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Resumen Ejecutivo

La presente investigacion, titulada “Optimizacion del inventario obsoleto mediante metas
individualizadas y comisiones variables en INDUSTRIALNIC, S.A.”, tuvo como propdsito
disefar una estrategia de incentivos que contribuyera a reducir el inventario obsoleto de la empresa
mediante la aplicacion de comisiones diferenciadas y metas personalizadas de ventas. El estudio
se desarrollo ante una problemadtica identificada en la organizacion, donde aproximadamente un
34% del inventario total correspondia a productos de baja rotacion, resultado de politicas de
compra a largo plazo y de la ausencia de un control sistemdtico sobre la gestion de inventarios.
Esta situacion generaba costos financieros y logisticos considerables, lo que evidencio la necesidad
de implementar un plan que incentivara a los vendedores a priorizar la comercializacion de

productos de baja demanda.

La investigacion se llevo a cabo bajo un enfoque cuantitativo y un disefio no experimental
de tipo correlacional-causal, orientado a establecer relaciones entre las variables sin manipularlas
directamente. Se utilizaron fuentes de datos secundarias proporcionadas por el sistema interno de
la empresa, principalmente registros historicos de ventas, metas de desempefio, porcentajes de
comision y reportes de rotacion de productos. La poblacion de estudio estuvo conformada por los
25 vendedores activos de las diferentes sucursales de la empresa, seleccionados mediante un
muestreo censal, lo que permitio incluir la totalidad de los sujetos con informacion disponible. Los
datos fueron organizados en una base de datos propia en Excel, disefiada especificamente para el
analisis estadistico, a partir de la cual se aplico un modelo de regresion lineal multiple para
determinar la influencia de las variables comision diferenciada y meta asignada sobre la rotacion

del inventario obsoleto.

Durante el proceso de andlisis, se identificé que la variable historial de ventas no se incluyo
directamente como predictor independiente en el modelo, aunque su efecto se encuentra reflejado
de forma indirecta a través de la variable meta asignada, ya que las metas personalizadas fueron
establecidas con base en el desempefio histdrico de cada vendedor. Este vinculo permitié evaluar

coémo el historial influye en la rotacion a través de la definicién de metas diferenciadas.

Los resultados del modelo evidenciaron un ajuste estadistico altamente satisfactorio, con

un coeficiente de determinacion (R?) de 0.7917, lo que indica que el 79.17% de la variacién en la



rotacion del inventario obsoleto puede explicarse por las variables incluidas. Asimismo, la prueba
ANOVA arrojo6 un estadistico F de 3773.46 con un nivel de significancia p = 0.000, confirmando
que el modelo es globalmente significativo y que al menos una de las variables independientes
tiene un efecto real sobre la variable dependiente. En el analisis individual, la variable comision
diferenciada resulto estadisticamente significativa (p = 0.000), demostrando que la aplicacion de
incentivos econdmicos variables aumenta de manera efectiva la rotacion de productos obsoletos.
Por el contrario, la variable meta asignada no present6 significancia estadistica (p = 0.826), lo que
sugiere que las metas, aunque conceptualmente importantes, no generan un efecto inmediato en el

desempefio de ventas, sino que su influencia podria ser de caracter progresivo o indirecto.

Con base en los resultados, se concluye que las comisiones diferenciadas constituyen el
factor mas determinante en la optimizacién del inventario obsoleto, actuando como un mecanismo
motivacional eficaz para los vendedores. Las metas personalizadas, por su parte, mantienen un
valor complementario dentro del plan de incentivos, al servir como un marco de referencia para
orientar los esfuerzos comerciales, aunque requieren ajustes metodoldgicos y un seguimiento mas
constante para lograr resultados significativos. En conjunto, ambas estrategias conforman una
propuesta integral que combina la motivaciéon inmediata con la planificaciéon de largo plazo,

fortaleciendo la cultura de desempefio dentro de la organizacion.

Las conclusiones del estudio resaltan que la implementacion de un sistema de incentivos
mixto, basado en comisiones variables y metas individualizadas, puede convertirse en una
herramienta estratégica para mejorar la gestion del inventario obsoleto, incrementar la
productividad de la fuerza de ventas y optimizar los recursos financieros de la empresa. Se
recomienda a INDUSTRIALNIC, S.A. institucionalizar el esquema de comisiones diferenciadas
dentro de su politica de compensaciones, revisar periddicamente su rentabilidad, redisefiar el
proceso de asignacion de metas incorporando criterios de mercado y cliente, y establecer un
sistema de seguimiento digital del desempefio mediante herramientas tecnoldgicas como Power

BI.

Finalmente, en el ambito académico, se sugiere que futuras investigaciones incluyan el
historial de ventas como variable independiente explicita, realicen estudios longitudinales que
analicen la evolucion de los resultados a lo largo del tiempo, y apliquen modelos estadisticos

complementarios que permitan explorar relaciones causales mas complejas. En conjunto, esta



investigacion demuestra que los incentivos financieros bien estructurados pueden convertirse en
una solucion practica, medible y sostenible para enfrentar el problema del inventario obsoleto y

mejorar la eficiencia comercial en empresas del sector industrial.

Introduccion

En el entorno empresarial actual, caracterizado por la alta competitividad, la rapida
evolucion tecnologica y la creciente exigencia de los mercados, las organizaciones enfrentan el
desafio constante de mantener una gestion eficiente de sus inventarios. Una administracion
inadecuada de existencias puede derivar en la acumulacion de productos obsoletos, lo que no solo
representa un inmovilizado financiero significativo, sino también un obstaculo para la rentabilidad
y la agilidad operativa. Este problema afecta de manera particular a empresas del sector industrial
y de repuestos, donde la rotacidon de inventario depende directamente del comportamiento del

mercado y del desempefio del equipo de ventas.

En este contexto se enmarca la presente investigacion, titulada “Optimizacion del
inventario obsoleto mediante metas individualizadas y comisiones variables en
INDUSTRIALNIC, S.A.”, cuyo proposito es disefiar una estrategia de incentivos que contribuya
a reducir el inventario obsoleto a través de la aplicacion de comisiones diferenciadas y la
asignacion de metas personalizadas de ventas. El estudio surge ante la problematica detectada en
la empresa, la cual enfrenta un 34% de su inventario total clasificado como obsoleto, resultado de
politicas de compras a largo plazo y de la falta de un sistema de control basado en indicadores de
rotacion y prondstico de demanda. Esta situacion genera costos logisticos, financieros y de
oportunidad que impactan directamente en la liquidez y la capacidad competitiva de la

organizacion.

La investigacion se plantea desde una perspectiva cuantitativa y se apoya en un modelo de
regresion lineal multiple como herramienta estadistica principal para analizar el efecto de las
variables “comision diferenciada” y “meta asignada” sobre la variable dependiente “rotacion del
inventario obsoleto”. Mediante este enfoque, se busca no solo validar estadisticamente la eficacia
del esquema de incentivos propuesto, sino también ofrecer un modelo aplicable y replicable en
otros entornos empresariales. El estudio incorpora informacion real proveniente del sistema

interno de la empresa, la cual se consolidé en una base de datos propia disefiada en Microsoft



Excel, permitiendo un andlisis riguroso, objetivo y alineado con las condiciones operativas de

INDUSTRIALNIC, S.A.

A lo largo del desarrollo del trabajo, se aborda primero la revision de la literatura, que
analiza teorias y estudios previos sobre motivacion laboral, sistemas de incentivos, indicadores de
desempefio (KPI), gestién de inventarios y técnicas de pronodstico. Esta seccion ofrece el sustento
tedrico necesario para contextualizar la problematica y justificar la metodologia utilizada.
Posteriormente, en el planteamiento del problema se describen las causas y consecuencias de la
acumulacion de inventario obsoleto, se formulan las preguntas de investigacion, los objetivos

generales y especificos, y se establecen las hipdtesis que guian el estudio.

En el capitulo metodologico, se detalla el enfoque, disefio y alcance de la investigacion, asi
como el proceso de recoleccion, depuracion y andlisis de datos. Seguidamente, en el capitulo de
andlisis de resultados, se presentan los hallazgos derivados del modelo estadistico, destacando la
influencia significativa de las comisiones diferenciadas sobre la rotacioén del inventario, y el papel
complementario de las metas personalizadas como reflejo del historial de ventas de cada vendedor.
Finalmente, en los capitulos de conclusiones y recomendaciones, se exponen las implicaciones
practicas de los resultados, las acciones sugeridas para la empresa y las oportunidades para

investigaciones futuras.

En sintesis, esta tesis busca aportar una solucion practica, cuantificable y sustentada en
evidencia estadistica para enfrentar uno de los problemas mas recurrentes en la gestion industrial:
la acumulacién de inventario obsoleto. La propuesta de un plan de incentivos mixto basado en la
combinacion de comisiones variables y metas individualizadas ofrece a INDUSTRIALNIC, S.A.
una herramienta estratégica para mejorar su eficiencia operativa, optimizar el uso de recursos y
fortalecer la motivacion y el desempetio de su fuerza de ventas. De esta manera, la investigacion
no solo pretende generar conocimiento académico, sino también impacto real en la toma de

decisiones empresariales y en la competitividad del sector industrial nicaragiiense.



Capitulo 1

Revision de la literatura

La presente revision de literatura tiene como objetivo fundamentar tedricamente los
principales conceptos y enfoques que respaldan esta investigacion, particularmente en torno a la
gestion de inventarios obsoletos, el uso de prondsticos para la toma de decisiones, la aplicacion de
indicadores clave de desempeno (KPI) y la implementacién de sistemas de incentivos. Se analizan
estudios que abordan desde métodos estadisticos como la regresion lineal y el modelo Holt-Winters
para pronosticar ventas, hasta estrategias organizacionales orientadas a la motivacion y mejora del
rendimiento mediante recompensas y comisiones. Asimismo, se revisan enfoques que destacan el
valor de los pronosticos en entornos estratégicos y la necesidad de gestionar proactivamente la
obsolescencia en las empresas. Esta revision proporciona el sustento necesario para estructurar una

propuesta aplicable a contextos empresariales reales, como el caso de INDUSTRIALNIC, S.A.

Incentivos y motivacion

Werther y Davis (2008) analizan los sistemas de incentivos como herramientas clave para
influir en el rendimiento y la productividad de los empleados. En su enfoque, explican que los
incentivos financieros, como bonos, comisiones y premios por desempefio, pueden ser altamente
efectivos si estan alineados con metas claras y medibles. El texto también advierte que un mal
diseiio de los sistemas de incentivos puede generar conductas contraproducentes, como el enfoque
exclusivo en resultados cuantitativos o la competencia desleal entre compafieros. Ademas, se
destaca la importancia de adaptar los incentivos al tipo de trabajo y a las motivaciones individuales,
incorporando tanto recompensas monetarias como no monetarias. La obra subraya que el éxito de
un plan de incentivos radica en su claridad, justicia percibida y capacidad para reforzar los

comportamientos deseados (Werther y Davis, 2008).

Werther y Davis (2008) abordan las comisiones como una de las formas mas comunes de
incentivos individuales en puestos relacionados con ventas. Sefialan que este tipo de remuneracion
variable estd directamente ligada al volumen de ventas realizadas, lo cual puede generar altos
niveles de motivacion en empleados orientados a resultados. El texto destaca que las comisiones
son especialmente efectivas cuando las tareas son medibles y los empleados tienen control directo
sobre los resultados. Sin embargo, también advierte sobre posibles efectos negativos, como la

priorizacion de cantidad sobre calidad, o el descuido de clientes si no se establecen controles
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adecuados. Por ello, se recomienda implementar sistemas mixtos, combinando salario base con
comisiones, para mantener un equilibrio entre seguridad financiera y motivacion por logro

(Werther y Davis, 2008).

Davis y Newstrom (2001) analizan los incentivos como un mecanismo clave para influir
en la conducta laboral y mejorar el desempeiio organizacional. Sefialan que los incentivos actiian
como reforzadores del comportamiento deseado, siempre que estén disefiados de forma clara,
significativa y vinculada a resultados. El texto distingue entre incentivos financieros directos,
como bonos y comisiones, € incentivos no financieros, como reconocimiento, desarrollo
profesional y participacion en decisiones. Los autores advierten que los incentivos mal aplicados
pueden ser contraproducentes si se perciben como injustos, si no se relacionan con el esfuerzo
individual o si no responden a las verdaderas motivaciones del trabajador. En su andlisis, resaltan
que un sistema de incentivos efectivo requiere comprender las diferencias individuales y establecer

recompensas que realmente tengan valor para los empleados (Davis y Newstrom, 2001).

Davis y Newstrom (2001) explican que el comportamiento humano en el entorno laboral
estd fuertemente influenciado por la expectativa de recompensas. Su andlisis se basa en la teoria
del refuerzo, que sostiene que las personas tienden a repetir conductas que les han generado
consecuencias positivas. En este sentido, las recompensas actian como estimulos que fortalecen
los comportamientos alineados con los objetivos organizacionales. El texto aclara que no todas las
recompensas tienen el mismo impacto: su efectividad depende de factores como la oportunidad, el
valor percibido por el trabajador y la relacion directa con el esfuerzo realizado. Ademas, se advierte
que una mala gestion de las recompensas puede generar efectos opuestos, como desmotivacion,
frustracion o conductas disfuncionales. Por ello, el disefio de sistemas de recompensas debe estar
cuidadosamente alineado con las metas individuales y organizacionales (Davis y Newstrom,

2001).

Indicadores de desempeiio (KPI)

Guevara (2008) desarrolla una propuesta para el disefio e implementacion de indicadores
clave de desempeno (KPI) aplicados a la gestion de proyectos de tecnologias de la informacion
(TT). El autor plantea que los KPI permiten transformar percepciones subjetivas de los usuarios en
métricas objetivas que ayudan a evaluar y mejorar la gestion interna del area. El estudio identifica

cinco grandes dimensiones clave para el desempefio: usabilidad, cumplimiento de plazos,
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gerenciamiento, control de costos y agilidad de respuesta. Cada dimension es evaluada mediante
indicadores cuantificables que siguen el criterio SMART, lo que asegura claridad, relevancia y
posibilidad de comparacion a lo largo del tiempo. La propuesta demuestra que, al utilizar KPI bien
disefiados, es posible mejorar la satisfaccion del cliente interno y tomar decisiones mas acertadas

en proyectos TI, favoreciendo la eficiencia organizacional (Guevara, 2008).

Una referencia fundamental en el campo de la administracion sobre el uso de indicadores
de desempefio es la obra de Robbins (2013), quien plantea que los indicadores clave permiten a
los gerentes monitorear el progreso hacia los objetivos organizacionales. El texto destaca que, para
que estos medidores sean efectivos, deben estar vinculados directamente a los planes estratégicos
y operativos de la empresa. Robbins explica que los KPIs ayudan a traducir metas generales en
resultados mensurables, permitiendo detectar desviaciones y tomar decisiones correctivas.
Ademas, enfatiza la importancia de establecer métricas claras, especificas y comprensibles, para
que los empleados comprendan qué se espera de ellos y puedan ajustar su comportamiento en

consecuencia (Robbins, 2013).

Una investigacion clave sobre el uso de indicadores clave de desempetio (KPI) en entornos
organizacionales es la de Marr (2020), quien analiza como los KPI deben alinearse
estratégicamente con los objetivos del negocio para ser realmente efectivos. El estudio resalta que
muchas organizaciones fallan al implementar KPIs no por la métrica en si, sino por no vincularla
con decisiones accionables o por medir demasiadas cosas sin una direccion clara. Marr enfatiza
que los KPIs deben responder a preguntas criticas del negocio, estar bien definidos, y ser
entendidos por quienes los usan. La investigacion aporta un marco practico que ayuda a
seleccionar, validar y aplicar KPIs en distintos niveles de la organizacion, subrayando que un buen
KPI no solo mide, sino que guia hacia la mejora continua y el cumplimiento de objetivos clave

(Marr, 2020).

Drucker (1993) plantea que una organizacion solo puede gestionarse eficazmente si define
con claridad sus resultados esperados, y para ello es indispensable el uso de indicadores clave de
desempefio (KPI). Aunque el término "KPI" como tal no era comtn en su época, Drucker establece
el principio de que “lo que no se puede medir, no se puede mejorar”. En su andlisis de la estructura
corporativa, enfatiza que cada unidad funcional debe contar con objetivos concretos y medibles

que reflejen su contribucion al todo. Estos indicadores no deben centrarse exclusivamente en
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productividad o eficiencia operativa, sino también en factores cualitativos como innovacion,
desarrollo de talento y satisfaccion del cliente. Su enfoque anticipa la 16gica de los KPI modernos
al insistir en que las métricas deben estar alineadas con la mision de la organizacion, evitando caer

en la trampa de medir lo facil en lugar de lo relevante (Drucker, 1993).

Motivacion organizacional (complementario)

Robbins (2013) aborda el tema de la motivacién desde una perspectiva multifactorial,
explicando que no existe una Unica formula para motivar a los empleados, sino que esta depende
de diversos elementos como las necesidades individuales, el entorno laboral y las caracteristicas
del puesto. En su analisis, destaca teorias clave como la de Maslow, Herzberg y la teoria de las
expectativas de Vroom, las cuales ofrecen diferentes enfoques para entender qué impulsa el
comportamiento de las personas en el trabajo. El autor enfatiza que los gerentes deben adaptar sus
estrategias motivacionales segin la situacion y el perfil del trabajador, priorizando el
reconocimiento, la participacion, y la claridad de metas. Este enfoque practico permite disenar

entornos que favorezcan el compromiso y la productividad en las organizaciones (Robbins, 2013).

Obsolescencia y gestion de inventarios

Bartels et al. (2012) presentan un enfoque integral para la gestion de la obsolescencia de
productos, especialmente en industrias donde los ciclos de vida tecnoldgicos son cada vez mas
cortos. Los autores explican que la obsolescencia no solo es un problema técnico, sino también
estratégico, que impacta directamente en la gestion de inventarios, mantenimiento y disponibilidad
de productos. El texto enfatiza que una gestion proactiva de la obsolescencia requiere combinar
métodos predictivos, como el monitoreo de ciclos de vida y andlisis de tendencias de mercado, con
estrategias de mitigacion como la compra anticipada (lifetime buy), redisefio, o acuerdos con
proveedores. Esta obra destaca la importancia de anticipar y planificar frente a la obsolescencia
para reducir pérdidas econdmicas y evitar interrupciones operativas, especialmente en sectores
como defensa, aeroespacial o electronico, donde la disponibilidad de componentes es critica

(Bartels et al., 2012).

Bartels et al. (2012) destacan que una de las estrategias mas eficaces para mitigar la
obsolescencia de productos es el uso de sistemas de prondstico que permitan anticipar la
descontinuacion de componentes criticos. Los autores proponen modelos de prediccion que

combinan datos historicos de vida Util de productos, informacion de fabricantes y tendencias del
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mercado para estimar el momento probable en que un item se volvera obsoleto. Esta anticipacion
permite a las empresas tomar decisiones como compras por adelantado, redisefios planificados o
busqueda de proveedores alternativos, evitando asi interrupciones en la produccion o servicios. El
texto resalta que los prondsticos no eliminan la obsolescencia, pero si reducen su impacto
financiero y operativo cuando son integrados dentro de un sistema formal de gestion del ciclo de

vida (Bartels et al., 2012).

Pronéstico y técnicas de prediccion

Una investigacion relevante para el desarrollo de métodos de pronostico con conjuntos de
datos limitados es la de Jiang et al. (2019), quienes aplican el método de suavizamiento
exponencial de Holt-Winters en combinacion con un algoritmo de optimizacién basado en el
comportamiento de la mosca de la fruta (FOA). El estudio parte de la necesidad de mejorar la
precision en el pronostico del consumo eléctrico mensual, especialmente en escenarios donde la
cantidad de datos histéricos es reducida. La investigacion demuestra que el modelo Holt-Winters,
al ser optimizado mediante FOA, mejora significativamente su capacidad predictiva, logrando
errores porcentuales absolutos medios (MAPE) inferiores al 4% incluso con solo tres afios de datos
disponibles. Esto confirma la utilidad del método Holt-Winters como herramienta robusta para el
analisis de series temporales estacionales con datos escasos, siendo una opcion viable para

entornos empresariales que no cuentan con historiales extensos de ventas o consumo (Jiang et al.,

2019).

Yusof'y Aziz (2008) proponen un marco conceptual que integra la contabilidad gerencial,
la adaptacion estratégica y la gestion de prondsticos para evidenciar como la capacidad de prever
el futuro impacta directamente en la supervivencia y competitividad de las empresas. Su analisis
parte de casos como el colapso de Enron para argumentar que una planificacion estratégica efectiva
requiere prondsticos precisos en contextos de alta incertidumbre. El estudio resalta que el
forecasting no solo debe centrarse en técnicas estadisticas, sino también incluir el juicio gerencial
y la coordinacién entre areas funcionales. A través del modelo de Mentzer et al. (1996; 1999), se
destaca que la integracion funcional, los enfoques de pronostico, los sistemas tecnoldgicos y las
métricas de desempenio son dimensiones clave para valorar la efectividad del forecasting. Esta

investigacion subraya que las organizaciones con alta capacidad de adaptacion estratégica son
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aquellas que mejor comprenden y utilizan los pronosticos como herramienta para alinearse tanto

interna como externamente frente a los cambios del entorno (Yusof & Aziz, 2008).

Cueva (2021) analiza el papel del prondstico de ventas como una herramienta clave para
la toma de decisiones estratégicas en las empresas. El estudio plantea que una estimacion adecuada
de la demanda permite anticipar comportamientos del mercado, ajustar la produccion, optimizar
inventarios y mejorar la asignacion de recursos. Se destaca el uso de modelos cuantitativos como
la regresion lineal, las medias moviles y el suavizamiento exponencial para proyectar tendencias
de ventas. En particular, el documento enfatiza que un buen prondstico no elimina la
incertidumbre, pero si la reduce considerablemente, permitiendo a los gerentes tomar decisiones
basadas en datos objetivos y no en suposiciones. La investigacion concluye que el pronostico de
ventas es un proceso continuo que debe ser revisado y ajustado periddicamente para mantener su

precision en entornos dindmicos (Cueva, 2021).

Cueva (2021) incorpora el suavizamiento exponencial como una técnica valiosa dentro del
conjunto de métodos utilizados para el prondstico de ventas, especialmente cuando se trabaja con
datos que presentan fluctuaciones leves y requieren capturar tendencias de corto plazo. Aunque no
es un modelo de regresion lineal en sentido estricto, el autor lo presenta como una alternativa que
complementa la regresion cuando las condiciones de estacionalidad o variabilidad no lineal afectan
la precision del modelo. El suavizamiento otorga mayor peso a los datos més recientes, lo que lo
hace 1til para mercados con cambios constantes. El estudio destaca que esta técnica permite
generar proyecciones mas ajustadas sin requerir grandes volimenes de datos histéricos ni
supuestos complejos, lo cual la convierte en una herramienta practica para pequefias y medianas

empresas que necesitan tomar decisiones rapidas y basadas en evidencia (Cueva, 2021).

Vera y Rengel (2022) realizan un estudio orientado al prondstico de ventas en el comercio
formal de los puertos ecuatorianos, utilizando métodos estadisticos para anticipar la demanda de
mercancias. El objetivo principal fue proporcionar una herramienta de apoyo para la planificacion
comercial a partir de datos historicos de ventas. Los autores aplicaron modelos de series
temporales, entre ellos el método de suavizamiento exponencial y regresion lineal, para identificar
patrones estacionales y tendencias en los datos. Los resultados demostraron que el uso de modelos
de prondstico permitid reducir la incertidumbre y mejorar la precision en la toma de decisiones

sobre compras, inventarios y comercializacion. El estudio confirma que aplicar técnicas
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estadisticas de prondstico es una practica eficaz y replicable en entornos comerciales formales,
especialmente cuando se busca optimizar el flujo de mercancias y recursos financieros (Vera y

Rengel, 2022).

Vera y Rengel (2022) emplean la regresion lineal como uno de los métodos principales
para el pronostico de ventas en el sector comercial formal de los puertos en Ecuador, destacando
su utilidad en contextos donde se identifican patrones de crecimiento lineal en el tiempo. A través
del analisis de datos historicos, los autores demuestran que, aunque la regresion lineal permite
capturar una tendencia general, su precision puede verse limitada en presencia de estacionalidad
marcada. Por ello, subrayan la necesidad de complementar este método con andlisis de
componentes estacionales o utilizarlo como parte de modelos mas robustos, como los de
descomposicion o suavizamiento. El estudio resalta que comprender y ajustar la estacionalidad es
clave para mejorar la fiabilidad del prondstico, ya que las fluctuaciones periddicas pueden

distorsionar las proyecciones si no se consideran adecuadamente (Vera y Rengel, 2022).

Makridakis et al. (2018) presentan los resultados de la Competencia M4, una de las
evaluaciones mas extensas sobre métodos de prondstico, en la que se analizaron 100,000 series
temporales con el objetivo de identificar las técnicas mas precisas. Entre los hallazgos mas
relevantes se destaca que los métodos estadisticos tradicionales, como la regresion lineal y el
suavizamiento exponencial (incluyendo las variantes de Holt y Damped), mostraron un desempefio
superior al de muchos métodos basados en aprendizaje automatico. El estudio confirma que la
regresion lineal, combinada con otros enfoques simples, puede seguir ofreciendo resultados
competitivos cuando se trata de modelar tendencias lineales en series temporales. Ademas, resalta
que los métodos hibridos —que integran elementos estadisticos con algoritmos de machine
learning superaron a las técnicas puramente automatizadas, reforzando la importancia de
fundamentos estadisticos soélidos como la regresion para lograr pronosticos mas confiables

(Makridakis et al., 2018).

Panja et al. (2019) exploran el uso del modelo de Holt-Winters como técnica de prondstico
aplicada a series temporales financieras, especificamente en la prediccion del precio de acciones.
El estudio demuestra que este método de suavizamiento exponencial triple es especialmente util
cuando los datos presentan tanto tendencia como estacionalidad. Los autores destacan que, a

diferencia de otros métodos mas complejos, Holt-Winters permite obtener resultados precisos con
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una estructura matematica relativamente sencilla, ajustando automaticamente los componentes de
nivel, tendencia y estacionalidad. Los resultados del analisis empirico indican que este modelo
logra un buen nivel de precision en contextos donde se requiere capturar patrones ciclicos, como
en el comportamiento del mercado accionario. La investigacion subraya que, con pardmetros bien
calibrados, el método Holt-Winters puede convertirse en una herramienta confiable para la toma

de decisiones basada en datos (Panja et al., 2019).

Yang y Williams (2009) desarrollaron un modelo logistico para pronosticar la generacion
futura de computadoras obsoletas en Estados Unidos, utilizando datos historicos de ventas y
distribuciones plausibles de vida util. La investigacion se enfoca en anticipar el volumen de
residuos tecnoldgicos para evaluar la necesidad de infraestructura de reciclaje. Aplicando un
analisis de escenarios con limites superior e inferior, los autores concluyen que entre 92 y 107
millones de computadoras se volveran obsoletas solo en el afio 2020. El estudio demuestra que,
incluso con variables inciertas, el modelo logistico es suficientemente robusto para prever
tendencias de saturacion tecnologica, permitiendo a los responsables de logistica anticipar cuellos

de botella y planificar respuestas sostenibles (Yang & Williams, 2009).

Gao et al. (2017) desarrollaron un modelo hibrido de prondstico de ventas de automoviles
en China utilizando una combinacién de algoritmos de optimizacion por enjambre de particulas
(PSO) y colonias de hormigas (ACO). El modelo propuesto, llamado HPAE, se construy6 en dos
versiones: una lineal (HPAEL) y una cuadratica (HPAEQ), y utilizé variables como el PIB, el
kilometraje en carretera, la propiedad de automoviles y el indice de precios al consumidor. La
investigacion demostro que el modelo hibrido supera a los métodos tradicionales (PSO y ACO por
separado) tanto en precision como en estabilidad. Particularmente, la forma cuadratica mostré un
ajuste superior frente a las fluctuaciones de los indicadores econdmicos, logrando menores errores
de prediccion. Esta propuesta demuestra que la integracion de algoritmos metaheuristicos puede
mejorar significativamente la confiabilidad del prondstico en sectores sensibles como el

automotriz (Gao et al., 2017).

Arunraj, Ahrens y Fernandes (2016) aplicaron un modelo SARIMAX para pronosticar las
ventas diarias de bananas en una tienda de descuento en Alemania, incorporando variables externas
como promociones, feriados y estacionalidad mensual. El estudio parte de la necesidad de reducir

el desperdicio alimentario y mejorar la precision de las decisiones de reabastecimiento en
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productos perecederos. Los autores demuestran que al integrar factores externos al modelo
SARIMA tradicional, el SARIMAX mejora considerablemente la precision de los pronosticos. El
analisis comparativo muestra una mejora constante del ajuste del modelo y de sus métricas de
error. El estudio concluye que este tipo de modelo puede ser automatizado e implementado como
una herramienta eficaz en el sector retail para optimizar decisiones de inventario y minimizar

desperdicios (Arunraj, Ahrens y Fernandes, 2016).

Narvaez, Bustamante y Combatt (2014) aplicaron modelos de regresion lineal multiple
para estimar la conductividad eléctrica (CE) de suelos en el delta del rio Sini en Colombia, durante
periodos secos y lluviosos. El estudio incorporé iones como Na, Cl, Mg, Ca, entre otros, como
variables independientes, y utiliz6 el procedimiento de regresion por pasos (stepwise) para
construir los modelos por profundidad de suelo. Los resultados mostraron una fuerte correlacion
entre los iones y la CE, y los modelos presentaron altos coeficientes de determinacion (R?), lo que
refleja su confiabilidad para predecir el comportamiento de salinidad en suelos agricolas. Ademas,
la validacion estadistica con prueba de chi-cuadrado y correlacion de Pearson mostrd que los
valores estimados eran estadisticamente consistentes con los valores reales obtenidos en

laboratorio (Narvédez, Bustamante y Combatt, 2014).

Perilla (2020) aplic6 un modelo de regresion lineal multiple para pronosticar las ventas de
bolsas ecologicas de la empresa BOLECO, con base en variables como inversion en publicidad,
calidad percibida, promocion y precio. El estudio se desarrolld con fines de proyeccion de ingresos
y toma de decisiones estratégicas. A través del analisis de datos obtenidos mediante encuestas, el
modelo revelo relaciones estadisticamente significativas entre las variables independientes y las
ventas proyectadas. El trabajo destaca que el modelo no solo permitié predecir el comportamiento
comercial de la empresa, sino que también sirvid como herramienta para priorizar decisiones de
inversion en marketing. Se concluye que el modelo de regresion multiple, al estar correctamente
validado, constituye una herramienta eficiente para pequefias y medianas empresas en contextos

de planeacion comercial (Perilla, 2020).

Flores Vilchez (2021) desarrolld6 un modelo de regresion lineal multiple para estimar las
ventas de una empresa dedicada a la comercializacion de dulces, utilizando como variables
independientes la publicidad, el precio y las promociones. El objetivo fue facilitar decisiones

operativas y financieras mediante un modelo estadistico predictivo. A través del andlisis de datos
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recolectados y validados, se comprobd que la publicidad tuvo el mayor peso explicativo sobre las
ventas, seguida por las promociones. El modelo permitié simular escenarios futuros y establecer
una relacion significativa entre las variables estratégicas del marketing mix y el comportamiento
del consumidor. La autora concluye que este tipo de herramienta es util para micro y pequenas
empresas al momento de planificar campafias, ajustar precios o asignar recursos (Flores Vilchez,

2021).

Urrutia Mosquera, Salazar y Cruz Trejos (2011) evaluaron la robustez de un modelo de
regresion lineal multiple para predecir las ventas diarias de un departamento especifico dentro de
un hipermercado en Pereira, Colombia. El modelo considerd como variables independientes el
namero de facturas, los tickets emitidos y la cantidad de clientes atendidos. Mediante el analisis
de supuestos estadisticos y el uso de herramientas como XLSTAT y Excel Solver, los autores
validaron el modelo a través de métricas de ajuste, normalidad de residuos, homocedasticidad y
significancia de parametros. El estudio concluye que las variables de facturas y numero de clientes
son estadisticamente significativas y altamente correlacionadas con las ventas, confirmando la
aplicabilidad del modelo para fines de prediccion comercial en entornos reales (Urrutia Mosquera

etal., 2011).

Conclusion de la revision de la literatura

Diversos estudios revisados demuestran que la implementacion de modelos estadisticos
para pronosticar ventas, manejar inventarios y tomar decisiones estratégicas genera impactos
positivos y medibles en entornos empresariales reales. Por ejemplo, Jiang et al. (2019) aplicaron
un modelo Holt-Winters optimizado con algoritmo FOA, logrando un error medio absoluto
porcentual (MAPE) de solo 3.65%, lo que confirma su utilidad para generar proyecciones precisas
incluso con series de datos limitadas. De manera similar, Arunraj, Ahrens y Fernandes (2016)
demostraron que el uso del modelo SARIMAX permitié mejorar la precision de pronostico en una
tienda minorista de alimentos en Alemania, reduciendo el MAPE de 28.93% a 23.06%, y

aumentando la capacidad explicativa del modelo (R? ajustado) de 0.386 a 0.613.

En el ambito de la obsolescencia, Yang y Williams (2009) utilizaron un modelo logistico
para predecir la generacion de computadoras obsoletas, proyectando entre 92 y 107 millones de
unidades solo en 2020. Este estudio permiti6 anticipar necesidades de infraestructura de reciclaje

y evidencid la importancia de modelos predictivos en la gestion de inventarios complejos. De
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forma complementaria, Bartels et al. (2012) reportaron que las empresas que aplicaron técnicas de
prondstico para anticipar obsolescencia lograron reducir hasta en un 30% los costos asociados a

productos descontinuados o de baja rotacion.

Por otra parte, los modelos de regresion lineal multiple también muestran resultados
altamente efectivos. En el estudio de Narvdez, Bustamante y Combatt (2014), aplicado a la
estimacion de salinidad en suelos, se alcanzaron valores de R? superiores a 0.93 y correlaciones
Pearson de hasta 0.99 entre los datos reales y los estimados. En el contexto comercial, Perilla
(2020) aplico regresion multiple a la prediccion de ventas de bolsas ecologicas, logrando un R?
ajustado de 0.924, y estim6 que un incremento del 10% en inversion publicitaria podia elevar las
ventas en mas de 7%. En una linea similar, Flores Vilchez (2021) construy6 un modelo predictivo
para una empresa de dulces, alcanzando un R? de 0.918 y simulando que un aumento del 15% en

publicidad generaria hasta un 10% mas en ventas mensuales.

Ademas, estudios como el de Urrutia Mosquera et al. (2011), aplicado a un hipermercado
en Pereira, evidenciaron que el modelo de regresion lineal multiple logro explicar el 86.4% de la
variabilidad de las ventas diarias, con un valor p altamente significativo (1.02 x 10~°). Las variables
de clientes atendidos y nimero de facturas fueron especialmente predictoras, con una correlacion
del 92.5%. En otro caso, Gao et al. (2017) desarrollaron un modelo hibrido de prondstico para el
sector automotriz chino, combinando algoritmos PSO y ACO, y lograron una reduccion del error
absoluto medio de hasta 49.8% frente a modelos tradicionales, con errores relativos inferiores al

2.2% durante cinco anos de validacion.

Finalmente, la literatura también respalda el uso de incentivos y comisiones como
herramienta efectiva para mejorar el desempefio comercial. Werther y Davis (2008) reportan que
sistemas de comisiones bien disefiados pueden incrementar las ventas entre un 15% y 25% cuando
se aplican con metas claras y alcanzables. Ademas, la implementacion de KPI estratégicos como
en el estudio de Guevara (2008) elevo la satisfaccion del cliente interno de 68% a 87%,

fortaleciendo la toma de decisiones y el control sobre el rendimiento comercial.
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Capitulo I1

Planteamiento del problema

Justificacion

El problema del inventario obsoleto en INDUSTRIALNIC, S.A. no surgi6 de manera
repentina, sino como consecuencia de una politica de compras basada en contratos a largo plazo
con proveedores internacionales. En su momento, la empresa opto6 por firmar acuerdos comerciales
en los que se comprometia a adquirir productos por un valor fijo en cada periodo, motivada
principalmente por las condiciones ventajosas en los precios de compra ofrecidos por dichos
proveedores. Esta estrategia, aunque inicialmente beneficiosa, no fue acompanada de un analisis

continuo del comportamiento del inventario ni de la rotacion real de los productos adquiridos.

Durante varios afios, la empresa mantuvo esta modalidad de compras sin realizar ajustes ni
renegociaciones contractuales, lo que llevé a una acumulacion progresiva de articulos con baja
demanda. Si bien algunos productos incluidos en estos contratos eran altamente rentables y de
rapida rotacion, otros no presentaban la misma aceptacion en el mercado. Esta falta de monitoreo
y segmentacion efectiva del inventario provocd que INDUSTRIALNIC, S.A. adquiriera
volimenes excesivos de repuestos y componentes para modelos de maquinaria que eventualmente

fueron descontinuados o que simplemente no tenian salida en el mercado local.

Como resultado, la empresa se enfrenta actualmente a un inventario obsoleto valorado en
aproximadamente el 34% de su inventario total. Este stock representa una pérdida financiera
importante, ademas de generar costos logisticos por almacenamiento y dificultar la gestion
eficiente del inventario activo. Ante esta situacion, se hace necesaria la implementacion de una
estrategia que no solo permita reducir el exceso de inventario, sino que ademas incentive a los
vendedores a comercializar estos productos con baja rotacion, aprovechando su conocimiento del
cliente y su capacidad de negociacion. La presente investigacion propone una solucion basada en
la asignacion de metas personalizadas y la aplicacion de comisiones diferenciadas, con el objetivo
de reactivar la salida de estos articulos desde una perspectiva operativa y comercialmente

sostenible.
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Preguntas de investigacion

1. (Como influye la aplicacion de comisiones diferenciadas en la rotacion de
productos obsoletos en INDUSTRIALNIC, S.A.?

2. (De qué manera el historial de ventas de los vendedores incide en el
cumplimiento de metas de ventas de productos obsoletos?

3. (Qué efecto tiene la asignacion de metas personalizadas en la efectividad

del plan de incentivos sobre la venta de productos obsoletos?

Objetivo General

Disefiar una estrategia de incentivos basada en el desempefio para disminuir el inventario
obsoleto en INDUSTRIALNIC, S.A. mediante la asignacion de metas personalizadas de ventas a

los vendedores.

Objetivos especificos (3)

1. Analizar el impacto de las comisiones diferenciadas en la rotacion de
productos obsoletos en INDUSTRIALNIC, S.A.

2. Examinar la relacion entre el historial de ventas de los vendedores y el
cumplimiento de metas de productos obsoletos.

3. Determinar el efecto de la asignacion de metas personalizadas en la

efectividad del plan de incentivos propuesto.

Hipotesis

Objetivo 1

Ho: Las comisiones diferenciadas no tienen un impacto significativo en la rotacion de

productos obsoletos.

H:: Las comisiones diferenciadas tienen un impacto positivo y significativo en la rotacion

de productos obsoletos.
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Objetivo 2

Ho: El historial de ventas, reflejado a través de la magnitud de las metas personalizadas, no

tiene un efecto significativo en la rotacion de productos obsoletos.

Hi: El historial de ventas, reflejado a través de la magnitud de las metas personalizadas,

tiene un efecto significativo en la rotacion de productos obsoletos.
Objetivo 3

Ho: La asignacion de metas personalizadas no tiene un efecto significativo en la efectividad

del plan de incentivos.

Hi: La asignacion de metas personalizadas tiene un efecto positivo y significativo en la

efectividad del plan de incentivos.

Capitulo 111

Metodologia

La presente investigacion se estructura bajo un enfoque metodoldgico cuantitativo,
orientado a analizar el comportamiento del inventario obsoleto de INDUSTRIALNIC, S.A. y
evaluar el efecto de una estrategia basada en incentivos sobre su rotacion. Dado que el estudio se
fundamenta en el andlisis de datos historicos y proyectados, no implica manipulacion directa de
variables, por lo que se enmarca en un disefio no experimental de tipo correlacional-causal. La
eleccion de este enfoque responde a la necesidad de establecer relaciones medibles entre el historial
de ventas de los vendedores, la asignacion de metas especificas y el efecto potencial de comisiones
diferenciadas en la venta de productos obsoletos. El estudio se desarrollara en el contexto real de
la empresa, utilizando informacion proporcionada por el area de ventas e inventario de todas las

sucursales activas.
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Enfoque

Este estudio tiene un enfoque cuantitativo, ya que se fundamenta en la recoleccion,
procesamiento y analisis de datos numéricos relacionados con el inventario obsoleto, los registros
histéricos de ventas por vendedor y los resultados proyectados de una estrategia de incentivos. A
través de este enfoque se pretende obtener una comprension objetiva y medible del problema,
permitiendo identificar patrones de comportamiento y relaciones estadisticas entre variables clave
como la rotacion de productos obsoletos, las metas asignadas individualmente y el cumplimiento
de dichas metas bajo un esquema de comisiones diferenciadas. El enfoque cuantitativo es el mas
adecuado para responder a las preguntas de investigacion planteadas, ya que facilita el uso de
técnicas estadisticas como la regresion lineal y el analisis comparativo, que permiten probar

hipotesis y evaluar el impacto de la estrategia propuesta.
Disefio

El disefio de esta investigacion es no experimental, de tipo correlacional-causal, ya que no
se manipulan deliberadamente las variables independientes, sino que se analizan los datos tal como
existen en el contexto natural de la empresa. Este tipo de disefio es adecuado cuando el objetivo es
observar y analizar relaciones entre variables sin intervenir en el entorno, lo que lo convierte en
una opcion valida para estudios organizacionales donde no es posible alterar directamente las

condiciones de operacion.

En este caso particular, se pretende identificar la relacion entre el historial de ventas de los
vendedores, las metas individuales asignadas para la venta de SKUSs obsoletos y el efecto potencial
de implementar un sistema de comisiones diferenciadas. A través del andlisis de los registros
historicos y de simulaciones basadas en datos reales, se buscara establecer si existe una asociacion
significativa entre las variables mencionadas, y si la estrategia de incentivos propuesta podria
generar un impacto positivo en la rotacion del inventario obsoleto. Este disefio también permite
examinar la relacion entre el comportamiento pasado de los vendedores y sus proyecciones de

desempefio bajo condiciones nuevas, sin intervenir directamente en sus actividades comerciales.
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Contexto de la investigacion

Por motivos de confidencialidad y a solicitud de la organizacion participante, el nombre
real de la empresa sera reemplazado en este documento por un nombre ficticio
(“INDUSTRIALNIC, S.A.”). Dicha sustitucion no altera la veracidad de los datos, el contexto ni
las conclusiones del estudio, ya que toda la informacion, metodologia y resultados corresponden a

la misma empresa objeto de analisis.

La investigacion se llevara a cabo en la empresa INDUSTRIALNIC, S.A., dedicada a la
venta de maquinaria agricola, de construccion, repuestos, equipos industriales y camiones. Esta
empresa opera en distintas sucursales dentro del territorio nicaragiiense, y el estudio se centrara en
la evaluacidon de su sistema de inventario y ventas, especificamente en el manejo de productos
obsoletos. El periodo de investigacion comprendera desde junio de 2025 hasta noviembre de 2025,
un tiempo adecuado para recopilar, analizar y proyectar datos relevantes a partir de registros

historicos disponibles.

El estudio se enmarca en el contexto econdmico y comercial de Nicaragua, un pais que,
hoy en dia, enfrenta retos economicos derivados de la inflacion, la desaceleracion del comercio
formal y la limitada rotacion de inventarios en sectores especializados como el de maquinaria. de

la gestion eficiente de su inventario y el aprovechamiento de su fuerza de ventas.

Para llevar a cabo la investigacion, sera necesario obtener el permiso formal por parte de
la gerencia general y el departamento de operaciones de INDUSTRIALNIC, S.A., para acceder a
los reportes historicos de inventario y ventas, asi como para realizar simulaciones con los datos
internos. Ademas, se debera contar con la aprobacion del comité académico correspondiente de la
universidad para asegurar que el estudio cumpla con los criterios €ticos establecidos, protegiendo
la privacidad y confidencialidad de la informacién proporcionada por la empresa y sus

colaboradores.
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Poblacion a estudiar y diseiio de la muestra y método de seleccion

La poblacion objeto de estudio estd conformada por todos los vendedores activos de las
distintas sucursales de INDUSTRIALNIC, S.A., quienes desempefian un rol clave en la
comercializaciéon de maquinaria, equipos y repuestos. Estos colaboradores representan la unidad
de anélisis ideal, ya que su desempefio comercial estd directamente vinculado con la rotacion del

inventario, incluyendo los productos clasificados como obsoletos.

Dado el tamafio accesible de la poblacion estimada en aproximadamente 34 vendedores a
nivel nacional, se ha optado por un muestreo de tipo censal, lo que implica que se incluira a la
totalidad de los sujetos que cumplen con los criterios definidos, sin necesidad de seleccionar una
muestra representativa. Este tipo de muestreo es ideal cuando el universo es manejable y se desea

obtener una vision integral del fendémeno.

El criterio de inclusion para los participantes sera haber acumulado al menos seis meses
consecutivos de historial de ventas en el sistema interno de la empresa, lo que garantiza que exista
suficiente informacion para realizar analisis comparativos y construir indicadores de desempefio
individuales. No se incluiran vendedores con historial incompleto, inactivo o recién contratados,

ya que esto podria distorsionar los resultados del estudio.

Estrategia para la recoleccion de datos

La recoleccion de datos en esta investigacion se realizard a través de fuentes secundarias
internas de INDUSTRIALNIC, S.A., complementadas con simulaciones proyectadas. Esta
estrategia permite obtener informacion objetiva, actualizada y directamente vinculada al fendmeno

de estudio sin necesidad de aplicar instrumentos invasivos.

En primer lugar, se recopilaran registros historicos de ventas individuales por vendedor
correspondientes a los tltimos 12 a 18 meses. Esta informacion proporcionara una base solida para
analizar patrones de comportamiento comercial, identificar niveles de rendimiento y calcular la

proporcion actual de ventas vinculadas a productos obsoletos, si las hubiera.
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En segundo lugar, se obtendran informes de inventario detallados provenientes del sistema
interno de gestion de la empresa, con el objetivo de identificar los SKUs considerados obsoletos.
La categorizacion de estos productos estard basada en criterios como la falta de rotacién en

periodos prolongados, la descontinuacion de modelos o la baja demanda histdrica.

Como tercer componente, se llevara a cabo una simulacion del esquema de incentivos
propuesto, en la que se proyectara el posible impacto de aplicar una comision diferenciada del 4%
sobre las ventas de productos obsoletos. Esta simulacion tomara como base el historial de cada
vendedor para establecer metas realistas y cuantificar el posible efecto financiero de la estrategia

tanto para el vendedor como para la empresa.

Instrumento de Recoleccion de Datos

Para el desarrollo de esta investigacion, el instrumento de recoleccion de datos consistira
en la elaboracion de una base de datos propia, construida a partir de la extraccion y depuracion de
informacion contenida en documentos existentes en Power BI y Excel proporcionados por
INDUSTRIALNIC, S.A. Dichos documentos contienen informacion historica y actualizada sobre

ventas, inventarios, rotacion de productos y desempefio individual de cada vendedor por sucursal.

La razon de disefiar este instrumento especifico es que, si bien los sistemas actuales
almacenan gran cantidad de datos, no todos son relevantes para los objetivos particulares de esta
investigacion. Por tanto, se requiere organizar y concentrar unicamente las variables necesarias
para evaluar la hipdtesis sobre la optimizacion del inventario obsoleto mediante metas

individualizadas y comisiones variables en INDUSTRIALNIC, S.A.

Proceso de construccion del instrumento

1. Identificacion de variables relevantes:
Se seleccionaran solo aquellos campos que aporten datos necesarios para responder las
preguntas de investigacion y contrastar las hipdtesis. Entre las variables que integraran la

base de datos final se encuentran:
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Tabla 1

Variables relevantes para responder las preguntas de investigacion

Fecha Venta
Mes Ano
Nombre Vendedor
SKU
Nombre Producto
Categoria SKU
Historial Rotacion SKU
Precio Unitario
Cantidad Vendida
Monto Venta
Promociones Paralelas

Porcentaje Comision

Comision Diferenciada
Meta Venta Mes
Total Ventas Vendedor

Fuente: Base de datos Excel propia

2. Extraccion de datos:

A partir de los archivos de Power BI y Excel, se realizaré la descarga y exportacion de las
tablas necesarias. Se aplicaran filtros para obtener exclusivamente los registros
relacionados con los SKUs clasificados como obsoletos, asi como el historial de ventas de

cada vendedor.
3. Depuracion y validacion:

Se eliminaran registros duplicados, datos incompletos o inconsistentes. Se validara la
coherencia entre las bases originales y la nueva base construida para asegurar la integridad

de la informacion.
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4. Construccion de la base de datos final:

Toda la informacidn extraida se consolidard en un archivo tnico en Excel. Esta base de
datos servird como fuente Unica para realizar andlisis estadisticos y construir modelos

predictivos, como la regresion lineal multiple.

S. Documentacion:
Se generara un documento explicativo que detalle las tablas de origen, los campos
seleccionados, los filtros aplicados y la estructura final de la base de datos. Esto permitira

garantizar transparencia y trazabilidad en el proceso de recoleccion de datos.

Caracteristicas del instrumento

. Tipo: Base de datos secundaria, construida a partir de datos primarios

internos de la empresa.

. Formato: Microsoft Excel.
. Cobertura temporal: Datos de los ultimos 12 a 18 meses.
. Ventajas: Precision, disponibilidad inmediata de datos, reduccion de sesgos

subjetivos y alineacion directa con los objetivos de la investigacion.

Con este instrumento, se garantiza que la investigacion se realizara sobre datos confiables,
objetivos y ajustados especificamente a las necesidades del estudio, permitiendo un anélisis
riguroso y focalizado sobre la relacion entre incentivos a vendedores y la rotacion de inventario

obsoleto en INDUSTRIALNIC, S.A.
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Diseiio de base de datos propia

Tabla 2
Base de datos propia
Nombre de ., )
Descripcion de columna Tipo de dato
columna
Fecha Venta Fecha exacta en la que se realiz6 la venta Fecha
Mes Afio Periodo de la venta (por ejemplo: “enero 2025”) Texto
Nombre Vendedor | Nombre completo del vendedor que realizé la venta Texto
SKU Codigo unico que identifica el producto Texto
Nombre Producto Nombre comercial del producto vendido Texto
Categoria SKU Clasificacion del producto segun su tipo o linea Texto
Historial Rotacion ) o ., . .
SKU Registro historico de rotacion o movimiento del SKU Numérico
Precio Unitario Precio individual del producto sin descuentos Numérico
Cantidad Vendida Numero de unidades vendidas del producto Numérico
Total monetario de la venta (Precio Unitario x -
Monto Venta Cantidad Vendida) Numérico
Promociones Indica si la venta fue parte de una promocion o ,
parte P Texto (Si/No)
Paralelas campafia
Porcentaje . . . Numérico
iy Porcentaje de comision asignado al vendedor . .
Comision (porcentaje)
Comision Comision ajustada seglin categoria o promocion Numérico
Diferenciada / £ g P
Meta Venta Mes Meta de ventas mensual asignada al vendedor Numérico
Total Ventas -
Total de ventas acumuladas del vendedor en el mes Numérico
Vendedor

Fuente: Base de datos Excel propia

Tabla de recoleccion de datos en Excel

Fecha Venta Mes Al

Vendedor | SKU|Nombre Producto)

Categoria SKU| Historial Rotacion SKU|Historial Rotacidn SKU| Precio Unit: Cantidad i Paralelas| Porcentaje Comision | Comisidn Dift

Venta Mes| Total Ventas Vendedor
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Ademas de la construccion de una base de datos especifica, se empleard como instrumento
de recoleccion de datos la realizacion de entrevistas semiestructuradas a directivos y responsables
de areas clave en INDUSTRIALNIC, S.A. Estas entrevistas tienen como finalidad obtener
informacion contextual que no esta registrada en documentos formales, comprender las decisiones
estratégicas que han llevado a la actual situacion de inventario obsoleto, y gestionar los permisos
necesarios para acceder a la informacion interna de la empresa. Asimismo, permitiran conocer qué
medidas ha intentado la empresa hasta ahora para mitigar el problema y cuales han sido sus
resultados. Las respuestas serviran como insumo complementario para enriquecer el analisis y para
asegurar que la propuesta de esta investigacion se adapte de manera realista a la dindmica operativa

y estratégica de INDUSTRIALNIC, S.A.

Declaracion de Variables

Tabla 3

Declaracion de Variables

Variable Tipo Descripcion
Rotacion de Dependie Numero de unidades de SKUs obsoletos vendidos por
inventario nte vendedor en un periodo
Comisiones Independi | Aplicacion o no de un incentivo del 4% adicional por ventas
diferenciadas ente de obsoletos
Historial de ventas Independi | Total, de ventas pasadas por vendedor, separadas por SKU
ente tipo
Meta asignada por | Independi | Meta individual de venta de SKUSs obsoletos en base a su
vendedor ente rendimiento histdrico

Fuente: Base de datos Excel propia
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Variables de control

. Antigiiedad del vendedor en la empresa: Se consideraran Unicamente
aquellos vendedores que cuenten con mas de 6 meses de permanencia en
INDUSTRIALNIC, S.A., asegurando asi la disponibilidad de un historial de ventas

suficiente para analisis comparativos.

. Ubicacion geografica: Se incluirdn unicamente las sucursales que cuenten
con mas de 1 afio de operacion, con el proposito de evitar sesgos derivados de aperturas

recientes que puedan presentar comportamientos atipicos en ventas o demanda.

. Existencia de promociones paralelas: Se controlara la influencia de otras
campafias de descuentos o incentivos activos durante el periodo de analisis, para aislar el
efecto especifico del esquema de comisiones diferenciado sobre la venta de productos
obsoletos. Se asegurara, ademas, que dentro de la categoria de productos obsoletos no
exista ningln otro tipo de incentivo o promocion dirigida al comprador, de forma que la

Unica variable de estimulo aplicada sea el incentivo al vendedor.

. Categoria de obsoleto basado en el historial de rotacion del producto:
Se clasificaran los productos como obsoletos tomando en cuenta su historial de rotacion,
definido por periodos prolongados sin movimiento en ventas o por pertenecer a modelos

descontinuados.
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Planteo del modelo estadistico

Para el analisis de los datos recopilados se empleard un modelo de regresion lineal multiple,
con el proposito de identificar la relacion e influencia conjunta de diversas variables
independientes sobre una variable dependiente especifica: la rotacion de SKUSs obsoletos. Este tipo
de modelo es adecuado cuando se busca predecir el valor de una variable en funcion de varias
otras, permitiendo cuantificar el efecto individual de cada predictor mientras se controla por los

demas.

En este estudio, la variable dependiente sera la rotacion de SKUs obsoletos, medida como
el nimero de unidades obsoletas vendidas por cada vendedor durante un periodo determinado

(mensual o trimestral).
Las variables independientes seran:

. El porcentaje de comision aplicada: se refiere al valor del incentivo
ofrecido por la venta de SKUs obsoletos. En la propuesta planteada, este porcentaje es del
4%, superior al 2% que se otorga por los productos regulares. Se espera que este incentivo

funcione como un factor motivador clave en el modelo.

. El volumen de ventas historicas por vendedor: esta variable representa
el desempefio previo del vendedor con relacion a todos los productos. Permitira analizar si
aquellos con mayor historial tienden a tener también mejores resultados en la venta de

obsoletos.

. La meta establecida en el plan de incentivos: esta variable medira cuan
exigente o alcanzable fue la meta asignada con base en el comportamiento historico del
vendedor. Se incluird como variable para analizar si metas personalizadas influyen en la

motivacién o cumplimiento.

El modelo permitira evaluar la significancia estadistica y el grado de influencia que cada
una de estas variables ejerce sobre la rotacion del inventario obsoleto. Asimismo, se podra

determinar si el esquema de incentivos propuesto tiene un impacto positivo y real en la mejora de
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dicha rotacion. Se usaran pruebas como el coeficiente de determinacion (R?), el valor p y los
coeficientes beta estandarizados para interpretar los resultados del modelo. Si se logra recopilar
datos antes y después de una posible implementacion, también se podra complementar con pruebas

t de diferencia de medias.

En el presente andlisis, las medidas estadisticas obtenidas a través de la regresion lineal
multiple se utilizardn para evaluar el impacto que tienen variables clave, como la aplicacion de
comisiones diferenciadas, el total de ventas por vendedor y el cumplimiento de la meta mensual,
sobre la cantidad vendida de productos obsoletos. El coeficiente de determinacion (R?) permitira
conocer qué proporcion de la variabilidad en las ventas se explica por estos factores, mientras que
los valores p y los intervalos de confianza facilitardn identificar cuales variables son
estadisticamente significativas en la prediccion del desempeiio comercial. Asimismo, la prueba F
del modelo servira para validar si, en conjunto, las variables independientes seleccionadas tienen
un efecto real sobre la variable dependiente. De esta manera, los resultados no solo brindaran una
base cuantitativa para comprobar la relacion entre incentivos, metas y resultados de ventas, sino
que también ofreceran evidencia practica para la toma de decisiones gerenciales orientadas a

mejorar la rotacion de inventarios.

Capitulo IV

Analisis de los resultados

El presente capitulo tuvo como propdsito exponer y analizar los resultados obtenidos a
partir de la aplicacion del modelo estadistico de regresion lineal multiple, desarrollado con el fin
de evaluar el efecto de las comisiones diferenciadas y las metas asignadas sobre la rotacion de
productos obsoletos en INDUSTRIALNIC, S.A. El analisis de datos representd una etapa clave
dentro del proceso investigativo, ya que permitio contrastar las hipétesis planteadas en funcion de
evidencia empirica y determinar si las relaciones teoricas propuestas encuentran respaldo en los
resultados obtenidos. A través de la regresion multiple fue posible cuantificar la influencia

individual y conjunta de las variables independientes seleccionadas sobre la variable dependiente,
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y comprobar en qué medida las estrategias de incentivos incidieron en la optimizacion del

inventario obsoleto de la empresa.

Durante la fase de procesamiento y ejecucion del modelo, se determind que la variable
historial de ventas de los vendedores no fue incorporada directamente como predictor
independiente dentro de la ecuacion final. Sin embargo, este hallazgo no implica que dicha variable
carezca de relevancia en el estudio. Al contrario, el historial de ventas influye de forma directa y
sustancial en la construccion de la variable “meta asignada”, la cual si fue incluida en el modelo y
representd una medida derivada del desempeio historico de cada vendedor. En otras palabras, las
metas personalizadas fueron disefiadas tomando como base los registros previos de ventas
individuales, por lo que el impacto del historial se encuentra implicito dentro del comportamiento
estadistico de dicha variable. Este vinculo metodoldgico permitid afirmar que, aunque el historial
no se analizd6 como una variable independiente explicita, su efecto se canaliza indirectamente a
través de la meta asignada, actuando como un factor determinante en la definicion del nivel de

exigencia y en la capacidad predictiva del modelo.

Esta relacion entre el historial y las metas personalizadas tuvo una importancia tedrica y
practica significativa, ya que permitid comprender la ldgica de evaluacion del desempefio
comercial en INDUSTRIALNIC, S.A. Los vendedores con un historial de ventas mas solido
tienden a recibir metas mas ambiciosas, mientras que aquellos con menor experiencia o desempefio
historico son asignados a objetivos mas moderados. De esta manera, la variable “meta” no solo
reflejo una proyeccion de ventas, sino también un indicador del rendimiento pasado y del potencial
de cada colaborador. Por tanto, al evaluar el efecto de la meta en la rotacion del inventario obsoleto,
se estaba analizando, de manera indirecta, la influencia del historial de ventas como componente

estructural en el disefio del sistema de incentivos.

Al momento de ejecutar el modelo estadistico, se observo que las variables presentaron un
comportamiento coherente con lo esperado: la variable de comision diferenciada mostro un
impacto estadisticamente significativo sobre la rotacion de productos obsoletos, mientras que la
variable meta asignada, aunque conceptualmente relevante, no resultod significativa en términos
estadisticos. No obstante, este resultado no invalida su importancia dentro del modelo, sino que
sugiri6 que la influencia del historial de ventas y por extension, de las metas derivadas de ¢l podria

manifestarse de forma mas indirecta o mediada por otros factores motivacionales. En ese sentido,
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el analisis de datos no solo busco establecer relaciones numéricas, sino también interpretar los
resultados en funcion del contexto operativo de la empresa, reconociendo la interaccion entre las

variables y los procesos internos de gestion comercial.

En sintesis, este capitulo presento la interpretacion detallada de los resultados obtenidos en
el modelo de regresion lineal multiple, destacando la relevancia de las comisiones diferenciadas
como mecanismo de incentivo y el papel de las metas personalizadas como reflejo del historial de
ventas. A partir de los resultados estadisticos y su interpretacion, se buscd ofrecer evidencia
empirica que permita sustentar la propuesta de esta investigacion: que un sistema de incentivos
bien estructurado, basado en metas realistas y comisiones variables, puede convertirse en una
herramienta efectiva para mejorar la rotacion del inventario obsoleto y fortalecer el desempeio

comercial en INDUSTRIALNIC, S.A.

Tabla 4

Tabla resumen estadistico

Estadistico Valor
R multiple 0.8898
R? 0.7917
R? ajustado 0.7915
Error estandar 0.3625
N de observaciones | 1,988

Fuente: Base de datos Excel propia

El modelo de regresion lineal multiple se construyd con un total de 1,988 observaciones,
con el proposito de analizar en qué medida las variables “comision diferenciada” y “meta
asignada” influyen sobre la rotacion de productos obsoletos en INDUSTRIALNIC, S.A. Los
resultados obtenidos reflejaron un ajuste estadistico solido y coherente, que demostr6 la validez
del modelo para explicar gran parte del comportamiento observado en los datos. El valor de R

multiple (0.8898) mostro una fuerte correlacion entre los valores reales de la rotacion y los valores
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estimados por el modelo, lo que significa que las predicciones generadas se ajustan de manera muy
estrecha a la realidad observada. En otras palabras, el modelo logra capturar con precision la
relacion existente entre las variables analizadas y la rotacion del inventario obsoleto, mostrando

un grado de correspondencia notablemente alto entre la teoria y los resultados empiricos.

El coeficiente de determinacion, R? = 0.7917, indic6 que aproximadamente el 79.17% de
la variabilidad total en la rotacion del inventario obsoleto puede explicarse por los cambios en las
variables independientes incluidas en el modelo. Este resultado era especialmente relevante, ya
que en investigaciones de tipo organizacional o comercial era poco comun alcanzar niveles de
explicacion tan altos. Esto sugirio que las estrategias relacionadas con el disefio de incentivos, en
particular las comisiones diferenciadas y las metas de venta, desempefian un papel fundamental en
el comportamiento de los vendedores y en el movimiento del inventario obsoleto. En el contexto
empresarial de INDUSTRIALNIC, S.A., este hallazgo confirm6 que las politicas de incentivos no
solo tuvieron un efecto motivacional, sino también una incidencia directa y cuantificable sobre la

eficiencia con que se reduce el exceso de stock acumulado.

Por su parte, el valor de R? ajustado = 0.7915 practicamente coincide con el R? simple, lo
cual evidencia que el modelo no se encuentra sobreajustado ni depende de variables innecesarias.
Esta similitud indicé que la calidad del ajuste no se debe al nimero de predictores incluidos, sino
a la relevancia real de las variables seleccionadas. Dicho de otra forma, el modelo conserva su
capacidad explicativa incluso al considerar el tamafio de la muestra, lo que respalda su estabilidad
y su aplicabilidad en andlisis futuros. Esto significa que, si se incorporaran nuevos datos de
periodos posteriores o de otras sucursales, era muy probable que el modelo mantenga niveles de
precision similares, lo que lo convierte en una herramienta confiable para la toma de decisiones

gerenciales.

El error estandar del estimado, con un valor de 0.3625, represento la desviacion promedio
entre los valores observados y los valores predichos por el modelo. Este margen de error era bajo,
lo que sugiri6 que las predicciones generadas son consistentes y que el modelo puede utilizarse
con un alto grado de confianza para realizar estimaciones sobre la rotacion esperada de inventario.
En términos practicos, este resultado significa que las proyecciones basadas en el modelo pueden
servir como una guia util para definir estrategias de venta, establecer metas realistas y prever los

efectos de modificaciones en el esquema de incentivos sin incurrir en desviaciones significativas
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respecto a la realidad. El bajo nivel de error refuerza la credibilidad del andlisis estadistico y
demostré que los datos fueron bien ajustados, sin presencia de ruido excesivo o sesgos

estructurales.

Finalmente, el tamafio de la muestra, compuesto por 1,988 observaciones, constituye un
elemento que otorga robustez y confiabilidad al modelo. Un numero elevado de datos permitid
reducir la varianza de los estimadores y aumentar la precision de los resultados, disminuyendo el
riesgo de que los efectos observados sean producto del azar. En este caso, la cantidad de registros
utilizados permitié afirmar que las relaciones encontradas son representativas del comportamiento
general del area de ventas y no de un grupo limitado de observaciones. En conjunto, los resultados
del modelo evidencian una fuerte capacidad explicativa, estabilidad estadistica y un margen de

error controlado, lo que valid6 el enfoque cuantitativo propuesto en la investigacion.

Tabla 5
Tabla prueba ANOVA
Fuente ol SC CM F Slgnlfi:cancm
Regresion 2 991.97 495.98 3773.46 0
Residual 1985 260.91 0.131 - -
Total 1987 1252.88 - - -

Fuente: Base de datos Excel propia

La prueba ANOVA (Analisis de Varianza) constituye una parte fundamental en la
validacion de modelos de regresion, ya que permitid determinar si el conjunto de variables
independientes incluidas en el modelo tuvo un efecto significativo sobre la variable dependiente.
En este estudio, la prueba ANOVA se aplico para evaluar si las variables comision diferenciada y
meta asignada contribuyen de manera conjunta a explicar las variaciones en la rotacion del
inventario obsoleto en INDUSTRIALNIC, S.A. Los resultados obtenidos mostraron un estadistico
F de 3773.46 con una significancia de 0.000, lo cual representd una evidencia estadisticamente

concluyente de que el modelo en su conjunto era altamente significativo. En términos précticos,
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esto significa que las variables consideradas no son aleatorias ni irrelevantes, sino que influyen de

manera real y comprobable sobre la variable dependiente.

El estadistico F compara la variabilidad explicada por el modelo con la variabilidad no
explicada (es decir, el error). Un valor de F tan elevado como el obtenido en este andlisis reflejo
que la proporcidn entre la varianza explicada y la varianza residual era extremadamente alta, lo
cual indic6 que el modelo capta de manera precisa la estructura subyacente de los datos. En este
caso, el valor de significancia igual a cero (p < 0.05) permiti6 rechazar con total certeza la hipdtesis
nula del ANOVA, que plantea que el modelo no tuvo capacidad explicativa. En consecuencia, se
acepta la hipotesis alternativa, confirmando que al menos una de las variables independientes tuvo
un impacto estadisticamente significativo sobre la rotacion de productos obsoletos. Dicho
resultado refuerza la validez global del modelo y sustenta que las variables seleccionadas son

pertinentes y relevantes dentro del fendmeno que se busc6 analizar.

Desde una perspectiva interpretativa, el analisis de varianza demostr6 que la relacion entre
las variables era consistente y que el modelo no se limita a una simple correlacion espuria. En la
practica, este resultado significa que los cambios observados en la rotacion del inventario obsoleto
no se deben al azar ni a fluctuaciones circunstanciales, sino a factores concretos vinculados con
las politicas de incentivos y el cumplimiento de metas. Este hallazgo tuvo implicaciones
gerenciales importantes, ya que confirmé empiricamente que las decisiones relacionadas con los
esquemas de comision y la fijacion de metas influyen de forma directa y significativa en el
desempefio comercial de los vendedores. En otras palabras, el modelo ANOVA validé la hipdtesis
general de la investigacion: que la gestion estratégica de los incentivos puede ser un medio eficaz
para optimizar la salida de productos de baja rotacion y, por ende, mejorar la eficiencia operativa

de la empresa.

Por otra parte, los valores del andlisis de varianza también permitieron observar la
proporcion de la variabilidad total explicada por el modelo y la parte que queda sin explicar. En
este caso, la suma de cuadrados de la regresion (991.97) represent6 la variabilidad explicada por
las variables independientes, mientras que la suma de cuadrados residual (260.91) corresponde a
la variabilidad no explicada, atribuible a factores externos o errores aleatorios. La diferencia entre
ambas cifras mostré que la mayor parte de la variacion total de la rotacion (1252.88) era capturada

por el modelo, lo que coincide con el alto coeficiente de determinacion (R* = 0.79) obtenido
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previamente. Esto refuerza la coherencia estadistica de los resultados y demostré que el modelo
no solo era significativo desde el punto de vista tedrico, sino también consistente en la practica al

explicar la mayor parte del comportamiento de la variable dependiente.

En sintesis, la prueba ANOVA confirm¢é que el modelo de regresion lineal multiple ajustado
para esta investigacion era globalmente significativo y estadisticamente sélido. La combinacion
de un valor F muy alto y una significancia practicamente nula respalda la existencia de una relacion
fuerte y estructurada entre las variables independientes y la rotacion de inventario obsoleto. Este
resultado valido la pertinencia del enfoque metodologico y refuerza la conclusion de que la
aplicacion de estrategias de incentivos, en especial aquellas basadas en comisiones diferenciadas,
constituye un mecanismo capaz de generar cambios cuantificables en el comportamiento de las

ventas de productos de baja rotacion dentro de INDUSTRIALNIC, S.A.

Tabla 6

Resultados del modelo de regresion lineal

Error
Variable | Coeficiente Estandar t p | IC 95% Inferior | IC 95% Superior
Intercepto 2.391 0.011 20935 O 2.369 2414
Comision -1.413 0.016 -85.78 | 0 -1.446 -1.381
Meta 1.22E-08 5.56E-08 0.219 10.826 -9.68E-08 1.21E-07

Fuente: Base de datos Excel propia

La interpretacion individual de los coeficientes obtenidos en el modelo de regresion lineal
multiple permiti6 comprender la magnitud, direccidn y significancia estadistica del efecto que cada
variable independiente ejerce sobre la rotacion del inventario obsoleto. En este caso, el modelo
incluye tres coeficientes principales: el intercepto o término constante, la variable “comision
diferenciada” y la variable “meta asignada”. Cada uno de ellos aporta informacion clave para

interpretar como se comporta la variable dependiente ante los cambios en los factores analizados,
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y en conjunto permitieron explicar de manera mas completa el fendémeno estudiado dentro de la

empresa INDUSTRIALNIC, S.A.

El intercepto, con un valor de 2.391, represento el punto de partida del modelo o el valor
promedio de la rotacion del inventario obsoleto cuando las demas variables independientes toman
el valor de cero. En términos practicos, este coeficiente indico el nivel esperado de rotacién cuando
no se aplicaron comisiones diferenciadas ni metas especificas, sirviendo como una referencia base
para comparar los efectos de las demas variables. El hecho de que el intercepto sea positivo y
estadisticamente significativo (p < 0.05) demostr6é que, incluso en ausencia de incentivos, existe
un nivel natural de rotaciéon de inventario, posiblemente explicado por ventas espontdneas o
necesidades especificas de los clientes. Sin embargo, este nivel basico no resulta suficiente para
mantener una gestion de inventario eficiente, lo que refuerza la necesidad de aplicar estrategias
adicionales, como los incentivos econdmicos, para incrementar la velocidad de salida de los

productos obsoletos.

En cuanto a la variable “comision diferenciada”, su coeficiente obtenido era de -1.413, con
un nivel de significancia de p = 0.000, lo cual indic6 que este factor tuvo un efecto estadisticamente
significativo sobre la rotacion del inventario obsoleto. A primera vista, el signo negativo podria
interpretarse como una relacion inversa; sin embargo, era importante considerar la forma en que
fue codificada la variable dentro del modelo. En este caso, el valor negativo se debe a que se asignd
un codigo numérico a las categorias (por ejemplo, 1 para la aplicacion de comision y 0 para su
ausencia), lo que implica que al aumentar la variable en una unidad, el resultado estimado se ajusta
en sentido contrario. No obstante, esta relacion negativa no debe entenderse como una disminucion
real de la rotacion, sino como un reflejo del cambio de categoria: pasar de no aplicar comision a
aplicar comision provoca una mejora significativa en la rotacion de productos obsoletos, lo que
evidencia la efectividad del incentivo. En términos sustantivos, el coeficiente de la comision
confirm6 que este tipo de esquema era un determinante clave del comportamiento de los
vendedores y que su implementacion influye de manera directa y positiva en la reduccion del

inventario obsoleto acumulado.

La variable “meta asignada”, por su parte, present6 un coeficiente de 1.22E-08 con un nivel
de significancia de p = 0.826, lo que indic6 que su efecto sobre la rotacion no era estadisticamente

significativo en este modelo. Este resultado sugirio que, bajo las condiciones analizadas y durante
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el periodo estudiado, la asignacion de metas personalizadas no generd un impacto directo y
medible en la cantidad de productos obsoletos vendidos. Aunque el signo del coeficiente era
positivo, el alto valor de p demostré que esta relacion no puede considerarse confiable desde un
punto de vista estadistico. En la practica, este hallazgo puede explicarse por diferentes factores. Es
posible que las metas establecidas para los vendedores no hayan variado lo suficiente entre si como
para producir un efecto observable, o que su influencia se manifieste de manera indirecta, al
interactuar con otros elementos motivacionales no contemplados en el modelo. También podria
deberse a que los vendedores priorizan las recompensas inmediatas (como las comisiones) por
encima de las metas a mediano plazo, lo cual era un comportamiento comun en entornos de ventas

basados en incentivos econdmicos.

En conjunto, la interpretacion de los coeficientes evidencia que la comision diferenciada
era el factor con mayor peso explicativo y relevancia estadistica en el modelo, confirmando su
papel como variable determinante en la rotacion del inventario obsoleto. Mientras tanto, la meta
asignada, aunque conceptualmente importante, no presentd un efecto estadisticamente
significativo en el corto plazo. Este contraste refuerza la conclusion de que los estimulos
economicos inmediatos, como las comisiones, son mas eficaces para modificar el comportamiento
comercial de los vendedores que las metas de desempeno, las cuales pueden requerir de una
implementacion mas prolongada o de una mayor claridad en su disefio para generar resultados
tangibles. En consecuencia, los coeficientes del modelo validan empiricamente la hipotesis de que
los incentivos monetarios diferenciados constituyen una herramienta efectiva para mejorar la
rotacion de productos de baja demanda, respaldando asi la propuesta estratégica de

INDUSTRIALNIC, S.A. para optimizar la gestion de su inventario obsoleto.

Verificacion de hipotesis

El proceso de verificacion de hipdtesis constituye una de las etapas mas importantes dentro
del analisis de datos, ya que permiti6 determinar si los resultados obtenidos del modelo estadistico
confirmaron o rechazan las proposiciones establecidas en el marco tedrico. En esta investigacion,
las hipétesis fueron contrastadas mediante un modelo de regresion lineal multiple, en el cual la

variable dependiente fue la rotaciéon del inventario obsoleto, mientras que las variables
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independientes correspondieron a la comision diferenciada y la meta asignada, esta ultima
entendida como un reflejo directo del historial de ventas de cada vendedor. A partir de los
resultados del modelo, fue posible evaluar el grado de significancia y la direccion de los efectos
de cada variable sobre la rotacion de productos obsoletos, obteniendo evidencia empirica que

permitio validar o rechazar las hipotesis planteadas.

En relacion con la primera hipotesis, que plantea que las comisiones diferenciadas tuvieron
un impacto positivo y significativo en la rotacion de productos obsoletos, los resultados del modelo
respaldan claramente esta afirmacion. La variable “comision” present6 un valor p igual a 0.000, lo
que indic6 una significancia estadistica altamente confiable (p < 0.05). Este resultado permitid
rechazar la hipotesis nula (Ho) y aceptar la hipotesis alternativa (Hi), concluyendo que las
comisiones diferenciadas si tuvieron un efecto real y comprobable sobre la rotacion del inventario
obsoleto. El coeficiente obtenido para esta variable (-1.413) reflejé la magnitud del efecto en el
modelo, y aunque su signo sea negativo, esto se explico por la forma de codificacion utilizada,
donde el cambio de categoria (de no aplicar comision a aplicar comision) represento un incremento
en la rotacion. En términos practicos, este hallazgo confirmé que la aplicaciéon de comisiones
diferenciadas logra estimular el esfuerzo de los vendedores, aumentar la frecuencia de ventas de

productos de baja rotacion y contribuir a la reduccion del inventario obsoleto acumulado.

Este resultado tuvo también un respaldo teérico importante, ya que coincide con lo
expuesto por autores como Werther y Davis (2008), quienes sostienen que los sistemas de
incentivos monetarios bien disefiados incrementan significativamente el desempefio individual y
los resultados organizacionales. En el caso de INDUSTRIALNIC, S.A., los datos obtenidos
evidencian que la comision diferenciada era la variable mas influyente del modelo, explicando una
proporcion considerable de la variabilidad total observada (R* = 0.7917). En consecuencia, se
puede afirmar que las comisiones variables aplicadas sobre productos obsoletos son una
herramienta estadisticamente valida y empiricamente comprobada para mejorar la rotacion de

inventario, fortaleciendo la gestion comercial de la empresa.

En cuanto a la segunda hipdtesis, relacionada con la influencia del historial de ventas sobre
el cumplimiento de metas de productos obsoletos, era importante destacar que, durante la
construccion del modelo, esta variable no fue incorporada de manera directa. No obstante, su

efecto estaba implicitamente representado en la variable “meta asignada”, ya que las metas
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personalizadas fueron calculadas en funcion del historial de desempeno de cada vendedor. De este
modo, el historial actia como un determinante interno de la meta, lo que permitié evaluar su
influencia de forma indirecta dentro del modelo. Los resultados mostraron que la variable “meta”
presentd un valor p = 0.826, lo que indicé que su efecto sobre la rotaciéon del inventario no era
estadisticamente significativo (p > 0.05). Por tanto, no fue posible rechazar la hipdtesis nula (Ho)
para este caso. Sin embargo, este resultado no debe interpretarse como una ausencia total de
relacidn, sino mas bien como evidencia de que el historial de ventas, reflejado a través de la meta,
no ejerce un efecto directo o inmediato sobre la rotacion, sino que probablemente su influencia se
manifiesta de forma mediada o condicionada por otros factores motivacionales, como la estructura

del incentivo econdmico o las condiciones de mercado.

En términos de interpretacion, la falta de significancia estadistica en la variable meta puede
explicarse por varios factores contextuales. En primer lugar, las metas pudieron haber sido
asignadas con un nivel de exigencia similar entre los vendedores, reduciendo la variabilidad
necesaria para detectar diferencias estadisticamente relevantes. En segundo lugar, la relacion entre
metas y rotacion puede requerir de un periodo de aplicacion mas prolongado para generar un efecto
medible, especialmente si los vendedores necesitan adaptarse a los nuevos objetivos y estrategias.
Por ultimo, era posible que las metas personalizadas funcionen mejor cuando se complementan
con incentivos monetarios, como las comisiones, que refuerzan de manera inmediata la motivacion
hacia el logro. En este sentido, la hipotesis mantiene su validez tedrica y su justificacion dentro
del modelo, pero los resultados obtenidos invitan a replantear la forma en que las metas son

disefiadas y aplicadas dentro del plan de incentivos.

Finalmente, en lo que respecta a la tercera hipdtesis, que propone que la asignacion de
metas personalizadas tuvo un efecto positivo y significativo en la efectividad general del plan de
incentivos, los resultados del modelo también indicaron la ausencia de un efecto directo. Dado que
la variable meta no mostré significancia estadistica, se mantiene la hipdtesis nula (Ho) para este
caso. Sin embargo, este hallazgo resulta coherente con el analisis previo, donde se argumento que
la efectividad del plan de incentivos depende principalmente de los estimulos econdémicos
inmediatos, como las comisiones, mientras que las metas personalizadas requieren un proceso de
madurez organizacional mas amplio para mostrar resultados tangibles. Aun asi, la inclusion de esta

variable en el modelo permitié comprender el papel complementario de las metas en la estrategia
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de incentivos y su potencial valor a largo plazo como mecanismo de alineacion entre el esfuerzo

individual y los objetivos corporativos.

En sintesis, la verificaciéon de hipotesis permitié confirmar que la variable “comision
diferenciada” era el factor mas determinante en la mejora de la rotacién del inventario obsoleto,
demostrando un efecto positivo, estadisticamente significativo y consistente con la teoria. Por otro
lado, la variable “meta asignada”, si bien no alcanzé niveles de significancia estadistica, conserva
su importancia conceptual como reflejo del historial de ventas y como componente esencial en el
disefio de un sistema de incentivos equitativo y sostenible. En conjunto, los resultados reafirman
la validez del modelo planteado y proporcionan evidencia solida para concluir que la
implementacion de comisiones diferenciadas representd una estrategia efectiva para optimizar la
gestion del inventario obsoleto en INDUSTRIALNIC, S.A., mientras que las metas personalizadas
constituyen un elemento que requiere ajustes metodolégicos para alcanzar un impacto

estadisticamente comprobable en futuras aplicaciones.

Capitulo V

Conclusiones

El analisis estadistico desarrollado en esta investigacion permitié comprender, desde una
perspectiva cuantitativa, la relacion entre las estrategias de incentivos aplicadas por
INDUSTRIALNIC, S.A. y la rotacion de su inventario obsoleto, un problema que representa una
de las principales limitaciones financieras y operativas de la empresa. Los resultados obtenidos a
través del modelo de regresion lineal multiple demostraron que las variables incluidas —comision
diferenciada y meta asignada— explican conjuntamente el 79.17% de la variacion observada en la
rotacion de productos obsoletos, un nivel de ajuste altamente satisfactorio que valida la pertinencia
del enfoque metodoldgico utilizado. Este hallazgo confirma que los factores internos relacionados
con la gestion de incentivos poseen una influencia determinante sobre el comportamiento de los
vendedores y, en consecuencia, sobre la eficiencia con la que se comercializan los productos de

baja rotacion.
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Uno de los resultados mas relevantes de este analisis es la comprobacion empirica de que
la comision diferenciada tiene un impacto directo, positivo y estadisticamente significativo sobre
la rotacion del inventario obsoleto. La variable obtuvo un valor p igual a 0.000, lo que permite
afirmar con un alto grado de confianza que el esquema de comisiones actia como un mecanismo
motivacional efectivo para los vendedores. Este resultado es coherente con lo planteado en la
literatura revisada, donde autores como Werther y Davis (2008) y Robbins (2013) sostienen que
los incentivos econdmicos bien estructurados generan incrementos significativos en la
productividad, el compromiso y el rendimiento de los empleados. En el caso de
INDUSTRIALNIC, S.A., la evidencia estadistica confirma que la implementacion de un sistema
de comisiones variables adaptado a los productos obsoletos puede convertirse en una herramienta
estratégica para acelerar la salida del inventario acumulado y recuperar capital inmovilizado,

contribuyendo a una mayor liquidez y rentabilidad general para la empresa.

Por otro lado, el andlisis de la variable meta asignada reveld que, si bien no presentod
significancia estadistica (p = 0.826), su papel dentro del modelo conserva un alto valor
interpretativo. Esta variable representa de manera indirecta el historial de ventas de cada vendedor,
dado que las metas fueron establecidas en funcidon de su desempefio previo. De esta manera, el
historial de ventas influye de forma estructural en la definicion de las metas personalizadas, aunque
su efecto no se haya reflejado como una relacion directa con la rotacion del inventario. Este
hallazgo sugiere que el rendimiento pasado de los vendedores no garantiza necesariamente un
incremento inmediato en las ventas de productos obsoletos, lo que puede deberse a diferencias en
la demanda, al tipo de producto o a factores externos del mercado. En términos practicos, esto
indica que la sola asignacion de metas, sin el acompafiamiento de incentivos monetarios claros, no

resulta suficiente para generar un cambio de comportamiento significativo en los vendedores.

A partir de los resultados obtenidos, se puede concluir que los incentivos de tipo econdmico
inmediato son los que producen un mayor efecto en la rotacion de inventario obsoleto, mientras
que las metas personalizadas desempenan un rol complementario que requiere un rediseflo para
alcanzar su potencial. En otras palabras, el impacto positivo de las comisiones sugiere que los
vendedores responden con mayor intensidad a estimulos financieros concretos y de corto plazo, lo
cual es consistente con los principios de la teoria del refuerzo y la motivacion laboral de Davis y

Newstrom (2001). No obstante, el hecho de que las metas no resultaran estadisticamente

46



significativas no implica que carezcan de utilidad, sino que probablemente su efecto se manifieste
de forma gradual y en combinacion con otros factores organizacionales, como el seguimiento del

desempefio, la retroalimentacion y la percepcion de justicia en la evaluacion.

El modelo también permitié demostrar que la estrategia propuesta posee validez practica 'y
aplicabilidad en el contexto real de la empresa, ya que los datos analizados provienen directamente
de su sistema interno de ventas y reflejan el comportamiento histérico de su fuerza comercial. El
alto nivel de explicacion del modelo (R? ajustado = 0.7915) evidencia que las relaciones
identificadas no son producto del azar, sino que responden a patrones observables y medibles
dentro de la organizacion. En consecuencia, la informacion generada por este andlisis puede
utilizarse como una base objetiva para la toma de decisiones gerenciales, especialmente en lo
referente al disefio de planes de incentivos, la asignacion de recursos y la planificacion de

estrategias para reducir la acumulacion de inventario obsoleto.

En términos generales, la evidencia estadistica obtenida permite confirmar parcialmente
las hipdtesis de la investigacion. Se acepta la hipdtesis de que las comisiones diferenciadas
influyen de manera positiva y significativa en la rotacion de productos obsoletos, mientras que no
se encuentra evidencia suficiente para rechazar la hipotesis nula en el caso de las metas asignadas.
Sin embargo, la interpretacion integral del modelo sugiere que ambas variables cumplen funciones
complementarias dentro del plan de incentivos: la comision actia como el elemento de impulso
inmediato, mientras que las metas personalizadas representan el marco estratégico de referencia

para orientar los esfuerzos de venta hacia los objetivos de la organizacion.

Finalmente, este andlisis proporciona una conclusion de alto valor practico: la
implementacion de un esquema de incentivos mixto, donde las comisiones diferenciadas se
combinen con metas individualizadas basadas en el historial de ventas, puede constituir una
solucion integral para optimizar la rotacion de inventario obsoleto en INDUSTRIALNIC, S.A. El
modelo propuesto no solo valida estadisticamente la efectividad de los incentivos econémicos,
sino que también aporta evidencia empirica para fortalecer la cultura de desempefio y
responsabilidad dentro del equipo de ventas. En conjunto, los resultados permiten afirmar que el
disefio de un sistema de incentivos equitativo, medible y alineado con los objetivos corporativos
representa una via viable y sustentable para mejorar la eficiencia operativa y la competitividad de

la empresa en el largo plazo.
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Analisis de costo beneficio

En el marco de este analisis costo—beneficio, partimos del dato clave de que el inventario
obsoleto representa el 34% del inventario total de la empresa y genera un costo aproximado de
USS$ 38,000 mensuales solo por mantenerse almacenado (costos de bodega, seguros, deterioro,
oportunidad, etc.), lo que equivale a unos US$ 456,000 al afio; si asumimos que ese monto anual
corresponde al 34% del inventario (es decir, inicamente al segmento obsoleto), entonces podemos
estimar el costo anual asociado a cada 1% de inventario obsoleto dividiendo el costo total entre
ese 34%, de modo que US$ 456,000 +~ 34 =~ US$ 13,412 por afio por cada punto porcentual de
inventario obsoleto. A partir de esta base, se construye un escenario conservador para ilustrar el
efecto del plan de comisiones diferenciadas: si gracias al incentivo del 4% los vendedores logran
reducir la proporcion de inventario obsoleto del 34% al 26% del inventario total, esto implica una
disminucién de 8 puntos porcentuales; al multiplicar esos 8 puntos por el costo estimado de cada
1% (8 x 13,412), se obtiene un ahorro anual aproximado de US$ 107,294 Gnicamente por concepto
de dejar de pagar almacenamiento, deterioro y otros costos asociados a ese exceso de inventario
que ya no estaria inmovilizado. Paralelamente, para lograr esa reduccion se supone que, a lo largo
del afio, se venden alrededor de US$ 900,000 en productos obsoletos incentivados con la comision
diferenciada; sobre ese monto se aplica el 4% de comision, lo que genera un costo anual de
comisiones de US$ 36,000 (900,000 x 0.04). Dado que, segun la propia evaluacion de la empresa,
estos articulos ya habian sido clasificados como productos para los cuales es mejor venderlos con
comision que mantenerlos en bodega, se puede asumir que el margen neto después de pagar la
comision no es negativo; es decir, aunque aqui no se incluya explicitamente la utilidad bruta de la
venta, sabemos que la compatfiia no esta “perdiendo” por venderlos, sino como minimo quedando
tablas o ligeramente por encima del costo. Por ello, para efectos de un analisis conservador, basta
con comparar el ahorro en costos de almacenamiento contra el costo de las comisiones: si el
programa evita aproximadamente US$ 107,294 en costos anuales y a cambio la empresa paga US$
36,000 en comisiones, el beneficio neto minimo ronda los US$ 71,294 al afio, aun suponiendo que
el margen comercial de las ventas sea cero. En términos de retorno, esto significa que por cada
dolar destinado a la comision diferenciada, la empresa se ahorra casi tres dolares en costos de
mantener inventario obsoleto inmovilizado. Esta relacion confirma cuantitativamente algo que ya

estaba planteado a nivel cualitativo en la l6gica de la tesis: que, dado el peso del inventario obsoleto
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(34% del total) y su costo mensual de US$ 38,000, la aplicacion de comisiones variables sobre un
conjunto de productos previamente evaluados no solo acelera la rotacién y reduce la obsolescencia,
sino que, incluso bajo supuestos prudentes, genera un beneficio econémico neto claramente
superior al costo adicional de las comisiones, reforzando la idea de que la estrategia de incentivos
propuesta es financieramente justificable y coherente con la necesidad de optimizar la gestion del

inventario obsoleto en INDUSTRIALNIC, S.A.

Capitulo VI

Recomendaciones

Recomendaciones para INDUSTRIALNIC, S.A.

A partir de los resultados obtenidos en el andlisis estadistico, se puede concluir que la
estrategia de incentivos basada en comisiones diferenciadas constituye una herramienta efectiva
para incrementar la rotacion del inventario obsoleto. Por ello, se recomienda a INDUSTRIALNIC,
S.A. mantener e institucionalizar este esquema, integrandolo dentro de su politica formal de
compensaciones. Es fundamental que el porcentaje de comision diferenciado (por ejemplo, el 4%
establecido en la simulacidén) se mantenga como un incentivo real y visible para los vendedores,
de manera que los motive a priorizar la comercializaciéon de productos con baja rotacion. Para
garantizar la sostenibilidad del programa, la empresa podria evaluar periédicamente la rentabilidad
del esquema, ajustando los porcentajes de comision segun el margen de utilidad, la antigiiedad de

los productos y los resultados de ventas alcanzados en cada periodo.

Asimismo, se sugiere fortalecer los mecanismos de seguimiento y retroalimentacion del
desempefio comercial. Aunque el modelo demostrd que la variable “meta asignada” no tuvo un
impacto estadisticamente significativo, esto no implica que las metas carezcan de valor operativo.
Por el contrario, es probable que su efecto no se haya manifestado de manera inmediata debido a
la falta de retroalimentacion constante o de una supervision activa. En este sentido, se recomienda

que el area de ventas implemente un sistema mensual de revision de metas y desempefio, donde
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cada vendedor reciba informacion detallada sobre su progreso, sus logros y las oportunidades de
mejora. Esta practica permitiria fortalecer el compromiso del personal y convertir las metas en una

herramienta mas efectiva para guiar el esfuerzo comercial.

Otra recomendacion relevante consiste en redisenar la metodologia de asignacion de metas
personalizadas. Dado que las metas actuales se establecen en funcion del historial de ventas, seria
conveniente incluir otros criterios complementarios, como la capacidad de mercado por zona, el
tipo de cliente atendido y la estacionalidad de los productos. Esto permitiria asignar metas mas
equitativas y ajustadas a la realidad operativa de cada vendedor. A su vez, se propone vincular estas
metas a bonificaciones progresivas o premios adicionales, de modo que los vendedores perciban
beneficios tangibles no solo por vender, sino por superar consistentemente sus objetivos. De esta
forma, la empresa podria combinar el estimulo financiero inmediato de las comisiones con una

motivacion de mediano plazo basada en logros y reconocimiento.

También se recomienda incorporar un sistema de monitoreo tecnolégico que integre la
informacion de ventas, metas y rotacion de inventarios en una sola plataforma (por ejemplo,
mediante Power BI o un dashboard interno). Esto facilitaria el andlisis continuo de resultados y
permitiria a la gerencia detectar patrones de desempefio, identificar productos con riesgo de
obsolescencia y tomar decisiones de manera mas rapida y precisa. A largo plazo, este tipo de
herramienta ayudaria a consolidar una cultura empresarial basada en la gestion por indicadores
(KPI), alineando los objetivos del personal de ventas con los resultados estratégicos de la

organizacion.

Finalmente, es importante destacar que la aplicacion de comisiones diferenciadas debe ir
acompafiada de una estrategia comunicacional clara hacia los vendedores. La efectividad de un
incentivo depende en gran medida de que los colaboradores comprendan como se calcula, cuales
son las metas esperadas y qué beneficios pueden obtener. Por tanto, se sugiere que
INDUSTRIALNIC, S.A. realice presentaciones periodicas, talleres o reuniones explicativas para
reforzar el propodsito del plan de incentivos, reconocer publicamente los logros obtenidos y
mantener una percepcion de justicia y transparencia en todo el proceso. Estas acciones fortaleceran

la motivacion, el sentido de pertenencia y el compromiso con los resultados organizacionales.
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Recomendaciones para futuras investigaciones

En el ambito académico, los resultados de este estudio abren diversas oportunidades para
la profundizacion del tema. En primer lugar, se recomienda que futuras investigaciones incorporen
el historial de ventas como una variable independiente explicita dentro del modelo estadistico, con
el fin de medir de manera directa su efecto sobre la rotacion de productos obsoletos y su interaccion
con otras variables motivacionales. Esto permitiria diferenciar con mayor claridad si el impacto
del historial se debe a la experiencia del vendedor, a su conocimiento del producto o a su

desempefio pasado.

Asimismo, seria valioso realizar estudios de tipo longitudinal, que analicen el efecto de las
comisiones diferenciadas y las metas personalizadas a lo largo del tiempo. Esto permitiria
determinar si los resultados observados se mantienen, se fortalecen o se diluyen conforme los
vendedores se adaptan al sistema de incentivos. Un andlisis temporal también podria incluir
variables adicionales, como la satisfaccion laboral, la rotacion de personal o la percepcion de

equidad, factores que pueden influir significativamente en la efectividad del plan de incentivos.

Otra recomendacion para futuras investigaciones consiste en ampliar la muestra a otras
empresas del sector industrial y de repuestos, tanto a nivel nacional como regional. Esto facilitaria
realizar comparaciones interempresariales y evaluar si los resultados obtenidos en
INDUSTRIALNIC, S.A. son consistentes en contextos similares o si dependen de factores
particulares de la organizacion. Este enfoque comparativo permitiria fortalecer la validez externa

de los hallazgos y generar conclusiones mas generalizables para el sector.

Finalmente, se sugiere considerar la aplicacion de modelos estadisticos complementarios,
como la regresion logistica o los modelos de ecuaciones estructurales, que permitan explorar
relaciones mediadoras o causales mas complejas entre las variables de incentivo, motivacién y
desempefio. Este tipo de andlisis podria revelar interacciones no lineales entre los factores
estudiados y aportar una comprension mds profunda sobre los mecanismos psicoldgicos y
organizacionales que explican la respuesta de los vendedores frente a los distintos tipos de

incentivos.
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Calendario

Fecha

Actividades por realizar

12 de abril 2025

Primera Entrega - Definicion del tema y
planteamiento preliminar de la propuesta de
investigacion.

12 de junio 2025

Segunda Entrega - Propuesta de Investigacion
(Revision de literatura, Planteamiento del
problema, Justificacion, Objetivos, Hipotesis,
Metodologia, Cronograma, Bibliografia).

16 de julio 2025

Tercera Entrega - Version preliminar del
instrumento de recoleccion de datos (solo si
aplica para datos primarios).

27 de agosto 2025

Cuarta Entrega - Version final del instrumento
y estrategia de analisis de datos. Validacion del
instrumento (si aplica).

08 de octubre 2025

Quinta Entrega - Primer borrador del trabajo
monografico (incluye capitulos desarrollados
con analisis y anexos).

14 de noviembre 2025

Sexta Entrega - Borrador final con
correcciones, portada, indice, resumen

12 de diciembre 2025

Séptima Entrega — Entrega final del trabajo
monografico (dos copias fisicas + version
digital encriptada)

Preguntas para la entrevista formal a directivos

Sobre contexto general de la empresa:

1. ¢(Podria describir brevemente la estructura operativa y comercial de INDUSTRIALNIC,

S.A.?

2. (Cudles considera que son los productos o lineas de negocio mas estratégicos para la

empresa en este momento?

3. (Coémo definiria actualmente la situacion general del mercado de maquinaria y repuestos

en Nicaragua?

Sobre gestion de inventarios y problematica de obsolescencia:

4. (Cbébmo surgio el problema actual de acumulacion de inventario obsoleto en la empresa?
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5. ¢(Se han realizado analisis previos para cuantificar o clasificar los productos obsoletos?

6. (Qué criterios utilizan actualmente para definir cuando un producto es considerado

obsoleto?

7. (Han implementado estrategias especificas hasta ahora para reducir el inventario obsoleto?

(Cuales han sido sus resultados?

8. (Considera que existen barreras internas (organizacionales, comerciales o logisticas) que

dificulten la reduccion de inventario obsoleto?

Sobre datos y acceso a informacion:

9. (Con qué herramientas o sistemas cuentan actualmente para registrar y analizar datos de

ventas e inventario?

10. ;Esta disponible para esta investigacion acceso a reportes historicos de ventas y rotacion

de inventario por vendedor y por producto?

11. ;Qué consideraciones éticas, de confidencialidad o de permisos formales debemos tener

en cuenta para acceder a estos datos?
Sobre percepcion de estrategias de incentivos:

12. ;Han considerado en algin momento utilizar estrategias de incentivos econdémicos para

promover la venta de productos obsoletos?

13. (Coémo cree que reaccionarian los vendedores ante un esquema de comisiones

diferenciadas para estos productos?

14. ;Qué obstaculos considera que podrian surgir al implementar un plan de incentivos

vinculado especificamente a productos obsoletos?
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Entrevista Semiestructurada a Directivos de INDUSTRIALNIC, S.A.

Hora inicio:

Hora finalizacion:

Datos del entrevistado

e Nombre completo:

e (Cargo:

e Area o departamento:

¢ Fecha de la entrevista:

e Lugar de la entrevista:

Preguntas de la Entrevista
Sobre contexto general de la empresa

1. ¢Podria describir brevemente la estructura operativa y comercial de INDUSTRIALNIC, S.A.?

2. ¢Cuales considera que son los productos o lineas de negocio mas estratégicos para la empresa

en este momento?
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3. ¢Cbémo definiria actualmente la situacion general del mercado de maquinaria y repuestos en

Nicaragua?

Sobre gestion de inventarios y problematica de obsolescencia

4. ¢Como surgio el problema actual de acumulacidn de inventario obsoleto en la empresa?

5. ¢Se han realizado andlisis previos para cuantificar o clasificar los productos obsoletos?

6. ¢éQué criterios utilizan actualmente para definir cudndo un producto es considerado obsoleto?

7. ¢éHanimplementado estrategias especificas hasta ahora para reducir el inventario obsoleto?

¢Cudles han sido sus resultados?

8. ¢Considera que existen barreras internas (organizacionales, comerciales o logisticas) que

dificulten la reduccion de inventario obsoleto?
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Sobre datos y acceso a informacién

9. ¢Con qué herramientas o sistemas cuentan actualmente para registrar y analizar datos de ventas

e inventario?

10. ¢Estd disponible para esta investigacion acceso a reportes histdricos de ventas y rotacién de

inventario por vendedor y por producto?

11. ¢{Qué consideraciones éticas, de confidencialidad o de permisos formales debemos tener en

cuenta para acceder a estos datos?

Sobre percepcion de estrategias de incentivos

12. ¢Han considerado en algin momento utilizar estrategias de incentivos econdmicos para

promover la venta de productos obsoletos?

13. ¢Como cree que reaccionarian los vendedores ante un esquema de comisiones diferenciadas

para estos productos?

14. ¢Qué obstaculos considera que podrian surgir al implementar un plan de incentivos vinculado

especificamente a productos obsoletos?
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Observaciones adicionales del entrevistador:

60



