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INTRODUCCION

El motivo del presente trabajo de investigacion fueron diversas, entre las
principales se encuentra el &nimo de realizar un pequefio aporte al desarrollo

institucional de la Botica “24 HORAS” de la provincia de Ambo.

El presente trabajo de investigacion es importante ya que es un
indicador clave para verificar como es y cdmo deberia ser el manejo integral de
los productos que busca la excelencia y el desarrollo institucional en épocas de
intensa competitividad, por ese motivo es el deseo de los investigadores que la
presente investigacion contribuya en alguna forma al manejo de adquisicion,

reaprovisionamiento, distribucion y control de los inventarios.

La estructura del presente trabajo de investigacion ha sido organizado
en cinco capitulos: el primer capitulo esta referido al problema de investigacion,
seguido de la formulacion del problema, luego los objetivos, hipétesis y la
variable de estudio, justificacion, viabilidad y las respectivas limitaciones; en el
segundo capitulo se desarrolla el marco teérico en la cual se especifican los
antecedentes, las bases teodricas y la definicion de términos; el tercer capitulo
considera el marco metodologico y dentro de la misma se detalla el nivel, tipo,
disefio de la investigacion, los métodos, la poblacion, la muestra, las técnicas,
instrumentos, el procesamiento y la presentacion de datos; en el cuarto capitulo
se refieren a los resultados; en el quinto capitulo se relatan la discusion de

resultados y finalmente las conclusiones y sugerencias.

Esperando que el presente humilde trabajo de investigacién sirva de

base para posteriores estudios referidos a la materia.
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RESUMEN

La presente investigacion titulada “LOGISTICA DE INVENTARIOS Y SU
INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE LA BOTICA “24 HORAS” DE LA
PROVINCIA DE AMBO - 20137, se desarroll6 con el objetivo de conocer y
determinar la logistica de inventarios de la Botica “24 HORAS”, Para lo cual se
contrastaron diversos aportes tedricos e investigaciones referentes al tema de
estudio, para asi lograr una caracterizacién lo mas fiel posible a la realidad.

El disefio del presente proyecto de Investigacion se desarrollé dentro del
disefio no experimental con su variante transaccional o diacronica.

En la actualidad los acelerados cambios que se estan produciendo en el
contexto empresarial (globalizacién, tecnologia) han optado por implementar
herramientas, técnicas y, asi, cobra importancia en las Pymes para utilizar las
mismas en que la logistica implica la administracion del procesamiento de
pedidos, el inventario, el transporte y la combinacion del almacenamiento, el
manejo de materiales.

La logistica es importante en las farmacias puesto que ayuda a tener un control
de inventario para cumplir con las necesidades de los clientes. Ademas, la
logistica de inventarios persigue dos fines esenciales: mantener un nivel de los
productos que esté acorde a la demanda y mantener un nivel de productos
adecuado a los costos mas bajos. Se puede decir que la logistica de inventario
forma parte de la gestion de inventarios que pertenece al area administrativa, la
cual esta integrada por los departamentos de compras y almacenes o bodegas
los cuales deben decidir que, cuanto y cuando pedir, los proveedores que
deben seleccionar, dias de inventario para hacer el pedido, fijar cantidades
optimas de pedido, auxiliar a las funciones de compras y seguir en la busqueda

para la ampliacién del campo de nuevos proveedores.
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Las ventas no solo son parte mas cara de la mezcla de marketing de casi todas
las empresas, sino también son su vinculo mas directo con el cliente. Las
ventas personales y, en consecuencia, la administracion de las ventas estan
sufriendo enormes cambios.
Diversas fuerzas conductuales, tecnolégicos y administrativos estan
impulsando estos cambios y alterando, la forma en que los vendedores
entienden su trabajo. Entre las fuerzas conductuales se encuentra las
expectativas crecientes de los clientes, la globalizacion de los mercados y la
desmasificacién de los mercados internos.

Los tesistas.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

DESCRIPCION DEL PROBLEMA.

Para el momento de brindar un servicio con eficiencia, permanecer en
tan dinamico mundo como lo es el entorno comercial, y para estar a la
vanguardia de lo que se llama hoy en dia la explosion industrial, toda
empresa debe poseer un conjunto de caracteristicas, como estilo propio
0 un conjunto adoptado de ellos, que le permitan que sus procesos
logisticos se hagan de manera eficiente y confiable; algunas de estas
actividades son las que permiten el control, planificacion, disefio,
suministro, distribucion, mantenimiento apoyo y gestion de los sistemas
de inventario, ya que este es de vital importancia para la reducciéon de
los costos; cualquiera sea este su naturaleza, y ademas obtener un alto
nivel de competitividad al momento de esta dar respuesta a las
necesidades de sus clientes.

La empresa Grupo “Bimbo” ha hecho importantes inversiones a través
del establecimiento de plantas productivas, asociaciones estratégicas y
la adquisicién de empresas del sector, que le permiten su consolidacion
operativa. El Grupo cuenta con la red de distribucion mas extensa del

pais y una de las mas grandes del continente americano, con 34,000
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rutas, garantiza que sus productos lleguen frescos y todo el tiempo a los
mas de 1, 000,000 puntos de venta localizados en 18 paises del mundo.
Debido a un adecuado manejo de un inventario logistico, que en
conjunto recorren las unidades diariamente equivaldrian a rodear 45
veces la circunferencia de la Tierra o, ir y volver a la Luna, dos veces en
un dia, a través de sus principales subsidiarias, “GRUPO BIMBO”
elabora, distribuye y comercializa cerca de 5000 productos, entre los que
destacan una gran variedad de pan empacado, pasteleria de tipo casero,
galletas, dulces, chocolates, botanas dulces y saladas, tortillas
empacadas de maiz y de harina de trigo, tostadas, cajeta (dulce de
leche), comida procesada, maquinaria y articulos de plastico.

A nivel nacional El “GRUPO ROMERO” es, en la actualidad, una de
las empresas mas grandes del pais, En la actualidad muchas
organizaciones han reaccionado a la realidad de que al mejorar sus
inventarios, mejoran todos sus movimientos econdmicos, internos y
externos, y se encuentran en la busqueda de soluciones para satisfacer
sus necesidades, desde las mas simples hasta las mas complejas
ademas de las de sus clientes, hablando en términos de cualquier
movimiento que esta pueda realizar, Esta busqueda constante ha
permitido la actualizacion en sus métodos de trabajo, haciendo mas
eficientes sus sistemas de inventarios al notar los beneficios que esto
produce.

En el ambito regional la Compafiia Minera RAURA es una empresa
Minera poli metalica, perteneciente al grupo BRESCIA S.A. que trabaja

alineado a los altos estandares de la Corporacion. Y que maneja de
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manera adecuada sus inventarios. Estd ubicada en la cumbre de la
Cordillera Occidental, entre los departamentos de Huanuco y Lima.

La empresa Botica “24 HORAS’E.I.R.L. ubicado entre el Jr. 28 de
Julio y Mariscal Castilla en la provincia de Ambo dedicada a la
comercializacién de producto farmacos, tocador, lacteos, etc. Fue creada
en el afio 1998 y viene funcionando hace 15 afios en el mercado,
durante estos afios el duefio ha estado utilizando inventarios, pero en su
manejo se ha presentado una serie de deficiencias asi por ejemplo: no
cuenta con un sistema de logistica de inventario adecuado, que permita
incrementar las ventas para satisfacer la necesidad de cada uno de sus
clientes, el mismo no es bien utilizado porque también hacen los
procesos de forma manual, ademas de que estos al hacer pedidos a sus
proveedores no toman en cuenta la demanda de sus productos en el
mercado, y como consecuencia en muchas ocasiones quedan lotes de
productos estancados en almacén y aunque esto sea en pequefias
cantidades, este exceso de productos trae graves dafios econdmicos,
puesto que al ser productos no perecibles, se dafian en el almaceén,
ademas de que la organizacion presenta dificultades con sus
proveedores y al mismo tiempo esto acarrea complicaciones con los
clientes por falta de un control de gestion efectivo.

De continuar manejando las deficiencias mencionadas anteriormente
en la referida empresa seguirdn disminuyendo sus ventas
frecuentemente. Cualquier empresa que tenga como finalidad el
comercio de productos terminados, y tenga entre sus metas mantener al

minimo el riesgo de pérdida de dinero debe poner en practica un sistema
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logistico eficaz como herramienta necesaria en el campo que permita la
satisfaccion de la demanda.
Para revertir el pronéstico se pretende desarrollar el trabajo de
investigacion cuyos resultados permitirdn aumentar las ventas y

consecuentemente las ganancias y utilidades.

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1. PROBLEMA GENERAL
Ps: ¢ Como incide la logistica de inventarios en las ventas de la botica
24 horas de la ciudad de Ambo?

1.2.2. PROBLEMAS ESPECIFICOS:
PE;. ¢Qué procesos de logistica de inventario son las adecuadas
para incrementar las ventas de la botica 24 horas de la ciudad de
Ambo?
PE,: ¢Cuales son los factores que afectan la disminucién de las
ventas de la botica 24 horas de la ciudad de Ambo?
PEs: ¢Serd necesario disefiar un plan logistico de inventario para

incrementar las ventas de la Botica 24 horas de la ciudad de Ambo?

1.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.3.1. OBJETIVO GENERAL
OG: Determinar la incidencia de la logistica de inventario en el
incremento de las ventas de la botica “24 HORAS “de la ciudad de

Ambo.



15

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1.4.

OE;: Analizar los procesos de logistica de inventario para incrementar
las ventas en la botica “24 HORAS” de la ciudad de Ambo.

OE,: Diagnosticar los factores que afectan la disminucion de las
ventas de la botica “24 HORAS” de la ciudad de Ambo.

OEjs: Proponer como alternativa de solucién un plan logistico para el

incremento de ventas de la botica “24 horas” de la ciudad de Ambo.

HIPOTESIS Y SISTEMA DE HIPOTESIS

1.4.1. HIPOTESIS GENERAL

H,: La aplicacion de la logistica de inventarios, contribuye efectivamente
en el incremento de las ventas de la botica “24 HORAS” de la ciudad

de ambo.

1.4.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS:

1.5.

Hii: El andlisis de los procesos logisticos de inventarios influira

efectivamente en el incremento de las ventas.

Hio: La determinacion de los factores que afectan la disminucién

contribuye efectivamente en el incremento de las ventas.

His: La propuesta de un plan logistico de inventarios influira

efectivamente en el incremento de las ventas.

VARIABLES:

1.5.1. VARIABLE INDEPENDIENTE

LOGISTICA DE
INVENTARIOS

1.5.2. VARIABLE DEPENDIENTE VENTAS




1.6.

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES:
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A) VARIABLE INDEPENDIENTE: LOGISTICA DE INVENTARIOS

DEFINICION OPERACIONAL

DEFINICION
CONCEPTUAL DIMENSION INDICADORES TECNICAS E INSTRUMENTOS

Es el proceso que consiste | Proceso Actividades

en administrar el flujo
Administrar Gestionar

integrado de mercancias y o

Técnica:

de otros materiales desde | Mercancias Inventario Encuesta.

la compra, pasando por la Instrumento :
Compras Adquisicion Cuestionario.

distribucion y la tienda, por

ultimo, hasta las manos del | Distribucion Comercializacion

cliente.
Cliente Personas




B) VARIABLE DEPENDIENTE: VENTAS
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DEFINICION CONCEPTUAL

DEFINICION OPERACIONAL

DIMENSIONES INDICADORES TECNICAS E INSTRUMENTOS

Es una de las actividades mas

pretendidas por empresas, | Empresa Organizacion

organizaciones 0 personas que

ofrecen algo (productos, servicios u Técnica:

otros) en su mercado meta, debido a | Mercado Consumidor Encuesta.
Instrumento :

gue su éxito depende directamente de : .
Cuestionario.

la cantidad de veces que realicen ésta

actividad, de lo bien que lo hagan y de | Meta Logro

cuan rentable les resulte hacerlo.

Rentabilidad Beneficios
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JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

En la actualidad analizando las exigencias y necesidades del
mercado, las empresas deben utilizar técnicas, modelos y herramientas
de gestion para crear estrategias de comercializacion apropiadas para
gue sus ventas incrementen, y que mediante logisticas de inventario
analicen sus actividades de inventarios y el entorno para el crecimiento
de la empresa en medio de una competencia cada vez mas agresiva.
Los acelerados cambios tecnolégicos que se estan produciendo en las
empresas, la farmacia tiene la necesidad e importancia de aplicar de
forma adecuada el proceso logistico de inventarios que ayudara a dar
solucion al problema y en lo cual el ambiente de trabajo también
mejorara. La aplicacion de una logistica de inventario en los productos
farmacéuticos permitird que los clientes cuenten con los medicamentos
necesarios para curar sus dolencias, en casos contrarios pueden
perderse muchas vidas.

Al propietario o gerente de la Botica “24 HORAS” le servira de mucha
utilidad la logistica de inventario para tomar decisiones e invertir de
mejor manera en la empresa misma que se incrementara sus ventas y
también obtendran mejores utilidades; los trabajadores estaran
motivados y asi satisfacer sus necesidades, los clientes tendran un
servicio de calidad, en cambio la investigacion me ayudara a
capacitarme en relacion al problema planteado.

Con la colaboracion y participacion de las personas involucradas
puede ser factible el trabajo mediante diferentes investigaciones en lo
referente a la logistica de inventario que permitira mejorar las ventas en

la empresa.
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1.8. LIMITACIONES
Los obstaculos que perjudican el normal desarrollo de la presente
investigacion se presenta a continuacion:

» No se contd con los antecedentes suficientes referente a la
logistica de inventarios y su incidencia en las ventas, que serviran
como referentes tedricos, metodoldgicos y practicos al presente
trabajo de investigacion.

» Existieron ciertas dificultades con el tiempo, para ajustar el
proyecto de investigacion, para lo cual se tenia que prescindir de
grandes e importantes voliumenes de informacion a la precision
gue el tema amerita.

1.9. VIABILIDAD
Los factores o aspectos que permitieron la materializacion del
presente proyecto son los siguientes:
1.9.1 Viabilidad financiera
Se contd con los recursos econdmicos necesarios para cubrir los
costos y gastos que demando el presente trabajo de investigacion, los
cuales fueron asumidos con recursos propios.
1.9.2. Viabilidad temporal
Para el correcto desarrollo de la presente investigacion el tiempo
fueron los necesarios (8 meses) esta dentro del plazo previsto.
1.9.3. Viabilidad del talento humano
Para el desarrollo de esta investigacion los responsables tuvieron
la destreza habilidad y capacidad para poder asumir su realizacion.
Asimismo se cumplid con el perfil requerido por el asesor de la

investigacion y el docente del curso de investigacion.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES.

Después de haber revisado los diferentes trabajos de
investigacion de tesis en las principales universidades del pais y a nivel
internacional se encontré estudios que se relacionan con el presente
informe de investigacion como se detallan a continuacion:

2.1.1. ANIVEL INTERNACIONAL.
Laura Victoria Sanchez (2006). “LOGISTICA DE INVENTARIOS
EN EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE PRODUCTOS DE
MARROQUINERIA PARA MEJORAR SU RENTABILIDAD”
Universidad EAN. Bogota — Colombia sustentado para optar el grado

de Maestria en Administracion de Empresas.

OBJETIVOS

e Disefiar una guia para la planificacién de inventarios que sirva
de apoyo en las empresas comercializadoras de productos de

marroquineria en Colombia.
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CONCLUSIONES

e La gestion de los inventarios constituye un aspecto importante
dentro de las empresas comercializadoras, ya que por medio
de esta gestion es posible la reduccion de los costos, lo que
hoy en dia caracteriza a las empresas para lograr ser mas
competitivas en el mercado nacional e internacional.

e Los pronésticos de demanda ofrecen un servicio con el minimo
costo posible, el cual requiere de la participacién por parte de la
empresa ya que se deben implicar todas las aéreas.

e Para realizar prondsticos se debe usar la mejor informacién que
se tenga disponible, para asi obtener un dato confiable

respecto a la demanda del producto que se esta pronosticando.

Chiguano, A. (2005). “DISENO LOGISTICO DE INVENTARIOS
(ADQUISICION) PARA LA EMPRESA COMERCIAL ALMACEN
FAMESA”. Facultad de Contabilidad y Auditoria en la Universidad
Técnica de Ambato — Ecuador, sustentado para optar el grado de

licenciado en Contabilidad y Auditoria.

OBJETIVOS

e Determinar falencias que acarrea, el no contar con un control

de inventarios.

e Proponer un sistema de control de inventarios.

CONCLUSIONES
e Famesa al contar con el sistema que se propone “Logistica de
inventarios -Adquisiciones” tendra una vision diferente, clara

que darda un giro de 360 grados Obligando a cumplir
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estrictamente los procedimientos y actividades que impone,
identificar4 las responsabilidades de los encargados de la
aplicacion y de todos los que intervienen en el canal logistico.
El sistema de inventarios permitird que la inversion se incline a
artefactos de mayor rotacién y a productos con los que la

empresa obtenga mayor utilidad.

Leon, S. (2005). “LOGISTICA DE INVENTARIOS PARA

INDUSTRIAS CATEDRAL S.A.” Facultad de Contabilidad y Auditoria

en la Universidad Técnica de Ambato — Ecuador, sustentado para

optar el grado de licenciado en Contabilidad y Auditoria.

OBJETIVOS.

Disminuir los niveles de inventarios a través de la optimizacion
y el funcionamiento de los procesos de abastecimientos
produccion y distribucion de los productos toda la cadena de
distribucidon no solo como una estrategia competitiva sino para
dar un excelente servicio al cliente, a costos razonables.

Examinar cada decision en la cadena de abastecimiento,

administrando cada uno de las funciones que las componen.

CONCLUSIONES:

Mantener inventarios excesivos implica un alto costo, que al ser
disminuidos mejora la inversion, siendo necesario que los
niveles de inventarios que mantienen las empresas sean
minimas pero eficientes.

Por la falta de informacion estadistica en le empresa resulta

dificil conocer cuél es el comportamiento de la oferta y la
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demanda, ya que solo se tiene datos de unidades productivas o

vendidas.

2.1.2. A NIVEL NACIONAL.

Eduardo Jhon Arrieta Aldave (2010). “PROPUESTA DE MEJORA

EN UN OPERADOR LOGISTICO: ANALISIS, EVALUACION Y

MEJORA DE LOS FLUJOS LOGISTICOS DE SU CENTRO DE

DISTRIBUCION DE LA PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL

PERU” Facultad de Ciencias e Ingenieria, sustentado para optar el

grado de licenciado en Ingenieria Industrial.

OBJETIVOS

Como primer paso en la elaboracion del disefio del plan de
mejora, se procede a definir el objetivo que se desea alcanzar:
‘redefinir los flujos y recorridos dentro de la operacion,
reduciendo y/o eliminando costos innecesarios que limitan el
adecuado funcionamiento y el desempefio del personal dentro

del centro de distribucion logistico de la empresa”.

CONCLUSIONES:

Es importante realizar una evaluacién previa entre lo que la
empresa en estudio puede ofrecer como empresa
tercerizadora de servicios y lo que realmente se puede
realizar debido a la capacidad instalada que se posee. Hay
gue tener presente que la funcion de un tercerizador de
servicios pasa por mejorar el nivel de eficiencia de sus
clientes y a la vez debe proporcionarles valor agregado a

través de los servicios ofrecidos.
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e Es importante definir y cumplir adecuadamente con los
procesos desarrollados en base a las buenas practicas
logisticas y a la filosofia de trabajo de las 5'S. Dichas
propuestas han sido desarrolladas buscando la optimizacién
de los procesos y el adecuado uso de todos los recursos

involucrados.

Jenny Mayra Desposorio Pinillos (2010). “PROPUESTA E
IMPLEMENTACION DE LA GESTION DEL PROCESO LOGISTICO
PARA LA MEJORA DE LOS RESULTADOS DEL CAPITAL DE
TRABAJO DE LA EMPRESA DISTRIBUCIONES URIOL E.I.R.L 2011”
Universidad Cesar Vallejo — Truijillo, sustentado para optar el grado de

licenciado en Contabilidad.

OBJETIVOS

e Demostrar que la implementacion de la gestion del proceso
logistico, mejorara los resultados del capital de trabajo de la

empresa DISTRIBUCIONES URIOL E.I.R.L.

CONCLUSIONES

e En el diagnodstico de la situacion actual correspondiente a los
meses de Abrii a Junio 2011 de la empresa
DISTRIBUCIONES URIOL EIRL, se determin6 que el proceso
de la gestion logistica se desarrollaba en forma inadecuada,
dado que el propietario realizaba las actividades
empiricamente, es decir solo tomaba en cuenta su criterio y

su forma de ser conservadora y poco proactiva.
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e Uno de los recursos mas importantes que posee la empresa,
es el sistema contable comercial CONTASIS, el cual no ha
sido aprovechado en su totalidad, ya que no contaba con el
personal adecuado para el uso y manejo del mismo.

e Después de encontrar las deficiencias que presentaba la
gestion logistica, se diseid6 un plan de mejora,
estableciéndose politicas internas y un modelo de gestion de
inventarios como es el de Cantidad Econémica de Pedido, ya
gue éste le permitira al propietario aproximarse a la realidad
en cuanto a la cantidad de productos que debe adquirir para
satisfacer la demanda y el nimero de pedidos a solicitar
durante un determinado periodo. Ademas de determinar el
costo Optimo de pedido, punto de renovacion y la reserva de

seguridad.

2.1.3. A NIVEL REGIONAL
Cesar Augusto Huaman Ramirez. (2011) “EL PLANEAMIENTO
DE RECURSOS MATERIALES (MRP) COMO HERRAMIENTA
DE GESTION LOGISTICA EN LA UNIVERSIDAD NACIONAL
AGRARIA DE LA SELVA” sustentado para optar el grado de

licenciado en Administracion.
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OBJETIVO

Diseflar mecanismos de planeamiento de recursos que
contribuya a optimizar la gestion logistica en la Universidad
Nacional Agraria de la Selva.

Proponer la optimizacién del proceso de contrataciones de
bienes y servicios.

Determinar mediante la grafica de Pareto los principales
recursos de uso/consumo en la universidad.

Determinar las cantidades economicas de pedido de los 50

principales productos de consumo por la universidad.

CONCLUSIONES

El almacén de nuestra universidad asume altos costos en la
administracion de sus inventarios, basado en los indicadores
de costo de despachos, el indice de rotacion de materiales,
en el costo de mantener materiales inactivos o de lenta
rotacion lo que se puede determinar que existen items que no
son significativos para el funcionamiento de la universidad.

Existe un porcentaje relativamente alto en el cumplimiento de
los despachos, no existen indicadores de gestion de
almacenes que permitan evaluar el trabajo administrativo por
lo que es necesario que se formulen e implementen algunos
indicadores para desarrollar un sistema de almacenamiento y
atencion de bienes a las diferentes oficinas académicas y

administrativas con estandares apropiados
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2.2. BASES TEORICAS.
El soporte tedrico para el presente estudio se considera teorias,
enfoques, definiciones, principios y demas aportes cientificos que

orientan el sustento cientifico del trabajo de investigacion.

2.2.1. BASES TEORICAS # 01: LOGISTICA DE INVENTARIO
2.2.1.1. DEFINICION

Lewiston Dale (1996:416); “El sistema logistico de mercaderia
es el proceso que consiste en administrar el flujo integrado de
mercancias y de otros materiales desde la compra, pasando por la
distribucion y la tienda, por ultimo, hasta las manos del cliente. Este
sistema comprende tres procesos secundarios que son importantes
para el vendedor obtenga los productos adecuados en las
cantidades correctas en el momento oportuno y al precio
conveniente (términos y condiciones de venta): compra, requisicion y
manejo de mercancias”.

‘La logistica de inventario farmacéutico es el proceso que
consiste en organizar, planear, ejecutar, verificar y controlar el
sistema integrado de adquisicion y ventas de farmacos y productos,
para mejorar las actividades de inventarios dentro de la farmacia y
asi satisfacer las necesidades de los clientes.”

2.2.1.2. HISTORIA

http://www.monografias.com/trabajos24/logistica/logistica.shtml. A

mediados de los sesenta, los empresarios comenzaron a
comprender que la reduccion de inventarios y cuentas por cobrar

aumentaba el flujo de caja y vieron que la rentabilidad podia mejorar


http://www.monografias.com/trabajos24/logística/logística.shtml
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si se planeaban correctamente las operaciones de distribucién. A
finales de esta misma década, aparece el concepto de gestidén de
materiales, desarrollado a partir de una situacién de escasez y
discontinuidad de los suministros, pero cuyo fin era el mismo:
proporcionar un determinado nivel de servicio con un costo social
minimo. Este periodo que va hasta 1979 se conoce como el de la
"madurez" de la logistica, porque la empresa se concientiza de la
importancia de ella.

A partir de 1980, se consolida la logistica como consecuencia de
la incertidumbre generada por la recesion econOmica caracteristica
de la década. Se hace indispensable una gerencia de todo el
proceso de distribucion. A pesar de todo, hoy dia existen todavia
organizaciones que no se han concientizado de la imperiosa
necesidad de contar con la gerencia logistica y el departamento de
distribucion. Para otras, continua siendo un multienredo sin
orientador (Director Logistico), que coordine todas las actividades
desde la compra de materia prima hasta el consumidor final.

2.2.1.3. LOGISTICA

Serra de la Figueroa, Daniel (2005:14); “La logistica implica la
administracion del procesamiento de pedidos, el inventario, el
transporte y la combinacion del almacenamiento, el manejo de
materiales y el empacado; todo esto integrado mediante la red
empresarial. La meta de la logistica es apoyar los requerimientos
operativos de las adquisiciones, la fabricacion y el abastecimiento

del cliente. El reto dentro de una empresa es coordinar la capacidad
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funcional en una operacion integrada que se concentre en atender a
los clientes”

A si mismo Bowersox Donald y otros (2007:22); sustenta “La
logistica se enfoca en la responsabilidad para disefiar y administrar
sistemas con el fin de controlar el movimiento y el posicionamiento
geogréfico de la materia prima, el trabajo en proceso y el inventario
terminado al costo total mas bajo; esto significa que los activos
financieros y humanos comprometidos con la logistica deben
mantenerse absolutamente al minimo”.

De la misma forma Ronald H. Ballou (2004:4); plantea “La
logistica es la parte del proceso de la cadena de suministro que
planea, lleva a cabo y controla el flujo y almacenamiento eficientes y
efectivos de bienes y servicios, asi como de la informacion
relacionada, desde el punto de origen hasta el punto de consumo,
con el fin de satisfacer los requerimientos de los clientes”

a. Descripcion de las actividades logisticas
Serra de la Figueroa, Daniel (2005:5); Las actividades
logisticas dentro de la empresa se centran en tres areas:

e Proceso de aprovisionamiento, gestion de materiales entre
los puntos de adquisicion y las plantas de procesamiento
gue posea.

e Proceso de produccion, Gestion de las operaciones de
fabricacion de las diferentes plantas.

e Proceso de distribucion, gestion de materiales entre las
plantas mencionadas y los puntos de consumo.

2.2.1.4. INVENTARIO

Bowerson Donald (2007:27) “Los requerimientos del

inventario de una empresa se vinculan directamente con la red de

la planta y el nivel deseado de servicio al cliente. Las empresas
deben disefiar estrategias logisticas que mantengan la inversion

financiera mas baja posible en el inventario. La meta basica es

alcanzar una rotacién maxima del inventario al mismo tiempo que
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satisfagan los compromisos de servicio. Una estrategia de
inventario sélida se basa en la combinacion de cincos aspectos de
desarrollo selectivo: 1) la segmentacion de los clientes
fundamentales, 2) la rentabilidad de los productos, 3) la
integracion del transporte. 4) El desempefio basado en el tiempo,
y 5) la practica competitiva.

Los inventarios son acumulaciones de materias primas,
suministros, componentes, producto en proceso, productos
terminados que aparecen en varios puntos a través de la cadena
de suministros, habida consideracion de que tanto el prondéstico
de la demanda como la produccion comportan algun grado de
incertidumbre en menor o mayor medida.

2.2.1.4.1. CLASES DE INVENTARIOS

http://www.monografias.com/trabajos15/inventario/inventario.

shtml.

a. Inventario en transito. Es el inventario que se encuentra
en el camino entre dos estaciones.

b. Inventario para especulacion. Materiales como plata,
oro y cobre pueden ser adquiridos para especular, lo cual
es un asunto de mas de cardcter financiero que logistico.

c. Inventario regular o de ciclo. Es el inventario requerido
para alcanzar la demanda promedio y para que se siga
satisfaciendo el tiempo de reabastecimiento.

d. Inventario de seguridad. Es una proteccion frente a las
variabilidades de la demanda y el tiempo de

reabastecimiento.
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Inventario obsoleto. Es inventario que, pasando un
tiempo, se deteriora, se vence, se pierde o se lo roban. Es
necesario tomar precauciones cuando los productos son
de gran valor, faciles de robar o perecederos para

minimizar la cantidad de este inventario

2.2.1.4.2. Administracién de inventarios

Es la eficiencia en el manejo adecuado del registro,
de la rotacion y evaluaciéon del inventario de acuerdo a
como se clasifigue y que tipo de inventario tenga la
empresa, ya que a través de todo esto determinaremos los
resultados (utilidades o pérdidas) de una manera
razonable, pudiendo establecer la situacion financiera de la
empresa y las medidas necesarias para mejorar 0

mantener dicha situacion.

2.2.1.4.3. Finalidad de la administracion de inventarios

2.2.1.5.

http://www.mailxmail.com/curso-incremento-ventas-

motivacion-personal/conceptos. La administracion de

inventario implica la determinacion de la cantidad de
inventario que debera mantenerse, la fecha en que deberan
colocarse los pedidos y las cantidades de unidades a

ordenar.

IMPORTANCIA

La administracion de inventario, en general, se centra en cuatro
aspectos basicos:
% Cuantas unidades deberian ordenarse o producirse en un

momento dado.


http://www.mailxmail.com/curso-incremento-ventas-motivacion-personal/conceptos
http://www.mailxmail.com/curso-incremento-ventas-motivacion-personal/conceptos
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X/

» En qué momento deberian ordenarse o producirse el
inventario.

% Que articulos del inventario merecen una atencion especial.

% Puede uno protegerse contra los cambios en los costos de los

articulos del inventario.

Gestion del inventario

“‘La gestion de inventarios, tiene por objetivo primordial
proporcionar la requerida disponibilidad de los productos que
solicita la demanda.”

Al respecto Serra de la Figueroa, Daniel (2005:28);
sustenta “La importancia de la gestion de inventarios y de la
relacion entre el inventario y la atencion al cliente es esencial
para cualquier compafia. Como en el caso de la localizacion,
la gestion de inventarios ha sido objeto de profundo estudio
en la literatura; aun asi, el uso de sistemas de inventarios
para dar soporte a procesos de toma de decision se ha
extendido en menor medida. La mayoria de los modelos
conocidos en la literatura son simples y, por ejemplo, no
consideran la gestion de inventario multiproducto que
requieren los mismos recursos o, en otros casos, no tratan
toda la complejidad involucrada en la gestion de inventarios,
como puede ser la demanda incierta. Ademas, la mayoria de
modelos y sistemas de inventario mas conocidos consideran
la gestion de una Unica instalacion por sus inventarios, con el
fin de minimizar costos.”

2.2.1.6. ABASTECIMIENTO
La adecuada administracibn de la cadena de
abastecimiento y el uso de la tecnologia de informacion daran las
ventajas competitivas a las empresas que buscan su desarrollo en
los mercados globalizados. El uso del Internet, Intranet y Extranet
es un ejemplo del uso de esta tecnologia mas sin embargo

requiere un proceso continuo y dindmico de renovacion ya que los

requerimientos y elementos de la cadena de abastecimiento son
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cambiantes a través del tiempo y el firme compromiso de la
direccion y su staff deben presentarse para lograr este fin.

Insistimos que los elementos y conceptos que integran esta

cadena de abastecimiento son mucho y diversos lo cual complica
su administracion. Por lo tanto las empresas deben apoyarse en
los sistemas de informacién y en la tecnologia de informacion
para poder administrar dicha cadena.

% Objetivo de la Cadena de Abastecimiento

Independientemente de la definicion, de lo grande o
pequefio del departamento de logistica, del tipo mercado, del
tipo de empresa y de los paquetes computacionales creados o
por crear, hay un objetivo sencillo, pero conciso, para dicho
departamento y la cadena de abastecimiento: abastecer los
materiales necesarios en la cantidad, calidad y tiempos
requeridos al menor costo posible para con ello dar un mejor
servicio al cliente.

En ocasiones me preguntan cual de estos cuatro requisitos
es el mas importante, y mi respuesta es siempre la misma “Los
cuatro tienen la misma importancia. La ausencia de alguno de
ellos afectara el desempefio de la cadena de abastecimiento vy,
por lo tanto, afectara el servicio al cliente. En la correcta
definicion y entendimiento de esta cadena por parte de todos
los integrantes de la empresa asegurara el buen desempefio
de la cadena de abastecimiento de las empresas que aspiran a

diferenciarse y permanecer”.
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Desde el punto de vista de sistemas administrativos el

servicio al cliente es él ¢Qué? y la cantidad, calidad, tiempo y

costos son los ¢Cémos? Ciertamente algunas empresas

podran subsistir con la ausencia de alguno de estos requisitos

pero tendrd una desventaja contra quien sin los tenga y

deberan asumir las sus posibles consecuencias. Comparemos

estos cuatro requisitos con respecto al servicio al cliente,

costos y competencia:

Cantidad: Por ejemplo si el cliente pide 30 tabletas de
aspirina y solo tenemos 10. y es un cliente con el que tengo
un compromiso, le estaré afectando su abastecimiento, y/o
le daré la oportunidad a mi competencia de que mi cliente
lo conozca. Si mi cliente consume 50 tabletas y tengo 100.
Entonces tengo excedentes de inventarios lo que
aumentara mi costo financiero, mis gastos en
administracion de inventarios y, ademas, tendré capital
invertido en un producto que no ocupo y que posiblemente
este capital lo necesite para comprar otro producto que si
utilice.

Calidad: Si el producto tiene una calidad inferior a la que
estoy ofreciendo y a quien se lo vendo es un cliente con el
gue tengo un compromiso, entonces le estaré afectando su
abastecimiento, y/o en un corto plazo le daré la oportunidad
a mi competencia de que mi cliente lo conozca. Si el

producto tiene una calidad superior a lo que el mercado
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esta dispuesto a pagar seguramente no desplazaré el
producto o mi utilidad sera baja.
Tiempo: Si el producto llega después de lo requerido por el
cliente con el cual tengo un compromiso, le estaré
afectando su abastecimiento, y/o le daré la oportunidad a
mi competencia de que mi cliente lo conozca. Si el producto
llega antes de lo requerido tendré excedentes de inventario
lo que aumenta mi costo financiero, mis gastos en
administracion de inventarios y tendré capital invertido en
un producto que no ocupo y que posiblemente necesite
este capital para comprar otro producto que si utilice.
Costo: Llamaremos costo al costo total integrado de los
materiales o productos terminados en el punto de venta. El
tener un costo alto automaticamente me elimina del
mercado y mas en un mundo globalizado donde todos
tenemos acceso a proveedores de todas partes del mundo.
Si el costo es bajo habra que considerar los otros tres
requisitos ya que de nada sirve tener un bajo costo si no
tengo el producto en tiempo y cantidad. (En alguna ocasion
un proveedor me pregunté ¢ por qué no le compraba si él
tenia el precio mas bajo del mercado? Y le conteste “me
podras regalar el material pero si no lo tengo aqui no me
sirve”). Con la calidad es lo mismo, el que el producto no
tenga la calidad requerida es como no tenerlo.
Con los anteriores ejemplos se desea mostrar que cuando

se analice una particular cadena de abastecimiento se



36

tendran que evaluar lo cuatro requisitos mencionados
anteriormente ya que todos son indispensables y la
ausencia de alguno afecta al buen desempefio de la
empresa.

La cantidad, calidad, tiempo y costos son requisitos
dinamicos ya que la demanda no es constante, los
requerimientos de calidad cada vez son mayores, los
tiempos de entrega son variables y los costos varian por
factores internos y externos. Este proceso dinamico
dificulta la administracion por lo que es indispensable el uso
de la tecnologia de informacion para agilizar la toma de
decisiones, reducir los tiempos de respuesta y la
incertidumbre. El Internet a sido y serd una herramienta
basica en este proceso ya que acorta distancias y tiempos,
ofrece el alcance de mas proveedores y clientes y ayuda en
la reduccion de costos.

Las empresas debemos aprender a integrar la tecnologia
de informacion y las herramientas tecnolégicas en nuestros
procesos de toma de decisiones tanto operativas como
estratégicas. Las herramientas son instrumentos disefiados
para facilitarnos el trabajo. El desempefio de estas
depende tanto de la capacidad de la herramienta como de
la capacidad del usuario para su utilizacién. Un ejemplo es
la aplicacion Excel. Como mundo lo ha utilizado mas no
todos aprovechamos todas las virtudes de este paquete. La

correcta utilizacion de la herramienta es tanto obligacion del
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usuario al mostrar interés y compromiso en su uso, como

de la empresa al capacitar al usuario en dicha aplicacion.

2.2.1.7. POLITICA DE LA ADMINISTRACION DE INVENTARIOS
Serra de la Figueroa, Daniel (2005:45)
e Establecer relaciones exactas entre las necesidades
probables y los abastecimientos de los diferentes productos.
o Definir categorias para los inventarios y clasificar cada
mercancia en la categoria adecuada.
e Mantener los costos de abastecimiento al mas bajo nivel
posible.
- Mantener un nivel adecuado de inventario.
- Satisfacer rapidamente la demanda.
- Recurrir a la informatica.
2.2.2. BASES TEORICAS # 02: VENTAS
2.2.2.1. DEFINICION

"Es una de las actividades mas pretendidas por empresas,
organizaciones o personas que ofrecen algo (productos, servicios u
otros) en su mercado meta, debido a que su éxito depende
directamente de la cantidad de veces que realicen ésta actividad, de
lo bien que lo hagan y de cuan rentable les resulte hacerlo.”

Al respecto Bengoechea Bruno, Pujol (2003:340); define.
“Contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o un
derecho al comprador, a cambio de una determinada cantidad de
dinero. También puede considerarse como un proceso personal o
impersonal mediante el cual el vendedor pretende influir en el
comprador. Alrededor de la accion de vender la empresa, despliega
una serie de funciones como la fuerza de ventas, la publicidad, la
investigacion de marketing, la promocioén, etc. todas las actividades

de marketing son necesarias para que la accién de vender sea
efectiva, pero constituye solo la (punta del iceberg) del marketing , lo
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gue mas se hace notar. Cuando estas actividades se constituyen en

la actuacion principal de la empresa dan lugar a lo que se llama
selling concepto, el enfoque de ventas”.

2.2.2.2. HISTORIA

http://www.monografias.com/trabajos15/logisyica.shtml.

A las ventas se le conoce como una forma de transaccion o un
como un intercambio de productos pero por un valor monetario,
gue antiguamente no se conocia, y se comercializaba mediante el
trueque que también es una forma de intercambio de productos
pero no tiene un valor monetario. Pero después de un largo
periodo el hombre fue evolucionando e invento la moneda, pero no
se conoce certeramente en qué lugar se emitieron las primeras
monedas ni cuando se empezaron a circular con un valor de
cambio, sin embargo, algunas fuentes revelan que comenzaron a
utilizar los hititas.

Antes del 2.500 antes de Cristo existia en las ciudades del valle
del Tigris y del Eufrates, en las del Indo y en las del Nilo un tipo de
moneda muy especial.

Las gentes traian la parte sobrante de sus productos a los
templos de las ciudades amuralladas. Alla los sacerdotes
contables abrian una cuenta corriente con fichas de barro a cada
persona, ingresando sus productos en el almacén del templo y
estableciendo una cantidad de dinero abstracto en funcion de las
mercancias ingresadas, podemos deducir que desde que existid
en ese entonces una forma precaria de la moneda las

comercializaciones y las formas de transacciéon de un negocio ha
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ido evolucionando hasta la actualidad en la cual efectuamos

nuestro comercio con mucho mas criterio y mas audacia.

2.2.2.3. COMPONENTES

Los vendedores no venden solo empleando las palabras. También
utilizan una amplia variedad de herramientas que ayudan a los
clientes a comprender mejor las caracteristicas y beneficios. Estos
incluyen un kit de herramientas de marketing y ventas que ayudan a
los compradores como reconocer que una compra mejorara Sus
vidas o trabajos. Su equipo de ventas puede ser tan sencillo como
una muestra del producto o tan complejo como una costosa
presentacion con graficos personalizados. Mas importante adn, su kit
de herramienta de ventas incluye el conocimiento, la informacion y la
confianza. Si alguno de estos tres ingredientes no se encuentra, la
operacion no va a suceder.
a. Conocimiento del producto

Para tener éxito, debes saber como funciona el producto

gue vendes, por qué funciona, y lo mas importante, qué

problemas se pueden resolver por los demas. Tu empleador te

dara algunos conocimientos basicos del producto, pero debes ser

lo suficientemente curioso para saber mas. Dependiendo de lo

gue usted esta vendiendo, puedes hablar con los disefiadores e

ingenieros, hablar con la gente de marketing, los clientes

existentes para saber mas sobre lo que estas vendiendo.

Ademas debes conocer los productos de tus competidores.

Para aprender mas sobre tus clientes pueden ayudarte. También
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puedes realizar busquedas en linea para averiguar todo lo que
requieras sobre tus competidores y lo que estan diciendo a sus
clientes.
Informacién del cliente

Bowerson Donald (2007:31); No todos los productos son
apropiados para todos los compradores. Algunos de los
productos que representas sera la mejor solucién para
numerosas aplicaciones especificas, pero puede no serlo para
otros. Por ejemplo, un medidor de diagnostico de automoviles
puede ser la mejor en el mercado y ser una excelente solucion
para los talleres de reparaciéon de automoviles. Sin embargo,
debido al precio, no es apropiado para el mecanico casero. En la
venta de este medidor, es necesario conocer las necesidades de
su cliente potencial. ¢Cual es el problema que tiene que
resolver? ¢Como se utiliza? ¢Cudl es el presupuesto para su
compra? ¢ Cuanto tiempo, dinero, o frustracion puedes ahorrarle
al usuario con tu producto?

¢, Como puedes aprender mas acerca de tu cliente? Los
vendedores profesionales utilizan preguntas para descubrir las
necesidades del comprador. En la mayoria de situaciones de
venta, comienza con preguntas abiertas que permiten al
comprador a hablar de esas necesidades, a continuacion, utilizar
preguntas cerradas del si o no, para centrarte en los productos y
beneficios especificos. El objetivo de su interrogatorio es ayudar

al cliente a llegar a una respuesta.
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c. Laconfianza

Existen numerosas técnicas para el desarrollo de la
confianza del cliente. En esencia, los clientes deben ser capaces
de depender de lo que dices, deben respetar tus conocimientos y
opinion. Si estas bien informado, eres seguro y respetuoso, tus
clientes confiaran con mayor seguridad para ayudarte en su
decisibn de compra. Lo mas importante es no decir o hacer
cualquier cosa haga perder la confianza. Demasiados
vendedores reducen la confianza del cliente mediante el uso de
superlativos poco realistas (fantastico, perfecto, increible, el
mejor de la historia, etc.) que la mayoria de los clientes saben
gue no puede ser verdad. En cambio, se aprecian descripciones
precisas y verificables (es probada y galardonada, buena calidad,
etc.)

Una técnica probada para el desarrollo de la confianza es
hacer una declaracion y luego inmediatamente comprobar estas
declaraciones con hechos sencillos y comprensibles. En esto
ayuda bastante tener un pequefio articulo de muestra o una
copia de los certificados se calidad. Por supuesto, el vendedor
debe estar dispuesto a ofrecer pruebas de cada declaracion
acerca de los productos representados. Asi es como los
vendedores construyen la confianza, el tercer componente y el

mas importante del kit de ventas.



42
2.2.2.4. CARACTERISTICAS:

Son atributos de los productos, es decir, informacion basica o
especificaciones técnicas. Estan relacionadas con el producto o
servicio que se desea vender.

Sin embargo, se olvidan facilmente, ya que el cliente no esta en

realidad comprando este tipo de elemento.

2.2.2.5. VENTAJAS Y DESVENTAJAS
a. Ventajas:

Se entiende por Ventajas a las superioridades que el
producto tiene sobre otros de la competencia. Son aspectos
positivos que se comparan con los demas y surgen de las
fortalezas de la oferta. Estan, al igual que las Caracteristicas,
relacionadas con el producto que se desea vender. También se
olvidan con relativa facilidad.

Beneficios: (Para el Cliente)

Constituyen las utilidades para el cliente; esto es en
realidad lo que los compradores y usuarios desean adquirir.
Estan relacionadas con el cliente no con los productos y por ello
no se olvidan facilmente. Ademas, venden el 100% de las veces
gue el vendedor las menciona.

b. Desventajas:
% suele ser la herramienta de promocidon mas costosa para
una empresa, razéon por la cual suele ser prohibitiva para

productos de bajo precio.
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% A diferencia de otras herramientas de promocion, no
permite llegar de manera directa a un gran numero de
clientes potenciales a la vez.

» suele requerir de un compromiso a largo plazo por parte del

L)

vendedor, a diferencia de, por ejemplo, la publicidad la cual
puede darse y eliminarse de forma inmediata.
RELACION CON OTRAS AREAS

http://www.mailxmail.com/curso-conceptologistica/gestion-

logistica. Todas las funciones de una empresa deben interactuar
armoniosamente para lograr los objetivos generales. En la
practica, las relaciones interdepartamentales  suelen
caracterizarse por profundas rivalidades y desconfianza. Algunos
conflictos interdepartamentales se deben a diferencias de
opinidn acerca de cual es el mejor interés de la compaiiia,
algunos emanan de verdaderas negociaciones entre lo que es el
bienestar del departamento y el bienestar de la compafia, y
otros provienen de desafortunados estereotipos y prejuicios del
departamento.

En una organizacion cada funcién de negocios ejerce una
influencia potencial sobre la satisfaccion al cliente. Todos los
departamentos necesitan pensar en el cliente y trabajar en
conjunto para satisfacer las necesidades y expectativas de él.
Hay muchos aspectos los cuales no controla mercadeo y ventas
como contratar personal, determinar honorarios, establecer
tarifas etc. Pero si debe trabajar a través de otros departamentos

como finanzas, personal, Tecnologia, etc. Para dar forma a los


http://www.mailxmail.com/curso-conceptologistica/gestión-logística
http://www.mailxmail.com/curso-conceptologistica/gestión-logística
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determinantes cruciales de la satisfaccion del cliente. Del mismo
modo en que las ventas hacen énfasis en el punto de vista del
cliente, otros departamentos se lo dan a la importancia de sus
funciones. Inevitablemente, los departamentos definen los
objetivos y problemas de la compafia desde su punto de vista.
Como resultado, los conflictos de interés son inevitables. A
continuacién examinaremos las preocupaciones de cada
departamento.

. Investigacién y desarrollo.- El impulso de la compafiia para
obtener nuevos productos es muchas veces obstaculizado por
una mala relacion de trabajo entre investigacion y desarrollo y
ventas. En muchos aspectos, estos grupos representan dos
distintas culturas en la organizacion. El departamento de
organizacion y desarrollo tiene un personal de cientificos y
técnicos quienes se enorgullecen de su curiosidad vy
conocimiento cientifico, les agrada trabajar en problemas
técnicos y complejos, no les interesa gran cosa las utilidades
inmediatas y prefieren trabajar con poca supervision y obligacion
de rendir cuentas acerca de los costos de investigacion. El
personal del departamento de ventas estd integrado por
personas que se orienta hacia los negocios, que se enorgullecen
de comprender al mercado en términos practicos, les agrada
contar con diversos productos nuevos cuyas caracteristicas de
venta deben moverse entre los clientes y se sienten obligados a
poner especial cuidado en los costos. Con frecuencia cada

grupo representa, estereotipos negativos para el otro grupo. Los
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ejecutivos de venta ven al personal de investigacion y desarrollo
como quienes tratan de descubrir o maximizar las cualidades
técnicas en vez de disefiar en funcion de los requisitos que exige
el cliente, en tanto que el personal de investigacion y desarrollo
ve a los de ventas como estafadores que gustan de los trucos y
estan mas interesados en las ventas que las caracteristicas
técnicas del producto. Estos estereotipos obstaculizan el trabajo
productivo de trabajo en equipo.

Ingenieria.- El departamento de ingenieria es responsable de
hallar formas practicas de disefiar nuevos productos y nuevos
procesos de produccion. Los ingenieros estan interesados en
lograr calidad técnica, economia de costos, y simplicidad de
fabricacion. Entra en conflicto con los ejecutivos de venta
cuando estos ultimos quieren que se produzcan varios modelos
y con frecuencia y son productos que requieren piezas hechas a
las medidas mas que convencionales. Los ingenieros persiguen
a los ejecutivos de venta como quienes desean bobdn y platillos
en productos mas que en calidad intrinseca. Piensa que los
ejecutivos de venta son técnicamente ineptos como personas
gue cambian son prioridades en forman constante, y que no son
gente totalmente confiable. Estos problemas son mas acuciosos
en aquellas compafiias en que los ejecutivos de ventas tiene
formacion técnica y son capaces de comunicarse de manera
clara con los ingenieros.

Compras.- Los ejecutivos de compras son responsables de

obtener materiales con la calidad y en las cantidades correctas
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al menor costo posible. Perciben a los ejecutivos de ventas
como los quienes presionan para obtener varios modelos en una
linea de productos lo que requiere comprar pequefias cantidades
en muchos articulos, en vez de grandes cantidades de unos
cuatros. Piensan que ventas insiste en una calidad demasiada
alta de materiales y piezas que se ordenan. Les disgusta la
inexactitud de los prondsticos de ventas; esta causa que
levanten pedidos a precios desfavorables en otras ocasiones
gue existan excedentes en el inventario.

Fabricacion.- El personal del departamento de fabricacion es
responsable del buen funcionamiento de la fabrica para producir
los productos correctos, en cantidad adecuada, con puntualidad
y adhiriéndose a los costos previstos. Por los general han
pasado sus vidas en la fabrica, con sus consiguientes problemas
de falla de maquinaria, y dispuestas laborales. Perciben a los
ejecutivos de ventas como gente que comprende poco la
economia de la fabrica o sus politicas. Los ejecutivos de ventas
se quejan de una capacidad de planta insuficiente, retrasos en la
produccion, y deficiencias en servicios a clientes. En cambio los
ejecutivos de ventas no ven los problemas de la fabrica sino que
mas bien ven los de sus clientes, quienes necesitan; los articulos
con rapidez, que reciben mercancias defectuosas y que no
pueden obtener servicios de fabrica. La fabricacibn debe ser
concebida en parte como una herramienta de ventas antes que
los compradores elijan un vendedor, con frecuencia quieren

visitar la fabrica para evaluar que tan bien esta administrada. Por
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consiguiente el personal de fabricacién y la disposicion general
de la planta se convierten en importantes de ventas.
Finanzas.- Los ejecutivos de Finanzas se enorgullecen de ser
capaces de evaluar las utlidades de distintas acciones
empresariales. Cuando se refieren a gastos de ventas se sienten
frustrados. Los ejecutivos de ventas piden presupuestos
considerables para publicidad, promociones de ventas y fuerzas
de ventas, sin ser capaces de demostrar cuantas ventas rinden
dividendos en funciébn de esos gastos. Por otra parte los
ejecutivos de ventas ven al departamento de finanzas, como
personas que se obcecan en respetar los presupuestos y se
niegan invertir fondos en el desarrollo a largo plazo del mercado.
La solucion radica en dar mas capacidad financiera al personal
de ventas y dar al personal de finanzas mas capacitacion en
ventas.
Contabilidad.- Los contadores consideran que los ejecutivos de
ventas no les preocupan entregar a tiempo sus reportes de
ventas. Y a los ejecutivos de ventas por otra parte, les disgusta
la forma en que los contadores asignan cargas de costos fijos a
distintos productos en la linea.
Crédito.- Los funcionarios de crédito evaluan el crédito efectivo
de los clientes potenciales, y niegan o limitan el crédito a los
clientes dudosos. Piensan que los ejecutivos de ventas venden a
cualquiera, incluyendo aquellos cuya puntualidad para pagar es
dudosa. Por otra parte los ejecutivos de ventas con frecuencia

sienten que las normas de crédito son demasiada alta. Sienten
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gue trabajan de nuevo para hallar clientes, solo para escuchar

gue estos no son lo suficientemente buenos.

DEFINICION DE TERMINOS

2.3.1. ACTIVIDAD

2.3.2.

Es el conjunto de acciones que se llevan a cabo para cumplir las
metas de un programa o subprograma de operacion, que consiste en
la ejecucion de ciertos procesos o tareas (mediante la utilizacién de
los recursos humanos, materiales, técnicos, y financieros asignados
a la actividad con un costo determinado), y que queda a cargo de
una entidad administrativa de nivel intermedio o bajo. Es una
categoria programatica cuya produccion es intermedia, y por tanto,
es condicion de uno o varios productos terminales. La actividad es la
accion presupuestaria de minimo nivel e indivisible a los propdsitos
de la asignacion formal de recursos. Conjunto de operaciones 0
tareas que son ejecutadas por una persona o unidad administrativa
como parte de una funcion asignada.

GESTION

La palabra gestion proviene del Latin gestio. Este término hace la
referencia a la administracion de recursos, sea dentro de una
institucion estatal o privada, para alcanzar los objetivos propuestos
por la misma. Para ello uno o mas individuos dirigen los proyectos
laborales de otras personas para poder mejorar los resultados, que
de otra manera no podrian ser obtenidos.

La gestion se sirve de diversos instrumentos para poder funcionar,

los primeros hacen referencia al control y mejoramiento de los
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procesos, en segundo lugar se encuentran los archivos, estos se
encargaran de conservar datos y por ultimo los instrumentos para
afianzar datos y poder tomar decisiones acertadas. De todos modos
es importante saber que estas herramientas varian a lo largo de los
afos, es decir que no son estéticas, sobre todo aquellas que refieren
al mundo de la informética. Es por ello que los gestores deben
cambiar los instrumentos que utilizan a menudo.
INVENTARIO

Los requerimientos del inventario de una empresa se vinculan
directamente con la red de la planta y el nivel deseado de servicio al
cliente. Las empresas deben disefiar estrategias logisticas que
mantengan la inversion financiera mas baja posible en el inventario.
La meta béasica es alcanzar una rotacion maxima del inventario al
mismo tiempo que satisfagan los compromisos de servicio. Una
estrategia de inventario sélida se basa en la combinacion de cincos
aspectos de desarrollo selectivo: 1) la segmentacion de los clientes
fundamentales, 2) la rentabilidad de los productos, 3) la integracion
del transporte. 4) El desempefio basado en el tiempo, y 5) la practica
competitiva.
ADQUISICION

Accion de adquirir. Pasar a ser titular de un bien o derecho,
normalmente a través de su compra, aunque también se puede
adquirir un bien o derecho por donacion, herencia o por disposicién
legal. En términos econdmicos y financieros, la adquisicion se
entiende la mayoria de las ocasiones como la accién de comprar un

bien o derecho.
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2.3.5. COMERCIALIZACION

Por comercializacibn se refiere al conjunto de actividades
desarrolladas con el objetivo de facilitar la venta de una determinada
mercancia, producto o servicio, es decir, la comercializacién se
ocupa de aquello que los clientes desean.

Esto en términos generales, pero para aclarar mas el concepto
enumeraremos las cuestiones que entran en juego en el proceso de
comercializacién de un producto y que claro, ciertamente lo
definen...el analisis de las necesidades que presentan las personas
consumidoras del producto que se comercializara, prever que parte
del amplio espectro de consumidores se pretendera satisfacer,
estimar cuantas personas adquirirAn nuestro producto, cuantas los
pueden estar haciendo en los proximos afos, para asi darnos una
idea de la duracién y el alcance que el mismo puede tener a largo
plazo y cuantos productos pueden llegar a comprar, establecer
cuando querran adquirirlo, calcular y tratar de hacerlo lo mas
fielmente posible, el precio que los consumidores de mi producto
estaran dispuestos a pagar por él, escoger el mejor tipo de
promocién para dar a conocer el producto y la que mas alcance
tenga y por ultimo, analizar el tipo de competencia a la cual nos
enfrentaremos, determinando, por ejemplo, el precio que pediran por
el mismo producto, la cantidad que produciran, el tipo, entre otras
cuestiones, de esto se desprende que la comercializacion es una
parte importante y determinante dentro de cualquier sistema

comercial que debera ser atendida prioritariamente por supuesto.
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2.3.6. PERSONA

2.3.7.

El significado actual de persona tiene su origen en las
controversias cristolégicas de los siglos IV y V. En el transcurso del
debate entre las diferentes escuelas teoldgicas, se desarrollaron
conceptos hasta entonces no conocidos. Se trataba de disponer de
herramientas de pensamiento filoséfico, sobre las que mantener un
debate intelectual honesto y riguroso acerca de los dogmas referidos
y que permitiesen esclarecer sus diferencias o similitudes con Dios
Padre. Para ello la filosofia tom6 prestado del teatro griego el
término y lo convirti6 en un término filosofico, definiendo al como
Persona divina. Por afinidad, el concepto fue posteriormente
aplicado al Espiritu Santo, a los angeles y a los hombres.
ORGANIZACION

Son estructuras sociales disefiadas para lograr metas o leyes por
medio de los organismos humanos o de la gestion del talento
humano y de otro tipo. Estan compuestas por subsistemas
interrelacionados que cumplen funciones especializadas. Convenio
sistematico entre personas para lograr algun propdésito especifico.
Las organizaciones son el objeto de estudio de la Ciencia de la
Administracion, a su vez de otras disciplinas como la Sociologia, la
Economia y la Psicologia.

Es un conjunto de elementos, compuesto principalmente por
personas, que actlan e interactian entre si bajo una estructura
pensada y disefiada para que los recursos humanos, financieros,

fisicos, de informacion y otros, de forma coordinada, ordenada y
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regulada por un conjunto de normas, logren determinados fines, los
cuales pueden ser de lucro o no.
CONSUMIDOR

Se entiende por consumidor al individuo que requiere satisfacer
cierta necesidad a través de la compra u obtencién de determinados
productos, para lo cual debe llevar a cabo algun tipo de operacién
econémica. Estas operaciones pueden ser muy basicas y simples o
extremadamente complejas e involucrar a corporaciones de gran
tamafo. Para que exista un consumidor, siempre tiene que haber
otro ente que provea el servicio (0 proveedor) y un producto u objeto
por el cual se establece toda la operacion.

LOGRO

Es la obtencion o consecucion de aquello que se ha venido
intentando desde hace un tiempo y a lo cual también se le
destinaron esfuerzos tanto psiquicos como fisicos para finalmente
conseguirlo y hacerlo una realidad. Luego de tantas negativas,
realmente ha sido un logro poder entrevistar al presidente de la
Nacion.

Una de las principales condiciones que debera presentar el
individuo que quiere lograr determinada situacion en su vida es la
tenacidad, que no es otra cosa que el esfuerzo fervoroso para poder
lograr aquello que se desea con mucho anhelo. Porque quien es
tenaz se apretara y agarrara de sus propositos para que no se le
escapen. Raramente, quien resulta ser tenaz no logra aquello que se
propuso oportunamente, ya que quien es tenaz se sobrepondra

incluso a las adversidades, sin prestar demasiada atencién en el
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hecho que las cosas no estan saliendo, porque esta convencido,
obstinado, que lograra aquello que quiere.
2.3.10. BENEFICIO
Es un bien que se hace o se recibe. El término también se utiliza
como sinénimo de utilidad o ventaja. Por ejemplo: “Este banco me
ofrece mas beneficios a la hora de abrir una cuenta”, “Nuestra
empresa brinda grandes beneficios a los clientes mas fieles”, “Con
la compra del televisor, accedi a varios beneficios en la tienda”.
Para calcular el beneficio, es importante tener en cuenta todos
los factores que inciden en el proceso econémico, incluyendo los
gastos operativos, las cargas sociales, etc. Nunca hay que olvidar
gue los beneficios no estan directamente relacionados con los
ingresos: una empresa puede tener bajos ingresos y altos
beneficios, o viceversa. Todo depende de como se gestionan los

costos.
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CAPITULO IlI

MARCO METODOLOGICO

3.1. NIVEL Y TIPOS DE INVESTIGACION

3.1.1.

3.1.2.

NIVEL DE INVESTIGACION.- En el presente informe se utilizd la
investigacion descriptiva/correlacional puesto que se detall6 las
caracteristicas importantes del problema en estudio en lo que
respecta a su origen y desarrollo, para medir el grado de relacion que
existe entre la variable independiente en lo cual es la logistica de
inventario y la variable dependiente ventas en que utilizaremos una
prueba que se denomina no paramétricas en lo cual nos servira para
saber si la hipétesis planteada se acepta o se rechaza en el
transcurso de la ejecucion del proyecto.

TIPOS DE INVESTIGACION.- Los tipos del siguiente informe de
investigacion se detallan a continuacion:

e Por su finalidad.- Es basica, ya que se pretendié la
busqueda de nuevos conocimientos y que no tiene objetivos
practicos mas por el contrario a enriquecer el conocimiento
cientifico.

e Por su alcance temporal.- El presente informe es sincrénica,
porque su periodo de ejecucion fue aproximadamente de 8

meses a un afio.
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Por su profundidad.- ElI presente informe es
descriptiva/correlacional, ya que se estudié la relacion de la
variable independiente (logistica de inventarios) y la variable
dependiente (ventas).
Por su carécter.- El presente informe es de caracter mixta,
porque esta enmarcada a la parte cuantitativa ya que se
elabor6 cuadros estadisticos a partir de la recoleccion de datos
y cualitativa porque se analiz6 e interpret6 las informaciones.
Por su marco.- El presente informe es de campo, ya que los
investigadores se constituyeron a la organizacion materia de
estudio (Botica “24 HORAS” de la provincia de Ambo), para
recoger los datos necesarios.
Por su fuente.- El presente informe de investigacion es mixta,
porque se recogié los datos directamente de la organizacion
utilizando diferentes técnicas con su respectivo instrumento y
se usO informaciones de las fuentes secundarias como los
antecedentes, libros, revistas, internet, etc.
Por su objeto.- El presente informe es disciplinaria, porque se
utilizé dos areas de las Ciencias Administrativas, como son
LOGISTICA DE INVENTARIOS y VENTAS.
Por sus estudios al que dan lugar.- Se utilizé la técnica de la
encuesta con su instrumento (cuestionario) lo cual nos permitié
contar con los datos necesarios, para luego procesarlo y

finalmente analizarlo debidamente.
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DISENO Y ESQUEMA.

3.2.1.

3.2.2.

DISENO DE LA INVESTIGACION

ESCOBEDO RIVERA Froilan (2001:105), define de la siguiente
manera:

“El disefio de una investigacién es el orden, arreglo, disposiciéon y
calculo de las condiciones para la recoleccién y andlisis de los datos
de investigacién, de manera que sean pertinentes a los propdésitos
de la misma y econémicos en sus procedimientos. Esto significa que
el disefo de investigacion difiere segun sea el propésito especifico.”
Tomando como referencia la definicion anteriormente, se puede
manifestar que el presente informe de Investigacion se desarrolld

dentro del disefio no experimental, con su variante transaccional o

diacronica.

ESQUEMA DE LA INVESTIGACION.- El esquema del siguiente

informe de investigacion se detalla a continuacion:

Mo

\

Donde:
e Mo: Muestra
e Xo: Variable Independiente (logistica de inventario)
e R: Relacion

e Yo: Variable dependiente (ventas)
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3.3. POBLACION Y MUESTRA
3.3.1. POBLACION.- La poblacion del presente informe de investigacion
se detalla en los siguientes cuadros:
Cuadro # 01
TRABAJADORES DE LA BOTICA “24 HORAS” CLASIFICADOS POR

CARGO DE LA PROVINCIA DE AMBO - 2013

GRADO DE
N° | APELLIDOS Y NOMBRES CARGO
INSTRUCCION

CONTRERAS CAPCHA de
1 Duefia Medicina General
TORRES, Carmen

2 | FELIX CONTRERAS, Miriam Vendedora | Tec. Farmacia

CORDOVA FERNANDEZ,

3 Vendedor | Tec. Farmacia
Yoel
4 | RUNCO SOBERO, Fiorela Vendedora | Tec. Farmacia
5 | MENDOZA PEREZ, José Contador Lic. Contabilidad
TOTAL 5
Fuente : Botica 24 HORAS- Ambo

Elaboracion: Los tesistas.

Cuadro # 02

CLIENTES DE LA BOTICA “24 HORAS”

POBLACION CANTIDAD
Clientes externos 35
TOTAL 35
Fuente : Botica 24 HORAS- Ambo

Elaboracion: Los tesistas.
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3.3.2. MUESTRA.- La muestra del presente informe de investigacién en

cuanto a los clientes se caracteriz por ser no probabilistica, en
razén de que se escogid a los clientes por conveniencia de los
investigadores; constituyéndose de esta manera en un muestreo no
probabilistico sin normas o circunstancial, y con respecto a los
trabajadores es una muestra poblacional porque se considero el

total de trabajadores de la Botica “24 HORAS”.

3.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Las técnicas e instrumentos que se utilizo para el recojo de datos durante

el trabajo de campo del presente informe de investigacion se detalla en el

siguiente cuadro:

TECNICAS INSTRUMENTOS APLICACION *USO**

e Trabajadores
Encuesta Cuestionario e Clientes

3.5. PROCESAMIENTO Y PRESENTACION DE DATOS

3.5.1.

3.5.2.

PROCESAMIENTO DE DATOS.- Los datos recogidos durante el
trabajo de campo fueron procesados utilizando métodos técnicas
de la ESTADISTICA DESCRIPTIVA, especialmente cuadros
estadisticos utilizando las frecuencias absolutas (fi) y los
porcentuales (%) respectivamente.

PRESENTACION DE DATOS.- Los datos procesados fueron

presentados en cuadros estadisticos, graficos en barras.
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CAPITULO IV

RESULTADOS
Luego de haber concluido con la etapa de recoleccion de datos durante
el trabajo de campo se ha obtenido un conjunto de datos los mismos que han
sido procesados en forma adecuada para su presentacion e interpretacion
correspondiente, a continuacion se muestra los cuadros estadisticos, sus

graficos y el andlisis e interpretacion.

4.1. RESULTADOS DE LA APLICACION.
4.1.1. RESULTADO DE LA APLICACION DEL CUESTIONARIO A LOS
TRABAJADORES DE LA BOTICA “24 HORAS” DE LA PROVINCIA
DE AMBO.
CUADRO N° 01
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

01 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.

¢Las actividades de manejo de inventarios que realiza la
botica “24 HORAS” son las adecuadas?

RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
20 4 80

FUENTE o Cuestionario
ELABORACION: Tesistas



60
GRAFICO N° 01
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

01 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.
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FUENTE o Cuadro N° 01
ELABORACION: Tesistas

ANALISIS E INTERPRETACION

1 trabajador de la Botica “24 HORAS” que representan el 20% del total de la
muestra, manifiesta que si, las actividades de manejo de inventarios que
realiza la empresa son las adecuadas, mientras que 4 trabajadores que
representan el 80% respondieron que el manejo no son los adecuados para
la empresa.

Los datos sefialados indican que la gran mayoria de los trabajadores
manifiestan que el manejo de inventarios que realiza la empresa no son
adecuados puesto que no son tomados en cuenta en la aplicacion de planes y
en la toma de decisiones que se realiza en la empresa; situaciéon que
desfavorece a los nuevos paradigmas de la competencia, fundamentalmente al
llamado “servicio al cliente”, cuyo fundamento tedrico y practico sostiene que

tomar en cuenta las opiniones de los trabajadores en la elaboracion de los
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planes de inventario y hacerlo participe en la toma de decisiones en la
organizacion es muy importante y fundamental, ya que permite determinar el
punto de partida de la empresa, conduciendo en primera instancia a la
eficiencia y eficacia posteriormente a la tan ansiada efectividad empresarial,

gue posibilita finalmente la diferenciacién y la competitividad de la organizacion.

CUADRO N° 02

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
02 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.

¢Considera que la gestion logistica de la empresa en
comparacién con la competencia es correcta?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
2 40 3 60
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 02

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
02 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION
2 trabajadores de la Botica “24 HORAS” que representan el 40% del total de la
muestra, manifestaron que la gestién logistica de la empresa es correcta,
mientras que 3 trabajadores que representan el 60% respondieron que la
gestion no es correcta.
Los datos sefialados indican que la mayoria de los trabajadores manifiestan
gue la gestidn logistica de la empresa en comparacion con la competencia no
es la correcta; situacion que no favorece a los cuatro procesos que forman la
gestion logistica como son: Gestion de Servicio al Cliente, Gestion de
Inventarios, Gestion de Compras y Gestion de Transporte.
Estos cuatro procesos definidos de logistica se apoyan en una técnica
financiera importante que dinamiza su funcionamiento: Gestion de
presupuestos; conduciendo asi en primera instancia a la eficiencia, eficacia y

posteriormente a la tan ansiada efectividad empresarial.

CUADRO N° 03

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
03 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.

¢Considera que los inventarios en la botica son
planificados y controlados oportunamente?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
40 3 60
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
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GRAFICO N° 03
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

03 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.
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ELABORACION: Tesistas

ANALISIS E INTERPRETACION

2 trabajadores de la Botica “24 HORAS” que representan el 40% del total de la
muestra, manifestaron que los inventarios en la Botica son planificados y
controlados, mientras que 3 trabajadores que representan el 60% respondieron
gue no son controlados oportunamente.

Los datos sefialados indican que la mayoria de los trabajadores manifestaron
gue los inventarios en la Botica no son planificados y controlados
oportunamente lo cual carece en la determinacidbn de pronosticos, el
reaprovisionamiento, el establecimiento de politicas de inventario y el
seguimiento de la demanda, la recepcidén, acomodacion, cuidado y despacho
de los productos lo cual debe conducir a la eficiencia y eficacia que posibilita la

diferenciacién y la competitividad de la organizacion.
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CUADRO N° 04
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

04 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.

¢Cree usted que la adquisicion de los productos es
oportuna para las ventas?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
40 3 60
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 04

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
04 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.
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ELABORACION: Tesistas

ANALISIS E INTERPRETACION

2 trabajadores de la Botica “24 HORAS” que representan el 40% del total de la
muestra, manifestaron que la adquisicion de los productos son oportunos,
mientras que 3 trabajadores que representan el 60% respondieron que no son

oportunos.
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Los datos sefialados indican que la mayoria de los trabajadores manifiestan
gue la adquisicion de los productos para las ventas no son oportunos para la
aplicacion de planes y toma de decisiones que se realiza en la empresa;
situacibn que hace referencia a cualquier bien suceptible que va ser
consumido, gustado o utilizado para algo en el momento oprtuno ya que
contraviene a los nuevos paradigmas de la competencia lo cual es muy
importante y fundamental, que permite determinar el punto de partida de la
empresa en las ventas para determinar la eficiencia, eficacia y efectividad
empresarial, que finalmente posibilita la diferenciaciéon y la competitividad de la

organizacion.

CUADRO N° 05

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
05 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.

¢Considera que la comercializacion que realiza la
empresa es la correcta?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
4 80 1 20
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
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GRAFICO N° 05
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

05 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO — 2014.
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ELABORACION: Tesistas

ANALISIS E INTERPRETACION

4 trabajadores de la Botica “24 HORAS” que representan el 80% del total de la
muestra, considera que la comercializacién que realiza la empresa es correcta,
mientras que 1 trabajador que representan el 20% responde que la
comercializacion no es correcta.

Los datos sefialados indican que la gran mayoria de los trabajadores
consideran que la comercializacion que realiza la empresa es correcta ya que
cuenta con proveedores oportunos; situacion que hace referencia a la
ejecucion de una serie de actividades comerciales que permite dirigir el
movimiento de mercaderias y servicios del productor al consumidor, con la
menor dificultad y en las mejoras condiciones econémicas para ambos, lo cual
es muy importante y fundamental porque permite determinar el punto de partida

de la empresa, conduciendo a la efectividad, diferenciacién y competitividad.
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CUADRO N° 06
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

06 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.

¢La atencién que brinda la botica hacia las personas es la
adecuada?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
3 60 2 40
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 06

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
06 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.
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ELABORACION: Tesistas

ANALISIS E INTERPRETACION

3 trabajadores de la Botica “24 HORAS” que representan el 60% del total de la
muestra, manifestaron que la atencion que brinda la Botica a las personas si es
adecuada, mientras que 2 trabajadores que representan el 40% responden que

no son adecuadas.
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Los datos sefialados indican que la mayoria de los trabajadores manifiestan
gue la atencién que brindan si es adecuada, puesto que son tomados en
cuenta en la aplicacién de nuevos paradigmas de la competencia, porque todos
los esfuerzos deben estar orientados hacia el cliente mismo que es la persona
mas importante del negocio, lo cual conduce a la eficiencia, eficacia y
efectividad empresarial, que finalmente posibilita la diferenciacion y la

competitividad de la organizacion.

CUADRO N° 07

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
07 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.

¢Cree usted que la organizacion cuenta con todos los
productos que sus clientes demandan?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
40 3 60
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
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GRAFICO N° 07
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

07 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION

2 trabajadores de la Botica “24 HORAS” que representan el 40% del total de la
muestra, manifestaron que si la organizacion cuenta con todos los productos
gue sus clientes demandan, mientras que 3 trabajadores que representan el
60% respondieron que no cuentan con todo los productos que sus clientes
demandan.

Los datos sefialados indican que la mayoria de los trabajadores manifiestan
gue la organizacion no cuenta con todo los productos que sus clientes
demandan; situacibn que contraviene a los nuevos paradigmas de la
competencia, lo que significa que la demanda de los productos representa la
cantidad y variedad que los clientes quieren o pueden adquirir para satisfacer

sus necesidades y deseos.
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CUADRO N° 08
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

08 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.

¢Considera que sus consumidores (clientes) eligen la
botica por precio, servicio y calidad?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
5 100 0 0
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 08

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
08 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.
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ELABORACION: Tesistas

ANALISIS E INTERPRETACION
5 trabajadores de la Botica “24 HORAS” que representan el 100% del total de
la muestra manifestaron si, ya que sus consumidores (clientes) eligen la Botica

por precio, servicio y calidad que realiza la empresa.
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Los datos sefalados indican que todos los trabajadores manifiestan que los
consumidores eligen por precio, servicio y calidad; situacion que hace
referencia a la satisfaccion de las necesidades, lo que significa que se da

cumplimiento al deseo del consumidor.

CUADRO N° 09

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
09 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.

¢Cree usted que la organizacion logré6 sus objetivos
planeados?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
2 40 3 60
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 09

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
09 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION
2 trabajadores de la Botica “24 HORAS” que representan el 40% del total de la
muestra, manifestaron que la organizacion logré sus objetivos planeados
mientras que 3 trabajadores que representan el 60% respondieron que la
organizacion no logré sus objetivos planeados.
Los datos sefialados indican que la mayoria de los trabajadores manifiestan
gue la organizacién no llegé a lograr sus objetivos planeados situacion que
contraviene a los nuevos enfoques de la administracion cuyo fundamneto
tedrico sostiene que constituyen las metas, establecen la razén y la justificacion
de la existencia de la empresa; esto es muy importante y fundamental, ya que
permite determinar el punto de partida de la empresa, conduciendo a la

eficiencia, eficaciay efectividad empresarial.

CUADRO N° 10

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
10 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.

¢ Considera que lo descuentos y promociones que brinda
la botica es beneficioso para el cliente?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
20 4 80
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
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GRAFICO N° 10
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

10 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA BOTICA
“24 HORAS” AMBO - 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION

1 trabajador de la Botica “24 HORAS” que representa el 20% del total de la
muestra, manifestd que lo descuentos y promociones que brinda la Botica es
beneficioso para el cliente, mientras que 4 trabajadores que representan el
80% respondieron que lo descuentos y promociones que brinda la Botica no es
beneficioso para el cliente.

Los datos sefialados indican que la gran mayoria de los trabajadores
manifiestan que no son beneficiosos las promociones y descuentos para los
clientes, situcacion que hace referencia que no son tomados en cuenta en la
aplicacion de planes y en la toma de decisiones, lo que significa, que incitan a
ofrecer fuertes incentivos, estimula la demanda e incrementa en las ventas y
suele acercar el producto al consumidor ya que permite determinar el punto de
partida de la empresa, conduciendo a la eficiencia, eficacia y posteriormente a

la efectividad empresarial.
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4.1.2. RESULTADO DE LA APLICACION DEL CUESTIONARIO A LOS
CLIENTES DE LA BOTICA “24 HORAS” DE LA PROVINCIA DE
AMBO

CUADRO N° 01
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

01 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.

¢Las actividades de manejo de inventarios que realiza la
botica “24 HORAS” son las adecuadas?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
14 40 21 60
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 01

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
01 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO - 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION

14 clientes de la Botica “24 HORAS” que representan el 40% del total de la
muestra, manifestaron que los manejos de inventarios son adecuados que se
realiza en la empresa, mientras que 21 clientes que representan el 60%
respondieron que el manejo no son los adecuados para la empresas.

Los datos sefialados indican que la mayoria de los clientes manifiestan que el
manejo de inventarios que realiza la empresa no son adecuados puesto que
no son tomados en cuenta en la aplicacion de planes y en la toma de
decisiones que se realiza en la empresa; situacion que desfavorece a los
nuevos paradigmas de la competencia, fundamentalmente al llamado “servicio
al cliente”, ya que permite determinar el punto de partida de la empresa,
conduciendo en primera instancia a la eficiencia y eficacia posteriormente a la
tan ansiada efectividad empresarial, que posibilita finalmente la diferenciacion y

la competitividad de la organizacion.

CUADRO N° 02

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
02 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.

¢ Considera que la gestion logistica de la empresa en
comparacion con la competencia es correcta?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
15 42,86 20 57,14
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
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GRAFICO N° 02
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

02 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION

15 clientes de la Botica “24 HORAS” que representan el 42.86% del total de la
muestra, manifestaron que la gestion logistica de la empresa es correcta,
mientras que 20 clientes que representan el 57.14% respondieron que la
gestion no es adecuado en comparacion con la competencia para la botica “24
HORAS".

Los datos sefialados indican que la mayoria de los clientes manifiestan que la
gestion logistica de la empresa en comparacion con la competencia no es la
correcta en la aplicacion de planes y en la toma de decisiones que se realiza en
la empresa; situacién que no favorece a los cuatro procesos que forman la
gestion logistica son: Gestion de Servicio al Cliente, Gestion de Inventarios,

Gestién de Compras y Gestion de Transporte.
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Estos cuatro procesos definidos de logistica se apoyan en una técnica
financiera importante que dinamiza su funcionamiento: Gestion de
presupuestos, conduciendo asi en primera instancia a la eficiencia y eficacia
posteriormente a la tan ansiada efectividad empresarial, que posibilita

finalmente la diferenciacion y la competitividad de la organizacion.

CUADRO N° 03

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
03 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO - 2014.

¢Considera  que los inventarios en la botica son
planificados y controlados oportunamente?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
18 51,43 17 48,57
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 03

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
03 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO - 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION

18 clientes de la Botica “24 HORAS” que representan el 51.43% del total de la
muestra, manifestaron que los inventarios en la Botica son planificados y
controlados, mientras que 17 clientes que representan el 48.57% respondieron
gue los inventarios no son controlados oportunamente.

Los datos sefialados indican que la mayoria de los clientes manifiestan que los
inventarios en la Botica son planificados y controlados oportunamente lo cual
favorece en la determinacion de prondsticos, el reaprovisionamiento, el
establecimiento de politicas de inventario y el seguimiento de la demanda, la
recepcion, acomodacion, cuidado y despacho de los productos lo cual debe
conducir a la eficiencia y eficacia que posibilita la diferenciacion y la

competitividad de la organizacion.

CUADRO N° 04

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
04 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.

¢,Cree usted que la adquisicion de los productos es
oportuna para las ventas?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
23 65,71 12 34,29
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas



79
GRAFICO N° 04
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

04 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.
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ELABORACION: Tesistas

ANALISIS E INTERPRETACION

23 clientes de la Botica “24 HORAS” que representan el 65.71% del total de la
muestra, manifestaron que la adquisicion de los productos son oportunos,
mientras que 12 clientes que representan el 34.29% respondieron que la
adquisicion de los productos no son oportunos

Los datos sefialados indican que la mayoria de los clientes manifiestan que la
adquisicion de los productos para las ventas son oportunos; situaciéon que
favorece a los nuevos paradigmas de la competencia lo cual es muy importante
y fundamental, situacién que hace referencia a cualquier bien suceptible que
va ser consumido, gustado o utilizado para algo en el momento oprtuno, ya
gue permite determinar el punto de partida de la empresa en las ventas para
determinar la eficiencia, eficacia y efectividad empresarial, que finalmente

posibilita la diferenciacion y la competitividad de la organizacion.
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CUADRO N° 05
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

05 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.

¢Considera que la comercializacion que realiza la
empresa es la correcta?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
23 65,71 12 34,29
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 05

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
05 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO - 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION

23 clientes de la Botica “24 HORAS” que representan el 65.71% del total de la
muestra, considera que la comercializacién que realiza la empresa es correcta,
mientras que 12 clientes que representan el 34.29% responden que la
comercializacién no es correcta.

Los datos sefialados indican que la mayoria de los clientes consideran la
comercializacién que realiza la empresa es la correcta ya que cuenta con
proveedores oportunos, situacion que hace referencia a la ejecucion de una
serie de actividades comerciales que permite dirigir el movimiento de
mercaderias y servicios del productor al consumidor, con la menor dificultad y
en las mejoras condiciones econdmicas para ambos, lo cual es muy importante
y fundamental porque permite determinar el punto de partida de la empresa,

conduciendo a la efectividad, diferenciacion y competitividad.

CUADRO N° 06

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
06 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.

¢ La atencion que brinda la botica hacia las personas es la
adecuada?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
29 82,86 6 17,14
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
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GRAFICO N° 06
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

06 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION

29 clientes de la Botica “24 HORAS” que representan el 82.86% del total de la
muestra, manifestaron que la atencion que brinda la Botica a las personas es la
adecuada para la empresa, mientras que 6 clientes que representan el 17.14%
responden que la atencion a las personas no son las adecuadas

Los datos sefalados indican que la gran mayoria de los clientes manifiestan
gue si es adecuado la atencioén que brinda a las personas, puesto que son
tomados en cuenta en la aplicaciéon de nuevos paradigmas de la competencia,
porque todos los esfuerzos deben estar orientados hacia el cliente mismo que
es la persona mas importante del negocio, lo cual conduce a la eficiencia,
eficacia y efectividad empresarial, que finalmente posibilita la diferenciacién y la

competitividad de la organizacion.
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CUADRO N° 07
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

07 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.

¢,Cree usted que la organizacion cuenta con todos los
productos que sus clientes demandan?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
12 34,29 23 65,71
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 07

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
07 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO - 2014.
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FUENTE : Cuadro N° 07
ELABORACION: Tesistas



84

ANALISIS E INTERPRETACION
12 clientes de la Botica “24 HORAS” que representan el 34.29% del total de la
muestra, manifestaron que la organizacion cuenta con todos los productos que
sus clientes demandan, mientras que 23 clientes que representan el 65.71%
respondieron que no cuentan con todo los productos que sus clientes
demandan.
Los datos sefialados indican que la mayoria de los clientes manifiestan que la
organizacion no cuenta con todo los productos que ellos demandan; situacion
gue contraviene a los nuevos paradigmas de la competencia, lo que significa
gue la demanda de los productos representa la cantidad y variedad que los
clientes quieren o pueden adquirir para satisfacer sus necesidades y deseos.
Lo cual permite determinar el punto de partida de la empresa, conduciendo a la
efectividad empresarial.

CUADRO N° 08
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

08 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO - 2014.

¢ Considera que sus consumidores (clientes) eligen la
botica por precio, servicio y calidad?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
30 85,71 5 14,29
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
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GRAFICO N° 08
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

08 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION

30 clientes de la Botica “24 HORAS” que representan el 85.71% del total de la
muestra, manifestaron que sus consumidores (clientes) eligen la Botica por
precio, servicio y calidad que realiza la empresa, mientras que 5 clientes que
representan el 14.29% manifestaron que no eligen la Botica por precio, servicio
y calidad.

Los datos sefalados indican que la gran mayoria de los clientes manifiestan
gue son aquellas personas que piensan comprar o han consumido un producto
determinado, eligiéndolo entre los de la competencia por precio, servicio y
calidad, que posibilita determinar la eficiencia, eficacia y efectividad de la

organizacion.
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CUADRO N° 09
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

09 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.

¢Cree usted que la organizacion logré sus objetivos
planeados?
RESPUESTAS
S| NO
fi % fi %
14 40 21 60
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 09

RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°
09 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION
14 clientes de la Botica “24 HORAS” que representan el 40% del total de la
muestra, manifestaron que la organizaciéon logro sus objetivos planeados
mientras que 21 clientes que representan el 60% respondieron que la
organizacion no logré sus objetivos planeados.
Los datos sefialados indican que la mayoria de los clientes manifiestan que la
organizacion no llego a lograr sus objetivos planeado situacion que contraviene
a los nuevos enfoques de la administracion cuyo fundamneto teérico sostiene
gue constituyen las metas, establecen la razén y la justificacion de la existencia
de la empresa; esto es muy importante y fundamental, ya que permite
determinar el punto de partida de la empresa, conduciendo a la eficiencia,
eficaciay efectividad empresarial.

CUADRO N° 10
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

10 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO - 2014.

¢ Considera que lo descuentos y promociones que brinda
la botica es beneficioso para el cliente?
RESPUESTAS
Sl NO
fi % fi %
16 45,71 19 54,29
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
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GRAFICO N° 10
RESULTADOS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES DE LA PREGUNTA N°

10 DEL CUESTIONARIO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA BOTICA “24
HORAS” AMBO — 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION

16 clientes de la Botica “24 HORAS” que representa el 45.71% del total de la
muestra, manifestaron que lo descuentos y promociones que brinda la Botica
es beneficioso para el cliente, mientras que 19 clientes que representan el
54.29% respondieron que lo descuentos y promociones que brinda la Botica no
es beneficioso para el cliente.

Los datos sefialados indican que la mayoria de los clientes manifiestan que no
son beneficiosos las promociones y descuentos para los ellos, situacién que
hace referencia que no son tomados en cuenta en la aplicacion de planes y en
la toma de decisiones, lo que significa que incitan a ofrecer fuertes incentivos,
estimula la demanda e incrementa en las ventas y suele acercar el producto al
consumidor; ya que permite determinar el punto de partida de la empresa,

conduciendo en primera instancia a la eficiencia y eficacia posteriormente a la
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efectividad empresarial, que posibilita finalmente la diferenciacion y la

competitividad de la organizacion.
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CAPITULO V
DISCUSION DE RESULTADOS

Después de haber culminado con el procesamiento de los resultados
gue han sido presentados en el capitulo anterior, es necesario confrontar,
verificar, comparar, contrastar e intercambiar ideas, con los antecedentes,
hipotesis y marco tedrico, que a continuacion se presenta en la discusion del
trabajo de investigacion:

5.1. CON LOS ANTECEDENTES.

En esta parte de la presente investigacion se detallaron Ia
confrontaciéon de los resultados obtenidos de la investigacion y las
conclusiones de los antecedentes tomados en cuenta por el equipo de
Tesistas, los cuales se puntualizan a continuacion:

Laura Victoria Sanchez (2006). “LOGISTICA DE INVENTARIOS EN
EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE PRODUCTOS DE
MARROQUINERIA PARA MEJORAR SU RENTABILIDAD” en una de sus
conclusiones expresa: “La gestion de los inventarios constituye un
aspecto importante dentro de las empresas comercializadoras, ya que por
medio de esta gestion es posible la reduccion de los costos, lo que hoy en
dia caracteriza a las empresas para lograr ser mas competitivas en el

mercado nacional e internacional”.
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Expresamos nuestra conformidad con dicha conclusion, porque en
base a los resultados obtenidos con la aplicacion de instrumentos
estadisticos se obtuvieron que los trabajadores de la Botica “24 HORAS”
no consideran la gestion logistica de manera correcta con respecto a la

competencia.

Los resultados que obtuvimos en el cuadro n° 02 demuestran que hay
ineficiencia en la gestién logistica.

La conclusion a la que arribaron los tesistas concuerda con los
resultados obtenidos durante el proceso de investigacion y que se
encuentra plasmado en el cuadro n° 02 en tal sentido que tanto los
trabajadores como clientes no toman en consideracion la gestion logistica
de la Botica “24 HORAS” con respecto a la competencia lo cual no se
encuentran preparados para entrar a un mundo competitivo comercial,
donde prima la gestién logistica como principal herramienta para la

competitividad y diferenciacidon empresarial.

CON EL MARCO TEORICO.

En el capitulo anterior y que fueron debidamente analizados e
interpretados utilizando las estadisticas descriptiva posibilitaron obtener
informaciones evidencian que los puntajes altos alcanzados en
comparacion de los estadigrafos y los tesistas situacion que evidencia en
los cuadros N° 05, 06, 07, 08, 09, 10, respectivamente. En base a las
evidencias seflaladas se manifiesta contundentemente que los
fundamentos tedéricos de la logistica de inventarios inciden
determinadamente en las ventas en la botica” 24 Horas”.

Dentro de las paradigmas de la administracion post moderna se

encuentra vigente en el sistema logistico de inventario, una de las
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importantes y relevantes de los aportes significativos y pertinentes
planteados para mejorar el sistema logistico en las organizaciones 'y
consecuentemente la gestiéon del desempefio de los trabajadores de la
botica, la logistica de inventarios plantea un nuevo enfoque basado en el
modelo interactivo entre los sectores organizacionales y sugiere que debe
interactuar los procesos mas amplios del sistema logistico.

Los resultados de la investigacion evidencian que la aplicacion de los
fundamentos tedricos de logistica de inventarios son muy efectivas para
elevar el nivel de ventas fundamentalmente en la gestidn logistica.

CON LA HIPOTESIS.

HIPOTESIS GENERAL.

H): La aplicacion de la logistica de inventarios, contribuye efectivamente
en el incremento de las ventas de la botica “24 HORAS” de la ciudad de
ambo.

Los resultados que se encuentran plasmados en los cuadros
estadisticos n° 03 y 04 de la presente investigacion, en el capitulo de
resultados, nos indican que la hipotesis general propuesta es aceptada,
debido a que se afirma que la logistica de inventarios se relaciona
positivamente con las ventas de la Botica “24 HORAS”, ya que la logistica
de inventarios es el proceso que consiste en administrar el flujo integrado
de mercancias, el procesamiento de pedidos, el inventario, el transporte y
la combinacién del almacenamiento, el manejo de materiales y el
empacado y de otros materiales ya que empieza desde la compra,
pasando por la distribucion y la tienda, por ultimo, hasta llegar a las

manos del cliente.
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CONCLUSIONES:

» La logistica de inventarios de la Botica “24 HORAS” ha tenido un
crecimiento significativo, en innovacién y en toma de decisiones
orientados a los resultados del manejo de inventarios debido
principalmente a los sistemas logisticos lo cual incide en las ventas,

situacion que evidencian en los cuadros N°04,05 respectivamente.

» Se analizo los procesos de inventarios para el incremento de las ventas
los cuales son: pedido de compra, entre otros, para realizar de manera
mas eficiente el servicio de atencion al cliente de la Botica “24 HORAS”

de la Provincia de Ambo.

» Se determind los factores de inventarios que disminuyen las ventas los
cuales son barreras que impiden el incremento y generar utilidades en la

Botica “24 HORAS” de la Provincia de Ambo.

» Se propuso como alternativa un plan logistico de inventario para el
incremento de las ventas en la Botica “24 HORAS” de la Provincia de

Ambo.
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SUGERENCIAS:

» La Botica 24 “HORAS” debe seguir innovando, fortaleciendo sobre la
logistica de inventarios lo que permitira continuar incrementando

significativamente las ventas.

> Fortalecer los procesos logisticos de ventas los cuales son: pedido de
compra, entre otros, para realizar de manera mas eficiente el servicio de

atencion al cliente de la Botica 24 “HORAS” de la Provincia de Ambo.

» Reformular y hacer una reingenieria sobre los factores de inventarios
gue disminuyen las ventas los cuales son barreras que impiden el
incremento y generar utilidades en la Botica 24 “HORAS” de la Provincia

de Ambo.

> Establecer alternativas de los planes logisticos de inventario para el
incremento de las ventas en la Botica 24 “HORAS” de la Provincia de

Ambo.
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CUESTIONARIO

Estimado trabajador o cliente de la Botica “24 HORAS” de la ciudad de Ambo, a
continuacién Ud. encontrard varias preguntas, las cuales debe responderlas
con toda veracidad, marcando con un aspa (x) en el recuadro correspondiente:

1. ¢Las actividades de manejo de inventarios que realiza la botica “24
HORAS” son las adecuadas?

SI() NO ()

2. ¢Considera que la gestion logistica de la empresa en comparacion con la
competencia es correcta?

SI() NO ()

3. ¢Considera que los inventarios en la botica son planificados y controlados
oportunamente?
SI() NO ()

4. ¢Cree usted que la adquisicion de los productos es oportuna para las
ventas?
SI() NO ()

5. ¢Considera que la comercializacion que realiza la empresa es la correcta?
SI() NO ()

6. ¢La atencion que brinda la botica hacia las personas es la adecuada?
SI() NO ()

7. ¢Cree usted que la organizacion cuenta con todos los productos que sus
clientes demandan?

SI() NO ()
8. ¢Considera que sus consumidores (clientes) eligen la botica por precio,
servicio y calidad?

SI() NO ()
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9. ¢Cree usted que la organizacién logré sus objetivos planeados?

SI() NO ()

10. ¢Considera que los descuentos y promociones que brinda la botica es
beneficioso para el cliente?

Sl () NO ()

Gracias por su gentil colaboracion
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“LOGISTICA DE INVENTARIOS Y SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE LA BOTICA “24 HORAS” DE LA PROVINCIA DE AMBO - PERIODO 2013.

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSION INDICADORES
GENERAL: GENERAL: GENERAL: Proceso Actividades.
¢Como incide la lo- | Determinar la inci- | La aplicacion de la Administrar Gestionar
gistica de inventa- | dencia de la logistica | logistica de inventa-
rios en las ventas? | de inventario en el | rios, contribuye efec- : -

incremento de las | tivamente en el incre- | INDEPENDIENTE: Mercancias Inventario
ventas. mento de las ventas “LOGISTICA DE o
INVENTARIOS” Compras Adquisicién
Distribucion Comercializacion
Cliente Personas
Empresa Organizacion
DEPENDIENTE:
“VENTAS” Mercado Consumidor
Meta Logro
Beneficios

Rentabilidad
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ESPECIFICOS:

1. ¢Qué procesos
de logistica de in-
ventario son los a-
decuados para in-
crementar las ven-
tas?

2. ¢Cuadles son los
factores que afec-
tan la disminucion
de las ventas

3. ¢ Sera necesario
disefiar un plan lo-
gistico de inventa-
rio para incremen-
tar las ventas?

ESPECIFICOS:

1. Analizar los pro-
cesos de logistica de
inventario para incre-
mentar las ventas.

2. Diagnosticar los
factores que afectan
la disminucién de
las ventas.

3.  Proponer como
alternativa de solu-
cién un plan logistico
para el incremento
de ventas.

ESPECIFICOS:

1. El analisis de los
procesos logisticos de
inventario influira posi-
tivamente en el incre-
mento de las ventas.

2. La determinacion
de los factores que
afectan la disminucion
contribuye positiva-
mente en el incremen-
to de las ventas.

3. La propuesta de un
plan logistico de inven-
tario influird positiva-
mente en el incremen-
to de las ventas.
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Poblacién y muestra

Disefo/nivel y tipos

Técnicas e
instrumentos

Informantes

Tipo de

procesamiento de

datos

POBLACION:

La poblacion del presente
trabajo de investigacion
estara constituida por 35
clientes externos y 5 tra-
bajadores de la botica “24
horas”

MUESTRA:

La muestra del presente
proyecto de investigacion
en cuanto a los clientes se
caracteriza por ser no pro-
babilistica y con respecto
a los trabajadores es una
muestra poblacional, es
decir se toma los clientes
y trabajadores como parte
de la muestra.

DISENO:

No experimental con su
variante transaccional o
diacronica.

NIVEL:
descriptivo/correlacional
*TIPOS:

* Por su finalidad,basica.

» Por su alcance tempo-
ral, sincrénica o seccional.
* Por su profundidad, Es
de tipo descriptiva.

» Por su caracter, mixta
(cuantitativa y cualitativa).

» Por su marco, campo.

* Por su fuente, mixta
(primaria y secundaria).

* Por su objeto, discipli-
naria.

* Por sus estudios al que
dan lugar, evaluativa.

Se utilizaran las siguientes
técnicas e instrumentos:
Técnica 1:

Encuesta.

Instrumento 1:
Cuestionario.

5 Trabajadores de la
botica “24 horas” de la
provincia de Ambo.

35 Clientes externos de la
botica “24 horas” de la
provincia de Ambo.

Se utilizara las técnicas de
la Estadistica Descriptiva,

como:

Gréficos de barra
porcentual
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