogacion, que tiene
como objetivo recopilar informacién que pueda utilizarse en mediciones cuantitativas, es ideal
para capturar datos con caracteristicas objetivas y subjetivas de una poblacion (Garcia, 1993,

p.147).

Como instrumento de recoleccidon de datos, se utilizé el cuestionario.

El cuestionario que se considera como el instrumento metodoldgico de aplicacion de la
encuesta, permitiendo alcanzar el objetivo principal de una investigacion en este caso con un

enfoque en la medicion de influencias entre variables. (Avila, 2020)

En la presente investigacion, se utilizaron dos cuestionarios como método de
recoleccion de datos, cada uno consta de 10 items, con opciones de respuesta en escala de
Likert, considerando un rango de respuesta del 1 al 5 (1 = Nunca, 2 = Casi nunca, 3 =

Ocasionalmente, 4 = Frecuentemente, 5 = Siempre).

El cuestionario fue dirigido a los trabajadores teniendo en cuenta los criterios de

inclusion y exclusion.

3.3.2. Nivel de confiabilidad del instrumento

La confiabilidad se midié con el Alfa de Cronbach que mide el grado de consistencia
de las respuestas obtenidas de los encuestados; y, también se determind la validez por el Juicio

de Expertos, habiéndose obtenido el resultado siguiente:
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3.3.3. Alfa de Cronbach

Tabla 2
Confiabilidad del instrumento

Alfa de Cronbach basada
en elementos
Alfa de Cronbach estandarizados N de elementos

.866 0.869 18

La tabla 2 muestra que el nivel confiabilidad expresado por el Alfa de Cronbach es igual
a 0,866 lo cual conforme que el instrumento es confiable para medir si existe relacion entre la

estrategia de ventas y la rotacion de inventario pues existe correlacion en el constructor de los

items del instrumento.

Tabla 3

Juicio de Expertos

Cargo Area de Grado
Experto Profesion Actual  Especializacion Académico
Magister en Direccion de

Anci Farro Villiam Marketing y Gestion Docente Marketing y

Ivan Comercial USMP. Gestion Maestro
Diaz Torres José Docente Psicdlogo
Arturo Psic6logo Organizacional USMP Organizacional ~ Maestro
Valencia Gutiérrez Jefe de

Carlos Manuel Ingeniero Industrial Categoria Comercial Maestro
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3.4. Técnicas estadisticas para el procesamiento de la informacion

Los datos obtenidos a través de los dos cuestionarios aplicados brindaron informacion
sobre ambas variables, estrategia de ventas y rotacion de inventario de la empresa BLUECRT

S.AC.

Se realiz6 un tratamiento y analisis de datos a través de la tabulacion de los resultados
obtenidos, con el apoyo del programa Microsoft Excel, logrando obtener una base de datos que
fue considerada para ser trasladada al programa SPSS. Se realizo el procesamiento de datos a
través de la estadistica inferencial, considerando la prueba de correlacion de Pearson, la cual
nos indicara si existe una relacion entre las variables de estudio, asi confirmando o negando la
hipotesis presentada. Los resultados se exponen en tablas, siendo descritos y analizados en

linea a los objetivos de la investigacion.

3.5. Aspectos éticos

Esta investigacion se realizo bajo el plan del proyecto ofrecido y autenticado por la
Universidad San Martin de Porres, siendo validada su autenticidad y no copia a traves del

software Turnitin.

La informacién recolectada mediante cuestionarios es de caracter confidencial.
Manteniendo el compromiso de que todos los datos son fidedignos y respaldados por

investigaciones citadas.

Para finalizar, debido a la ética profesional inculcado por las instituciones y sociedad,
la investigacion se desempefia con juicios esenciales como el respeto y la honestidad, donde
los textos, resimenes y/o parrafos expuestos, se encuentran citados segun las Normas APA,

respetan los Derechos de Autor.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

4.1. Andlisis descriptivos

En la presente investigacion, participaron 20 colaboradores de la empresa BLUE CRT S.A.C.

los cuales desglosan los siguientes resultados:

Figura 1
Rango de Edad.

Rango de edad

20 respuestas

® 18 A25ANOS
® 26 A 35ANOS
@ 36 A 45 ANOS
@ 46 ANOS A MAS

Interpretacion

El 70% de los empleados de la empresa BLUE CRT tienen un rango de edad entre 18 a 25

afios, un 25% estan entre los 26 a 35 afos y solo un 5% tiene la edad de 46 afios a mas.
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Figura 2
Grado de Estudio

Grado de estudio
20 respuestas

@ PRIMARIA Y SECUNDARIA
COMPLETA

@ CURSANDO LA UNIVERSIDAD
@ BACHILLER

@ LICENCIADO

@® MAGISTER

@ DOCTORADO

@ ESTUDIOS TRUNCOS

Interpretacion
El 50% de los empleados estan cursando la universidad, el 30 % de los colaboradores tiene
primaria y secundaria terminada, un 10 % son de grado bachiller y el otro 10% de grado

licenciado. Niveles de estudio de los trabajadores de la empresa BLUE CRT.

Figura 3
Tiempo laborando en la empresa BLUE CRT

Tiempo Laborando en la empresa BLUE CRT

20 respuestas

® 1 A6MESES

® 7 A 12 MESES
©® 1A2ANOS

@ MAS DE 2 ANOS
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Interpretacion
Se encuentran laborando mas de 2 afios en la empresa BLUE CRT el 25% de los empleados,
llevan trabajando entre 1 a 2 afios el 35% de los colaboradores, el 30% de los asalariados estan

laborando entre 1 a 6 meses y el menor rango es de 10% que llevan trabajando de 7 a 12 meses.

4.1.1. Variable independiente Estrategia de Venta

Tabla 4
Distribucién de frecuencias de la variable independiente Estrategia de Ventas

Niveles  Frecuencia Porcentaje

Bajo 0 0
Medio 1 0.05
Alto 19 0.95
Total 20 1
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Figura 4

Distribucidn de frecuencias de la variable independiente Estrategia de Ventas

Estrategia de Ventas

100% 95%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

FRECUENCIA

10% 5%
0% —
0%
Bajo Medio Alto
NIVELES

La Tabla 4 muestra los resultados logrados en base a los encuestados sobre la
variable independiente Estrategia de Ventas, alcanzando un resultado del 95% nivel alto, 5%

de nivel medio y 0% de nivel bajo

4.1.2. Variable dependiente Rotacion de Inventario

Tabla 5

Distribucién de frecuencias de la variable dependiente Rotacion de Inventario.

Niveles Frecuencia Porcentaje

Bajo 0 0
Medio 2 0.1
Alto 18 0.9
Total 20 1
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Figura 5

Resultados gréficos de los encuestados sobre la variable dependiente Rotacion de Inventario

Rotacion de Inventario

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

90%

FRECUENCIA

10%
10%
0%
0% ]
Bajo Medio Alto
NIVELES

La Tabla 5 muestra los resultados logrados en base a los encuestados sobre la variable
dependiente Rotacion de Inventario, obteniendo un resultado del 90% nivel alto, un 10% de

nivel medio y 0% nivel bajo.

4.1.3. Dimension Fuerza de Ventas

Tabla 6

Distribucion de Frecuencia de la dimension Fuerza de Ventas

Niveles Frecuencia Porcentaje

Bajo 0 0
Medio 2 0.1
Alto 18 0.9
Total 20 1
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Figura 6

Resultados de los encuestados sobre la dimension Fuerza de Ventas

Fuerza de VVentas

100% 90%
90%
80%
< 70%
2 60%
Y 50%
Q 40%
T 30%
20% 10%
10% 0%
0%
Bajo Medio Alto
NIVELES

En la Tabla 6 muestran los resultados logrados en base a los encuestados sobre la dimension
Fuerza de Ventas, obteniendo un resultado del 90% nivel alto, un 10% nivel medio y 0% nivel

bajo.

4.1.4. Dimensidon Estrategia Push

Tabla 7

Distribucién de Frecuencias de la dimension Estrategia Push

Niveles Frecuencia Porcentaje

Bajo 0 0
Medio 4 0.2
Alto 16 0.8
Total 20 1
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Figura 7

Resultados de los encuestados sobre la dimension Estrategia Push

Estrategia Push

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

80%

FRECUENCIA

20%

0%

Bajo Medio Alto
NIVELES

En la Tabla 7 muestran los resultados logrados en base a los encuestados sobre la dimension
Estrategia Push, habiendo obtenido un resultado del 80% nivel alto, 20% de nivel medio y 0%

nivel bajo

4.1.5. Dimensién Estrategia Pull

Tabla 8

Distribucién de Frecuencias de la dimension Estrategia Pull

Niveles Frecuencia Porcentaje

Bajo 0 0
Medio 3 0.15
Alto 17 0.85
Total 20 1
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Figura 8

Resultados de los encuestados sobre la dimension Estrategia Pull

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

FRECUENCIA

Estrategia Pull

85%

15%
0%

Bajo Medio Alto
NIVELES

En la Tabla 8 muestran los resultados logrados en base a los encuestados sobre la dimension

Estrategia Pull, habiendo obtenido un resultado del 85% nivel alto, 15% nivel medio y 0%

nivel bajo

4.1.6. Dimension Mercaderia Vendida

Tabla 9

Distribucion de Frecuencias de la dimensiéon Mercaderia Vendida

Niveles Frecuencia  Porcentaje

Bajo 0 0
Medio 7 0.35
Alto 13 0.65
Total 20 1
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Figura 9

Resultados de los encuestados sobre la dimensiéon Mercaderia Vendida

Mercaderia Vendida

70% 65%
60%
< 50%
)
Z 40% 35%
3 30%
L
& 20%
10%
0%
0%
Bajo Medio Alto
NIVELES

En la Tabla 9 muestran los resultados logrados en base a los encuestados sobre la dimension
Mercaderia Vendida, habiendo obtenido un resultado de 65% nivel alto, 35% nivel medio y

0% nivel bajo.

4.1.7. Dimension Inventario Promedio

Tabla 10

Distribucion de Frecuencias de la dimension Inventario Promedio

Niveles Frecuencia Porcentaje

Bajo 0 0
Medio 3 0.15
Alto 17 0.85
Total 20 1
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Figura 10

Resultados de los encuestados sobre la dimension Inventario Promedio

Inventario Promedio

90% 85%
80%
70%
< 60%
@)
Z 50%
L
3 409
S 40%
o4
Y- 30%
20% 15%
10%
0%
0%
Bajo Medio Alto
NIVELES

En la Tabla 10 muestran los resultados logrados en base a los encuestados sobre la dimension
Inventario Promedio, habiendo obtenido un resultado de 85% nivel alto, 15% nivel medio y

0% nivel bajo.
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4.2. Analisis Inferenciales

Prueba de normalidad

Tabla 11

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Estrategia de 0.141 20 0.200" 0.957 20 0.482
Ventas
Rotacion de 0.161 20 0.188 0.949 20 0.355
Inventario

*, Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Interpretacion:

Se considera los resultados de la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk debido a que la

poblacion en la presente investigacion es de 20 trabajadores. Se obtiene un p_valor 0,482 para

la variable independiente Estrategia de Ventas y un p_valor 0,355 en la variable dependiente

Rotacién de Inventario lo cual en ambos casos resulta un p_valor > 5% demostrando de que la

distribucién de los datos obtenidos en la encuesta es normal, por lo tanto, se considera para esta

investigacion la prueba estadistica: Coeficiente de Correlacion de Pearson.

Prueba de hipotesis General

Ho: Las estrategias de ventas no influyen en la rotacion de inventario dentro de la empresa

BLUECRT, Santiago de Surco, 2023.
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Ha: Las estrategias de ventas influye en la rotacion de inventario dentro de la empresa

BLUECRT, Santiago de Surco, 2023.

Aplicando la Prueba de Correlacion de Pearson

La prueba estadistica de Correlacion de Pearson nos afirma que existe relacion entre la
variable estrategia de ventas y la variable rotacion de inventario ya que el p_valor es de 0,023
menor al alfa requerido de 0,05 por lo tanto, se niega la hipotesis nula y se acepta la hip6tesis

alterna con un nivel de correlacion moderado de 0,505.

Tabla 12
Correlacion entre la Variable Estrategia de Ventas y la variable Rotacion de Inventario

Estrategia de Rotacion de
Ventas Inventario

Estrategia de Correlacion de Pearson 1 0.505"
Ventas ) )

Sig. (bilateral) 0.023

N 20 20
Rotacion de Correlacion de Pearson 0.505" 1
Inventario ) )

Sig. (bilateral) 0.023

N 20 20

*, La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Prueba de hipotesis especifica 1
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Ho: La fuerza de ventas no influyen en la rotacién de inventario dentro de la empresa

BLUECRT, Santiago de Surco, 2023

Ha: La fuerza de ventas influye en la rotacion de inventario dentro de la empresa BLUECRT,

Santiago de Surco, 2023

Aplicando la Prueba Correlacion de Pearson

Tabla 13
Correlacion entre la variable Fuerza de Ventas y la variable Rotacion de Inventario

Rotacion de
Fuerza de Ventas Inventario

Fuerza de Ventas  Correlacion de Pearson 1 0.574™

Sig. (bilateral) 0.008

N 20 20
Rotacion de Correlacion de Pearson 0.574™ 1
Inventario ) )

Sig. (bilateral) 0.008

N 20 20

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

La prueba estadistica de Pearson nos afirma que existe relacion entre la fuerza de ventas y la
variable rotacion de inventario, ya que el p_valor es 0,008 menor al alfa requerido de 0,05 por
lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y aceptamos la hipdtesis alterna con un nivel de correlacion

moderado de 0.574.
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Prueba de hipdtesis especifica 2
Ho: Las estrategias push no influyen en la rotacion de inventario dentro de la empresa

BLUECRT, Santiago de Surco, 2023

Ha: Las estrategias push influye en la rotacién de inventario dentro de la empresa BLUECRT,

Santiago de Surco, 2023
Aplicando la Prueba de Correlacion de Pearson

Tabla 14

Correlacion entre la variable Estrategias de Push y la variable Rotacion de Inventario

Rotacion de

Estrategias Push  Inventario

Estrategias Push  Correlacion de Pearson 10 0.464"
Sig. (bilateral) 0.039
N 20 20
Correlacion de Pearson 0.464" 1

Rotacionde  Sig. (bilateral) 0.039
Inventario N 20 20

*, La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

La prueba estadistica de Pearson afirma que existe relacion entre las estrategias push y la
variable rotacion de inventario, ya que el p_valor es 0,039 menor al alfa requerido de 0,05 por
lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y aceptamos la hipdtesis alterna con un nivel de correlacion

moderado de 0.464.
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Prueba de hipdtesis especifica 3

Ho: Las estrategias pull no influyen en la rotacion de inventario dentro de la empresa

BLUECRT, Santiago de Surco, 2023

Ha: Las estrategias pull influye en la rotacion de inventario dentro de la empresa BLUECRT,

Santiago de Surco, 2023

Aplicando la Prueba de Correlacion de Pearson

Tabla 15
Correlacion entre la variable Estrategias de Pull y la variable Rotacion de Inventario

Rotacion de
Estrategias Pull Inventario
Estrategias Pull ~ Correlacion de Pearson 1 0.251
Sig. (bilateral) 0.286
N 20 20
Rotacion de Correlacion de Pearson 0.251 1
Inventario
Sig. (bilateral) 0.286
N 20 20

La prueba estadistica de Rho Pearson nos indica que no puede confirmar una relacion entre las
estrategias pull y la variable rotacion de inventario ya que el p_valor es 0,286 mayor al alfa

requerido de 0,05 por lo tanto la hipotesis nula es aceptada y se rechaza la hipotesis alterna.
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CAPITULO V: DISCUSION

Acorde a los resultados de la presente investigacion, se determina que las estrategias de
ventas influyen en la rotacion de inventario de forma moderada en la empresa BLUE CRT
2023, este resultado se obtuvo después de haber realizado una encuesta a 20 trabajadores, de
las areas de venta y logista, aplicando la prueba de Pearson que genero un coeficiente de

correlacion 0,505 con un nivel de significancia 0,023 menor al nivel referencial de p < 0.05.

Diversas investigaciones afirman la existencia de relacion entre variables comerciales
y variables logisticas, como el caso de Haddad D. y Nufiez J. (2017) donde evaluaron la
relacion existente entre técnicas de ventas y el manejo de rotacion inventario, obteniendo como
resultado, luego de aplicar la prueba de Rho Spearman, un valor de 0,557 considerandose una
correlacién moderada, concordando con los resultados de la presente investigacion. Otra
investigacion, realizada por Pelaez J. y Vivanco E. (2021) en la cual determinaron una
influencia significativa entre la gestion de inventario y las ventas de la empresa, tuvieron un
resultado de correlacion Rho Spearman de 0.830. Por ultimo, en la investigacion realizada por
Eugenio, R. (2010), se hall6 una relacion significativa entre la logistica de inventario y las
ventas de la Farmacia Cruz Azu, los resultados adquiridos mediante el Chi Cuadrado fueron de
15,24. Tomando como referencia estas tres investigaciones y comparando nuestros resultados,
se confirma, considerando la concordancia con investigaciones previas, la existencia de una
relacion moderada entre la variable de estrategia de venta y rotacion de inventario en la empresa

BLUE CRT - 2023.

Con respecto a la relacion entre Fuerza de ventas y rotacion de inventarios se obtuvo
como resultado luego de realizar la prueba de correlacion de Pearson el valor de 0.574 con un
nivel de significancia 0,009 menor al nivel referencial de p < 0.05, lo cual indica la presencia

de un nivel de correlacion moderado. En la investigacion realizada por Coronel C. (2016) se
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determind la existencia de una relacion entre estrategias de marketing mix y el incremento de
ventas en la fabrica de dulces finos Briining S.A.C, teéricamente considerando como variables
constantes las relacionadas al almacenamiento y aceptando la influencia positiva de la
estrategia en el incremento de ventas, indirectamente se afirmaria también un incremento en la

rotacion de inventario, lo cual apoya los resultados obtenidos en la investigacion.

Con respecto a la relacion entre Estrategia Push y rotacion de inventarios se obtuvo
como resultado luego de realizar la prueba de correlacion de Pearson el valor de 0.464 con un
nivel de significancia 0,039 menor al nivel referencial de p < 0.05, lo cual indica la presencia
de un nivel de correlacion moderado. Segun los resultados de la investigacion de Haro W.
(2010) Estrategias de publicidad y su incidencia en las ventas de la pasteleria y panaderia
“Ecuapan”, determinan que la comunicacion y/o publicidad incrementa las ventas logrando una
diferencia con sus competidores, lo cual considerando los factores estables a nivel de almacén,
se consideraria al mismo tiempo un aumento de la rotacién en ciertos productos, con lo cual se
apoya el resultado de que estas estrategias push en la empresa Blue CRT estarian influirian en

la rotacién de inventario.

Con respecto a la relacion entre Estrategia Pull y rotacion de inventarios no se pudo
determinar una relacién porque el nivel de significancia fue de 0,286 siendo mayor al alfa
requerido de 0,05. En el caso de la investigacion de Camacho, F (2010) titulado Técnicas de
Merchandising para productos de aceite comestible de 1.A.S.A. fino sucursal Oruro, Oruro-
Bolivia, evidencia como resultado sobre la utilidad del internet y/o teléfono, de esta forma
dejando de lado su uso en las estrategias de ventas. En la presente investigacion la empresa

54



Blue CRT, presentan estrategias de contenido en redes sociales, trafico de clientes, y publicidad
y promociones en redes sociales, en conjunto denominadas estrategias push, que, actualmente,
no estan generando una influencia en la rotacién de inventario pero que en otras investigaciones
muestran que podria haber una influencia, podriamos considerar que no todas las estrategias
utilizadas logran los objetivos esperados y que debe considerarse el rubro de la empresa y la

aplicacion de la estrategia.
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CONCLUSIONES

Se determind que el objetivo general de la presente investigacion tiene un nivel
de influencia moderada entre la variable estrategia de venta y la variable
rotacién de inventario con un nivel de correlacion 0.505 indicando que la
aplicacion de las estrategias de ventas en la empresa BLUE CRT generan un

aumento en la rotacion de inventario.

Se concluye para el primer objetivo especifico que la influencia es moderada
entre la dimension fuerza de ventas y la variable rotacion de inventarios, con un
nivel de correlacion 0.574 afirmando que la empresa BLUE CRT al aplicar una

estrategia de fuerza de ventas aumenta la rotacion de inventario.

Respecto al segundo objetivo especifico se concluye que la influencia entre la
dimension estrategia push y la variable rotacion de inventarios es moderada con
un nivel de correlacion 0.464 afirmando que la empresa BLUE CRT al aplicar

una estrategia de push aumenta la rotacion de inventario.

Finalmente, se concluye para el tercer objetivo especifico no se determina una
influencia entre la dimension estrategia pull y la variable rotacion de inventario,
indicando que la estrategia pull aplicada en la empresa BLUE CRT no muestra
un impacto comprobado en la rotacién de inventario; sin embargo, se debe
considerar que las estrategias pull si mostraron una influencia en otras

investigaciones.
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RECOMENDACIONES

1. Dentro de la empresa BLUE CRT se debe focalizar esfuerzos para mejorar la
planificacion, implementacion y control de las estrategias de ventas, debido a
que investigaciones anteriores han determinado una influencia mayor al

resultado de la presente tesis, siendo un punto de mejora para la organizacion.

2. Con respecto a la fuerza de ventas, considerando los resultados obtenidos en la
encuesta, se deberia realizar una evaluacion para determinar si el namero de
vendedores es el adecuado por jornada laboral para alcanzar los objetivos de
ventas, considerando épocas de campafia donde hay mayor demanda de

productos.

3. En relacion con las estrategias push, se recomienda mejorar las acciones de
Trade Marketing en la participacion de las ferias para atraer una mayor cantidad
de clientes con el objetivo de cerrar ventas, generando una mayor rotacion de

inventarios.

4. Al no determinar una relacion o influencia entre la estrategia pull y la rotacion
de inventarios en la empresa BLUE CRT, se deberia evaluar y controlar con
mayor precision la implementacion de esta estrategia, porque en base a

investigacion anteriores se corrobora una existente entre este tipo de variables.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia

DISENO TEORICO

OPERACIONALIZACION DE LAS
VARIABLES

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES DISENO DEL METODO
FUERZA DE
) ) Determinar la
¢Cuél es la influencia . ) VENTAS
del ratedias d influencia de las Exist
e las estrategias de xiste una : ot
9 ° estrategias de ventas _ Enfoque: Cuantitativo
ventas en la rotacion ] influencia entre las VI:
) ) en la rotacién de )
General de inventarios en la ] ] estrategias de ESTRATEGIA ESTRATEGIA
inventarios en la .
empresa BlueCRT - ventas y la rotacién DE VENTAS PUSH
) empresa BlueCRT - ] ]
Santiago de Surco ) de inventario
Santiago de Surco
2023?
2023 ESTRATEGIA
PULL
Nivel: Descriptivo
, . . . . Correlacional
¢Cual es la influencia Determinar la Existe una
de la fuerza de ventas influencia de la fuerza  influencia entre la VD:
- - , MERCADERIA
Especifico en la rotacion de de ventas en la fuerza de ventasy = ROTACION DE
VENDIDA

inventario en la

empresa Blue CRT-

rotacion de inventarios

en la empresa

la rotacion de INVENTARIOS

inventario

Tipo: Aplicado
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Santiago de Surco
2023?

¢Cudl es la influencia
de la estrategia push
en la rotacion de
inventario en la
empresa Blue CRT-
Santiago de Surco
2023?

¢Cual es la influencia
de la estrategia pull
en la rotacion de
inventario en la
empresa Blue CRT-
Santiago de Surco
2023?

BlueCRT - Santiago
de Surco 2023
Determinar la
influencia de la

estrategia de push en
la rotacion de

inventarios en la
empresa BlueCRT -
Santiago de Surco
2023

Determinar la
influencia de la
estrategia pull en la
rotacion de inventario
en la empresa Blue
CRT - Santiago de
Surco 2023

Existe una
influencia entre la
estrategia push y la

rotacion de

inventario

Existe una
influencia entre la
estrategia pull y la

rotacion de

inventario

Disefio: No experimental

INVENTARIO
PROMEDIO

Analisis Empresa: BLUE
CRTRADING

Fuente: Propia
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Anexo 2: Matriz de Operacionalizacion de variables

VARIABLES

DIMENSIONES INDICADORES

ESTRATEGIA DE
VENTAS

ROTACION DE
INVENTARIOS

NUMERO DE VENDEDORES

FUERZA DE .
CAPACITACION Y HERRAMIENTAS PARA
VENTAS
REALIZAR LA VENTA DEL PRODUCTO
ATENCION Y SATISFACCION DEL CLIENTE
COLABORACIONES CON MARCAS ALIADAS
ESTRATEGIA PUNTOS DE VENTAS EN FERIAS
PUSH VARIACION DE PRECIOS
PRODUCTOS Y MARCAS NUEVAS
CONTENIDO DE REDES SOCIALES
ESTRATEGIA .
PULL TRAFICO DE CLIENTES
PUBLICIDAD Y PROMOCION EN REDES SOCIALES
MERCADERIA ,
CLASIFICACION ABC
VENDIDA
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LANZAMIENTO DE NUEVAS MARCA

INVENTARIO NIVEL DE COBERTURA
PROMEDIO

CONTROL DE ABASTECIMIENTO

Fuente: Propia
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Anexo 3: Instrumento de Recopilacion de datos

Entrevista Complementaria

N° Preguntas al entrevistado
Podria explicarnos cuales son las estrategias de ventas que utiliza en la
' empresa BLUECRT
Usted utiliza alguna de estas tres estrategias: fuerza de ventas, estrategia push
° y estrategia pull. En qué contexto utiliza las estrategias mencionadas.
3 Qué impacto tienen las estrategias de ventas en la rotacion de inventarios.
4 Como realiza el control de la rotacion del inventario
En el control de la rotacion de inventario, considera las variables de
> mercaderia vendida e inventario promedio.
Cuestionario Variable Estrategia de Ventas
N° Preguntas
FUERZA DE VENTAS
El nimero de vendedores por jornada laboral es el necesario para alcanzar el
: presupuesto mensual.
La empresa brinda al equipo de ventas las capacitaciones y materiales
’ necesarios para ejecutar la venta de productos.
3 Que tan satisfechos quedan los clientes con el producto y la atencién brindada

por parte del personal de ventas.

ESTRATEGIA PUSH

Se realizan estrategias de venta cruzada con marcas aliadas y

4
complementarias.
5 Los puntos de ventas fisicos en ferias son atractivos y adecuados.
6 La estrategia de precios (promociones) influye en el crecimiento de venta.
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7

Se realiza estrategias para el lanzamiento de nuevos productos y marca.

ESTRATEGIA PULL

El contenido en las redes sociales, como estrategia pull, generan un mayor

8
volumen de ventas
9 Existe un elevado trafico de clientes en las redes sociales.
10 | Se realizan publicidad y promociones en las redes sociales.
Cuestionario de Rotacion de Inventarios
N° Preguntas

MERCADERIA VENDIDA

1 Considerando la clasificacion ABC en la mercaderia vendida, existe un
correcto abastecimiento.

2 La empresa logra sus objetivos de mercaderia vendida acorde a lo que
espera segun su clasificacion ABC.

3 Hay un cumplimiento y seguimiento de las metas de abastecimiento de
las marcas nuevas.

4 La venta de marcas nuevas genera un incremento en la rotacion de

inventario.

INVENTARIO PROMEDIO

5 Mantiene un éptimo stock de acorde a la demanda y presupuesto de venta,
que permite desarrollar la actividad comercial.

6 Utiliza un sistema que permita controlar el nivel de cobertura del
inventario.

7 Realiza un control eficiente del abastecimiento de sus almacenes que
busca mantener un inventario promedio adecuado.

8 Cumple con el presupuesto de abastecimiento de almacenes
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Instrucciones:

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Para validar el Instrumento debe colocar en el casillero de los criterios: suficiencia, claridad, coherencia
y relevancia, el nimero que corresponda, segun su evaluacion basada en la presente rubrica.

RUBRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Criterios Escala de valoracién
1 2 3 4
1. SUFICIENCIA: Los items no son | Los items miden algin | Se deben incrementar
Los items que pertenecen a suficientes para medir | aspecto de la dimensién | algunos items para | Los items son
una misma dimensién o la  dimension o | o indicador, pero no | poder  evaluar la | suficientes.
indicador son suficientes para indicador. corresponden a la | dimension o indicador
obtener la medicién de ésta. dimension total. completamente.
2. CLARIDAD: El item no es claro. El item requiere varias | Se  requiere  una | Elitem es claro,
El item se comprende modificaciones o una | modificacién muy | tiene seméntica y

facilmente, es decir su
sintactica y semantica son
adecuadas.

modificacién muy
grande en el uso de las
palabras de acuerdo
con su significado o por
la ordenacién de las
mismas.

especifica de algunos
de los términos del item.

sintaxis adecuada.

3. COHERENCIA:

El item tiene relacion logica con
la dimension o indicador que
esta midiendo.

El item no tiene
relacién légica con la
dimensién o indicador.

El item tiene wuna
relacién tangencial con
la dimensién 0
indicador.

El item tiene wuna
relacion regular con la
dimension o indicador
que esta midiendo

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

4. RELEVANCIA:

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

El item puede ser
eliminado sin que se
vea afectada la
medicion de la
dimension o indicador.

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

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

El item es muy
relevante y debe ser
incluido.

Fuente: Adaptado de: www.humana.unal.co/psicometria/files/7113/8574/5708/articulo3_juicio_de_experto_27-36.pdf
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN°1

Variable 1 Estrategia de Ventas

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Instrumentos de Recoleccion de Datos - Cuestionario

Autor del Instrumento

Calixto Onton Robert Steven y Milla Gargurevich Bruno Antonio

Variable 1:
(Especificar si es variable
dependiente o

Variable Independiente

independiente)
Poblacion: 20 personas que laboran en la empresa Blue CRT S.A.C
S g | =
. 2|8 | 2|28
Dimensién / Indicador ltems S g S | S Observaciones ylo
€13 |5 |3 recomendaciones
(72} (&) (24
D1: FUERZA DE
VENTAS
wiero o | e te et e w488
VENDEDORES P
mensual de la empresa.
CAPACITACION Y | La empresa brinda al equipo |4 |4 4 |4
HERRAMIENTAS PARA | comercial las herramientas y
REALIZAR LA VENTA | materiales necesarios para realizar
DEL PRODUCTO las ventas de los productos.
Que tan satisfechos quedan los |4 |4 4 |4
ATENCION Y| <.
SATISEACCION  DEL cllentgs con el producto y la
atencion brindada por parte del
CLIENTE
personal de ventas.
D2: ESTRATEGIA PUSH
COLABORACIONES . . 2 |2 2 |4 | Es pregunta dicotomica (si 0
Se realizan colaboraciones con
el ARG marcas aliadas o)
ALIADAS '
PUNTOS DE VENTAS | Los puntos de ventas fisicos en |4 |4 4 |4
EN FERIAS ferias son atractivos y adecuados.
VARIACION DE La variacion de precios en los (4 |4 4 |4
PRECIOS p_rod_u_ctos_ influye de manera
significativa en su venta.
PRODUCTOS Y| R e ectosy marcas | |||
MARCAS NUEVAS P y
nuevas.
D3: ESTRATEGIA PULL
CONTENIDO DE (I:E(I) rﬁgnteesr;:g;)e ;ir; I?jJ I:edgeznse?;::]alisr; 4 |2 4 |4 Ig)ﬁlcz)nocera que es estrategia
REDES SOCIALES mayor volumen de ventas
TRAFICO DE CLIENTES Existe un elevado trafico de clientes | 4 | 4 4 4

en las redes sociales.
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PUBLICIDAD Y
PROMOCION EN
REDES SOCIALES

Se  realizan  publicidad
promociones en las redes sociales.

y

Firma de validador experto

KXYy
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N° 2
Variable 2 Rotacién de Inventario

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Instrumentos de Recoleccion de Datos - Cuestionario

Autor del Instrumento

Calixto Onton Robert Steven y Milla Gargurevich Bruno Antonio

Variable 2:
(Especificar si es variable
dependiente o

Variable Dependiente

independiente)

Poblacion: 20 personas que laboran en la empresa Blue CRT S.A.C
Koo 8 <
7} = o o

. . . ; S| S S = .
Dimensién / Indicador ltems S| E | B > Observaciones ylo

5| G S | © recomendaciones
(7] O | x

D1: MERCADERIA

VENDIDA

Considerando la clasificacion ABC |4 |2 4 |4 |;Conocerdan lo que es

CLASIFICACION ABC | en la mercaderia vendida, existe un clasificacion ABC?
correcto abastecimiento.
La empresa logra sus objetivos de |4 |4 4 |4

CLASIFICACION ABC | mercaderia vendida acorde a lo que

espera segun su clasificacion ABC.

LANZAMIENTO  DE
NUEVAS MARCA

Con respecto a las marcas nuevasen |4 | 4 4 4
mercaderia vendida, existe un
correcto abastecimiento.

LANZAMIENTO  DE

La venta de marcas nuevas genera |4 |4 4 4
un incremento en la rotacion de

NUEVAS MARCA . ;
inventario.
D2: INVENTARIO
PROMEDIO
Mantiene un stock de mercaderia |4 |4 4 4
que cobertura correctamente los
glc\)/BEIE-RTURA = almacen_es_, permitiendo desa,rro_llar
su actividad con un dptimo
desempefio.
Utiliza un sistema que permita |4 |4 4 |4
gg/IIBElE_RTURA DE _controlar el nivel de cobertura del
inventario.
Realiza un control eficiente del |4 |4 4 4
CONTROL DE | abastecimiento de sus almacenes
ABASTECIMIENTO que busca mantener un inventario
promedio adecuado.
CONTROL DE | Alcanza sus metas en el control del | 4 | 4 4 4
ABASTECIMIENTO abastecimiento de sus almacenes.
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Firma de validador experto
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Tipo de validador: Interno (X) Externo ()
[Docente USMP]
Apellidos y ANCI FARRO VILLIAM IVAN
nombres:
Sexo: Hombre (X)  Mujer( )
Profesion: MAGISTER EN DIREECION DE MARKETING Y GESTION COMERCIAL
Grado académico Licenciado' ( ) Maestro (X) Doctor ()
Anos de De5a10( ) De11a15( ) De 16220 ( ) De 21 a mas (X)

experiencia laboral

Solamente para validadores externos

Organizacion donde
labora:

Cargo actual:

Areade
especializacion

N° telefénico de
contacto

Correo electrénico
de contacto

Correo institucional:

Medio de
preferencia para
contactarlo

Nota: Informacion requerida exclusivamente para seguimiento académico del alumno.

Por teléfono () Por correo electrénico ()

KXYy

! Los validadores internos, docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer el
grado académico de Maestro o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarios con experiencia
en el tema de investigacidn del alumno, se podra considerar a profesionales con la licenciatura

correspondiente.
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Firma Validador Experto

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN°1
Variable 1 Estrategia de Ventas

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Instrumentos de Recoleccion de Datos - Cuestionario

Autor del Instrumento

Calixto Onton Robert Steven y Milla Gargurevich Bruno Antonio

Variable 1:
(Especificar si es variable
dependiente o

Variable Independiente

independiente)

Poblacion: 20 personas que laboran en la empresa Blue CRT S.A.C
Koo 3 <

. e | 8 |2 |8

Dimensién / Indicador ltems S g S | S Observaciones ylo
S5 |5 |3 recomendaciones
(7] o | x

D1: FUERZA DE

VENTAS

wiro o | B M te wendedors = 6414

VENDEDORES P

mensual de la empresa.

CAPACITACION Y
HERRAMIENTAS PARA
REALIZAR LA VENTA
DEL PRODUCTO

La empresa brinda al equipo |4 |4 4 |4
comercial las herramientas vy
materiales necesarios para realizar
las ventas de los productos.

ATENCION Y
SATISFACCION  DEL
CLIENTE

Que tan satisfechos quedan los |4 |4 4 |4
clientes con el producto y la
atencién brindada por parte del
personal de ventas.

D2: ESTRATEGIA PUSH

COLABORACIONES
CON MARCAS
ALIADAS

Se realizan colaboraciones con
marcas aliadas.

PUNTOS DE VENTAS
EN FERIAS

Los puntos de ventas fisicos en |4 |4 4 |4
ferias son atractivos y adecuados.

La variacion de precios en los |4 |4 4 |4

\Figlélécozlso N = productos influye de manera

significativa en su venta.
PRODUCTOS Y | e e e etes s marcas |- | | |
MARCAS NUEVAS UeVaS.
D3: ESTRATEGIA PULL
CONTENDO DE | o0 oo o o e e o || |+
REDES SOCIALES gla pull, g

mayor volumen de ventas
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Existe un elevado trafico de clientes | 4 | 4 4
TRAFICODE CLIENTES en las redes sociales.
Eg(B)ll_\/llglg%?\l E;\l( Se  realizan  publicidad vy 414 4
REDES SOCIALES promociones en las redes sociales.

Firma de validador experto 2 é‘_.{_ﬁm .‘),.3 ¢
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N° 2
Variable 2 Rotacion de Inventario

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Instrumentos de Recoleccion de Datos - Cuestionario

Autor del Instrumento

Calixto Onton Robert Steven y Milla Gargurevich Bruno Antonio

Variable 2:
(Especificar si es variable
dependiente o

Variable Dependiente

independiente)

Poblacion: 20 personas que laboran en la empresa Blue CRT S.A.C
Koo o <
2|8 | 2|8

Dimensién / Indicador items S g S > Observaciones y/o

5| O S | ® recomendaciones
(7] o | x

D1: MERCADERIA

VENDIDA

Considerando la clasificacion ABC |4 | 4 4 4

CLASIFICACION ABC | en la mercaderia vendida, existe un

correcto abastecimiento.

La empresa logra sus objetivos de |4 |4 4 |4
CLASIFICACION ABC | mercaderia vendida acorde a lo que

espera segun su clasificacion ABC.

LANZAMIENTO  DE
NUEVAS MARCA

Con respecto a las marcas nuevasen |4 | 4 4 4
mercaderia vendida, existe un
correcto abastecimiento.

LANZAMIENTO  DE

La venta de marcas nuevas genera |4 |4 4 4
un incremento en la rotacion de

NUEVAS MARCA . ;
inventario.
D2: INVENTARIO
PROMEDIO
Mantiene un stock de mercaderia |4 |4 4 4
que cobertura correctamente los
glc\)/BEIE-RTURA = almacen_es_, permitiendo desa,rro_llar
su actividad con un dptimo
desempefio.
Utiliza un sistema que permita |4 |4 4 |4
gg/IIBElE_RTURA DE _controlar el nivel de cobertura del
inventario.
Realiza un control eficiente del |4 |4 4 4
CONTROL DE | abastecimiento de sus almacenes
ABASTECIMIENTO que busca mantener un inventario
promedio adecuado.
CONTROL DE | Alcanza sus metas en el control del | 4 | 4 4 4
ABASTECIMIENTO abastecimiento de sus almacenes.

78




Firma de validador experto

: .
— oo - 1 ‘ .
o J e e —
l,;:_‘-'—‘-’_) i
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Tipo de validador: Inerno (x ) Bxterno ()
[Docente USMP]
Apellidos y DIAZ TORRES, JOSE ARTURO
nombres:
Sexo: Hombre (x ) Mujer( )
Profesion: Psicélogo organizacional
Grado académico Licenciado? ( ) Maestro ( x ) Doctor ()
Afos de De5a10( ) De11a15( ) De16220( )  De2amés(x )

experiencia laboral

Solamente para validadores externos

Organizacion donde
labora:

Cargo actual:

Area de
especializacion

N° telefénico de
contacto

Correo electrénico
de contacto

Correo institucional:

Medio de
preferencia para
contactarlo

Nota: Informacion requerida exclusivamente para seguimiento académico del alumno.

Por teléfono () Por correo electrénico ()

S 22 T
e Gl

Firma Validador Experto

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

2 Los validadores internos, docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer el
grado académico de Maestro o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarios con experiencia
en el tema de investigacion del alumno, se podra considerar a profesionales con la licenciatura

correspondiente.
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TABLAN°1

Variable 1 Estrategia de Ventas

Nombre del Instrumento
motivo de evaluacion:

Instrumentos de Recoleccion de Datos - Cuestionario

Autor del Instrumento

Calixto Onton Robert Steven y Milla Gargurevich Bruno Antonio

Variable 1:
(Especificar si es variable
dependiente o

Variable Independiente

independiente)
Poblacion: 20 personas que laboran en la empresa Blue CRT S.A.C
K. S | =
7} =] o o
, c (1} (= c
Dimension / Indicador ltems S g S | S Observaciones ylo
5| |5 = recomendaciones
(72} (&) (24
D1: FUERZA DE 4 |1 4 |4
VENTAS
, 3 |3 4 4 | Elnumero de vendedores por
wiero o |5 tinere te vendedores = omacs ol s o
VENDEDORES P necesario para alcanzar el
mensual de la empresa.
presupuesto mensual
CAPACITACION Y | La empresa brinda al equipo S 414 I&Z e;ﬁ;e:;:tgdgc?tlaigour:zg
HERRAMIENTAS PARA | comercial las herramientas y m\;teriales necgsalriosl ara
REALIZAR LA VENTA | materiales necesarios para realizar Z'ecutar a  venta P de
DEL PRODUCTO las ventas de los productos. )
productos.
aevoon | Que o slfees et o444
SATISFACCION  DEL o> Lot P y
atencion brindada por parte del
CLIENTE
personal de ventas.
D2: ESTRATEGIA PUSH
COLABORACIONES . . 3 |2 3 |3 | Estrategias de venta cruzada
CON MARCAS %Zm;esaéllziggascolaborauones con con marcas aliadas vy
ALIADAS ) complementarias
PUNTOS DE VENTAS | Los puntos de ventas fisicos en |4 |4 4 13
EN FERIAS ferias son atractivos y adecuados.
La variacion de precios en los |2 |2 3 |4 |La estrategia de precios
\Ffélélc'?‘lglgN DE productos influye de manera (promociones) influye en el
significativa en su venta. crecimiento de venta.
PRODUCTOS Y| (B ouctosy marcas | ||| |iangamiono e e
MARCAS NUEVAS P y
nuevas. productos y marcas.
D3: ESTRATEGIA PULL
CONTENDO D | ool 0 pull, generan on |~ |~ | |
REDES SOCIALES da put, g

mayor volumen de ventas
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TRAFICO DE CLIENTES

Existe un elevado trafico de clientes
en las redes sociales.

Eggﬂ%'g%?\l E\l\: Se  realizan  publicidad y
REDES SOCIALES promociones en las redes sociales.

Firma de validador experto
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