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RESUMEN

Cadena de suministro y su influencia en las ventas de las empresas de productos lacteos de
Tarapoto 2020

El desarrollo de esta tesis de investigacion titulada: Cadena de sumﬁtro y su influencia en las
ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020, tuvo como objetivo general
determinar como influye la cadena de suministro en las ventas deﬁs empresas de productos lacteos
de Tarapoto 2020, el tipo de estudio del presente trabajo es de tipo de investigacion aplicada, con
un nivel deﬁestigacio’n explicativo, de disefio no experimental, al no haber manipulacién las
variables y de e transversal, para ello se desarrollé con una poblacidn y muestra de ocho
representantes deﬁ diferentes empresas de productos lacteos de la ciudad de Tarapoto 2020,
también se aplico la téﬁﬂca de encuesta y el instrumento que se utilizo en ambas variables es el
cuestionario, se utilizo el coeficighte de correlacion de Pearson el cual muestra un valor positivo de
0,994, lo cual evidencia que la correlacion positiva muy fuerte, y el valor “p” (Valor dﬁsigniﬁcancia
= 0.000) obtenido es menor a 0.05., por tanto se acepta la hipotesis alterna, Hi: La cadena de

inistro influye con las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020,
obteniendo de esta manera los resultados de la primera variable el 38% de la muestra opiné que
nunca existié una buena cadena de suministro y la segunda variable el 50% se mostrd indifeante
0 no quisieron responder sobre las ventas. Pudiendo llegar a una conclusion, existe influencia entre

la cadena de suministro y las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020.

Palabras clave: Almacén, Cadena de suministro, Empresas, Producto, Ventas.
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ABSTRACT

Supply chain and its influence on sales of dairy companies in Tarapoto 2020

The development of this research thesisﬁntitled: Supply chain and its influence on the sales of dairy
products companies in Tarapoto 2020, had as general objective to determine how the supply chain
ifluences the sales of dairy products companies in Tarapoto 2020. The type of study of this work is
applied research, with an lanatory level of research, non-experimental design, as there is no
manipulation of variables and cross-sectionalﬁ was carried out with a population arﬁample of
eight representatives of different dairy product companies in the city of Tarapoto 2020, to whom the
survey technique was applied, and the instrument used for both variables was the questionnaire.
Pearson's correlation coefficient was usewhich obtained a positive value of 0.994, which shows
that the positive correlation is very strong, and the "p" value (significance value = 0.000) obtained is
less than 0.05, therefore the alternative hypothesis, Hi: The supply chain influences the sales of dairy
product companies in Tarapoto 2020, is accepted. The results of the first variable showed that 38%
of the sample said that there was never a good su chain, and for the second variable, 50% were
indifferent or did not want to answer about sales. In conclusion, there is an influence between the
supply chain and the sales of dairy products companies in Tarapoto 2020.

Keywords: Warehouse, Supply chain, Businesses, Product, Sales.




CAPITULO |
INTRODUCCION A LA INVESTIGACION

La situacion complicada de la industria lactea en este entorno actual ha ido evolucionando
rapidamente ano tras afio debido alos cambios politicos, sociales, culturales y econémicos
en todos los paises del mundo. Comparandolo con los paises con mejor crecimiento
econdmico, el sector lacteo en algunos paises en desarrollo ofrece mejores oportunidades
de empleo por unidad de produccion de leche. Principalmente al hecho de que los sistemas
de produccion lechera de los paises desarrollados utilizan mas tecnologia y menos mano

de obra.

En Europa, los productores sufrieron una escasez de leche debido a los acontecimientos
sucedidos en ese periodo, incrementado una demanda interna, esto dificultd las
exportaciones a otros paises del golfo pérsico y paises asiaticos, como China por
problemas logisticos. Ademas, todo esto produjo una de las ofertas mas limitadas de
trabajadores disponibles, dificultando la elaboracidon y manipulaciéon de productos
derivados de la leche, provocando que las ventas disminuyeran por la poca oferta durante

el primer periodo de confinamiento en estos paises europeos (Gerard et al., 2020).

Peru al ser un pais en desarrollo, ante los diferentes cambios impuestos por el gobierno,
tuvo que afrontar dificultades ya que muchas empresas fabricadoras de leche fueron
afectadas, porque los proveedores al estar localizados en zonas muy lejanas no podian
realizar un desarrollo normal en sus actividades, teniendo que cerrar muchas empresas, al
no tener la suficiente gestion de sus actividades. Puesto que, al no contar con una
movilidad dificultd el cross-docking de los recursos primos que necesitaban estas
organizaciones, esto género que estas empresas de fabricacion lactea compitan entre si,
para obtener rapido la materia prima que se necesitaba para su producciéon. Empezando a
aumentar el precio de la leche por la poca produccién que habia, haciendo que estos

productores en el mercado se veian agravados por la naturaleza perecedera de la leche.

Se ha podido identificar que un 24.5% de empresas estuvieron inoperantes durante los
meses de julio a agosto, por lo que produjo que las empresas empezaran a utilizar otros
recursos para poder ingresar sus productos al mercado, ya que la mucha demanda que
imponian los clientes no podia satisfacer la poca oferta de produccion de las empresas, de
manera que las pocas ventas que tenian no les ayudaron lo suficiente a pagar varios
insumos que ellos debian. Se pudo analiz&que debido a estos problemas solo el 75.5%
de las organizaciones pudieron operar (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
[INEI], 2020).
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El departamento de San Martin estd orientada en parte a la crianza del ganado, sin
embargo, el sistema de manejo tradicional que efectian la gran mayoria de ganaderos
lecheros presenta resultados deficientes que se traducen a una poca produccién tanto del
animal como de la unidad de area, consecuentemente esto produjo que los productores
lecheros tuvieran que detener la produccion de leche provocando que las ventas bajaran
en un gran porcentaje, estos ganaderos vivian en zonas rurales lejanas y el traslado de la
leche era dificil. Esto se vio reflejado en las ventas ya que al no tener mucha leche las

empresas dejaron de producir teniendo que reducir la produccion de sus productos.

En la ciudad de Tarapoto se observd una baja produccidon lechera que influyo
negativamente en las ventas, ya que al haber demanda y no encontrar el ingrediente
principal, no lograban vender sus productos, de tal manera que la cadena de suministro no
proveia oportunamente la materia prima esencial, pues la mayoria de estas empresas
tienen el desconocimiento y planeacién necesaria, para el uso de estos procesos. Seguido
al problema logistico anexaba una cadena de sucesos, que al no tener la materia prima
suficiente no se podia atender los pedidos, generando que las ventas disminuyeran, siendo
esto perjudicial para las empresas de produccion lechera. Al verse las empresas con
escasez de materia prima y las bajas ventas que tenian, empezaron a reducir personal

para poder solventar muchas deudas.

Al no haber demanda de parte de la empresa Gloria, los proveedores de la zona que
abastecian el insumo se quedaron con el producto, si bien se sabe que la empresa no
compraba a un buen precio la leche a los ganaderos, era un aliado para comenzar nuevos
emprendimientos, acompanado de canales de mercado que la empresa Gloria tenia a nivel
nacional e internacional. Esto sumado que las medidas restrictivas que dictd el gobierno
hicieron imposible el traslado logistico de la leche, afectando la cadena de suministro de
todos los ganaderos lecheros al no poder hacer facil el traslado de la leche necesaria para
su produccion, esto repercuti6 ampliamente a la mayor parte de empresas que no tuvieron
la suficiente materia prima para la elaboracion de los productos.

Causando que estos productos no se vendieran igual y se tuviera que reducir las ventas,
afectando ampliamente a todos los empresarios que se dedican a ese rubro. Muchas de
estas empresas tuvieron que reinventarse a un modelo actualizado de ventas para poder

subsistir en el mercado, con el objetivo de adaptarse a la realidad que estamos viviendo.
En tal sentido el informe de investigacion, explora desarrollar influencia entre la cadena de

suministro y las ventas de Iaﬁmpresas de productos lacteos de Tarapoto 2020. Se planﬁ
como problema principal: ;Coémo influye la caderﬁ de suministro en las ventas de las
empresas de productos lacteos de Tarapoto 20207, para abordar dichos problemas se tuvo
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como objetivo general: Determinar como influye la cadenaée suministro en las ventas de
las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020, y como objet'ﬁs especificos:
Describir como las compras y abastecimientos influyen en las ventas de las empresas de
meﬁctos lacteos de Tarapoto 2020, verificar cémo los inventarios influyen ené@as ventas
de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020, explicar como los centros de
distribucion y almacenes influyen en las ventas de las empresas de productos lacteos de

Tarapoto 2020.
Teniendo como hipétesis general la siguiente: Hi: La cadena de suministro'ﬁfluye con las

ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020, H,: La cadena de
suministro no influye con las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto
2020. Las variables de estudio son: Cadena de suministro y ventas, el disefio que se
desarrolld en esta investigacion fue no experimental, de las cuales se tuvo en cuentaﬁa
ocho (08) representantes, que direccionen las organizaciones analizadas, también se
utilizd como técnica de recoleccion de datos la encuesta, como instrumento el cuestionario,
llegando a concluir de acuerdo a los objetivos planleadosée la siguiente manera: Existe
correlacion positiva Pearson ﬁ 0,994, esto sugiere que la correlacion positiva es muy alta
y tiene un grado muy elevadg entre las variables, el valor "p” (Valor de significancia = 0.000)
obtenido es menor a 0.05, entre la cadena de suministro y las ventas de las empresas de
productos lacteos de Tarapoto 2020.

El presente estudio es importante, porque permitid aplicar correctamente la cadena de
suministro, lo que mejorara la eficacia y efectividad de entrega de las materias primas,
desde el proveedor que es el encargado del abastecimiento a las empresas con
existencias, hasta las distribuciones y entrega de los productos, logrando generar buenas
ventas para poder satisfacer a los clientes, permitiendo cubrir sus necesidades y

requerimiento en el momento que lo deseen.

La importancia del presente estudio permitic poder aplicar correctamente la cadena de
suministro, lo que mejord la eficacia y efectividad de entrega de las materias primas desde
el proveedor, hasta las distribuciones y entrega de los productos, logrando generar buenas
ventas, para poder satisfacer a los clientes, permitiendo cubrir sus necesidades y

requerimiento.




)
CAPITULOII
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

En el desarrollo de un Ambito iaernacional, se empezd con el autor Ojeda (2020), en
Nuevo Ledn, México, tuvo como objetivo reducir el inventario a través del desarrollo de un
modelo de gestion de inventarios sustentado en la cadena de suministro, para mejorar los
procesos de adquisicion y manejo de tarimas, de tal manera que permita el continuo
funcionamiento de la operacion de la empresa. Concluyd que el desenlace de estas
actividades hizo que se pueda mejorar el procedimiento de gestion de inventarios, pues
gracias a esto se pudo demostrar que todos los desarrollos que estan realizando son
importantes para que exista una buena cadena de suministro, haciendo que estas partes
que no se tenian en cuenta anteriormente puedan servir de informacion para que la
empresa pueda tomar mejores decisiones. Cada una de estas partes sirvieron para que
todas las personas que integren esta organizacion puedan comprender la importancia de
trabajar de una manera mas organizada, integrando partes como el inventario, la mejor

distribucion en las compras y su planeamiento.

Avendario y Rueda (2018), en Bogota, tuvieron como objetivo proponer un modelo para la

gestion y el control de inventarios de acuerdo con la naturaleza de Io%)ienes 0 servicios
de la empresa Flowserve Colombia S.A.S., teniendo como conclusién que: |la empresa no
cuenta con un buen manejo de gestion de inventarios, afectando el dinero que mantiene a
la organizacion, este problema hizo que influyera sobre el flujo en efectivo que poseia.
Cuando se termind de hacer esta evaluacion de las érdenes de control, se pudo suponer
que el sistema de promedios es el que ayuda mejor la organizacion, a formular mejor su
disposicion de desarrollo, pues este procedimiento es el que revela el grado de circulacion

de los materiales.

En el ambito nacional, se consideré al trabajo de Lozano (2019), en Pimentel, Perq, tuvo

como objetivo general Determinar el impacto del control de inventarios en las ventas de la
Empresa Comercializadora Juany S.Aé concluyendo que, la organizacion desarrollada
tiene problemas administrativos, pues el manejo y contral de los inventarios es ineficiente
para direccionar el almacén, y que ademas los colaborades y clientes finales se vean
afectados por la mala distribucion que esta realizando la organizacion. Se puede llegar a
deducir que la concordancia que tienen el control de inventarios y las ventas, nos ayudaron
aidentificar algunas formas de mejora y medidas de toma de decisiones. Pudiendo conocer
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entornos de trabajo que no garanticen responsabilidad, honestidad después de conocer la

informacion.
Asi mismo se citaron a Riojas (2018), en Lima, Perq, el objetivo de la presente investigacion

fue determinar la relacion entre la variable Gestion de la Cadena de Suministro y la variable
Ventas en la Empresa Recuperaciones Plasticas S.A.C., se concluyd: El desarrollo
realizado muestra que hay una relacion buena y estadisticamente significativa entre la
variable de gestion de la cadena de suministro y las ventas (r=0,669 y p=000), pues el
desarrollo concluido muestra que los procesos de control ayudaron a examinar mejor los
desarrollos, pues la magnitud que tienen las ventas para alcanzar los objetivos de manera
oportuna apoyé a la alta direccion a tomar decisiones sobre los caminos que se deben
tener en cuenta para tomar decisiones de manera oportuna con respecto a la viabilidad de
la organizacion, optimizando los procesos e innovaciones para que la organizacion siga
creciendo. Utilizando informacién de primera mano sobre la demanda de los clientes se
pudo planificar mejor un plan de operacion de insumos que son menos consumidos sin
impactar negativamente a los productos mas vendidos, por falta de mala comunicacion

entre los colaboradores.

Finalmente, en el ambito Local, se citaron a Cunyay Rojas (2020), en Tarapoto, Peru, para
ello se contd como objetivo determinar la incidencia de la cadena de suministr&fn la
gestion de existencias de la empresa objeto de estudio. Se pudo concluir que: Una cadena
de suministros tiene un impacto positivo sobre la gestion de inventario o existencia. Esto
se debe a que existio suficiente informaciéon empirica y un nivel de margen de error del 0%,
para respaldar esta correlacion mostrada. Con ello se pudo mostrar que la cadena logistica
es deficiente, pues es poco probable que la organizacion pueda proveer recurrentemente
un abasto continuo de sus insumos, a ello también se suma que la entidad no realiza
técnicas que mejoren la comercializacion de los productos como la mercadotecnia, sino
que también no ha ejecutado adecuadamente bien un planeamiento de negocio
estratégico para producir la cantidad requerida de productos necesarios para venderles y

buscar beneficio de ello.

Por ello, Garcia y Sanchez (2019), en Tarapoto, Perd, tuvo como objetivo general analizar
la incidencia de la gestién de almacén en las ventas de la empresa Almi Farma EIRL.,
Tarapoto, ano 2017. Concluyendo que: La gestion de almacenamiento impactd
negativamente en la venta ﬁla empresa, ya que esto proviene del impacto neto de S/
49,543.25 (subvaluado por las ventas y el costo de los bienes vendidos), resultando en
una disminucién en la utilidad sobre ventas de 12% a 2% porcentual, sucediendo del mismo

modo con el Margen, pues la utilidad de venta neta disminuy6 de 37% a 32%. De igual
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forma, la gestion de almacenes no tuvo el incremento esperado pues la Recepcion que es
la primera dimension pues se obtuvo (S/ 3,502.21), en tanto Almacenamiento (S/
41,912.84), por ello, con el uso de la gestion del almacén, los ingresos y la utilidad de venta
han disminuido como resultado del primer periodo de 2017, al no implementarse una
documentaciéon administrativa, mediante los cuales se pueda realizar un analisis completo

de su recepcion de inventariado y manejo del aimaceén.

2.2.Fundamentos tedricos

2.2.1. Cadena de Suministro

En relacion a la variable Cadena de suministro Mora (2016), menciona que el supply chain
desarrolla varias actividades que ayudan a una mejor ejecucién de los procesos, haciendo
que diferentes areas departamentales de las organizaciones, empezando desde la
planificacion de compras de insumos, hasta el servicio final de apoyo al cliente, una vez
terminado su compra, pues cada una de estas actividades pasa por diferentes procesos
como el abastecimiento de materia para su fabricacién, planeacion y la administracion de
del desarrollo de produccién, asimismo pasa por el acopio, manipulaciéon de materia prima
y el inventario de existencias de cada uno de las mercancias, terminando en el empaque
y embalaje que ayudara a proteger el producto, durante el transporte, distribucion y flujo

de comunicacion.

Mientras tanto, Cole y Aitken (2019), afirman que cuando la empresa tiene un buen manejo
de cadena de desarrollo de suministros, apoyan que sus actividades tengan mejor
funcionalidad al trabajar en cada area; como las de transporte y los controles de materia.
Estos a su vez estédn en constante funcionamiento durante los canales de distribucidén
mediante el cual llegan los insumos que terminaran siendo distribuidos a todos los clientes

con un valor agregado para el usuario final.

Sin embargo, en su libro Anaya (2015), afirma: “Las cadenas de redes que utilizan las
empresas, sirven como medios de distribucién de materiales, pues su misién ayuda a que
se desarrolle de forma optima los materiales, dicho esto la fabricacion de estos insumos
para su respectivo transporte y distribucion a cada uno de los clientes”.

Objetivo de la Cadena de Suministro

Uno de los principales objetivas que tiene una cadena de suministro se basa en lo que se
puede realizar con la cantidad, el valor de calidad y en los tiempos en los que se emplea
para realizar cada producto, es asi que estos valores ayudan a que sea mas dinamico la
transferencia de esta misma, haciendo que esta pueda ser dependiente de sus costos y

sus demandas, asimismo las exigencias de calidad deben ser mejores, para que asi, los
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tiempos de entregas puedan alcanzar y variar dependiendo de los costos de las que se
pueda producir (Rodriguez, 2014).

También se citd a Delgado et al. (2017), que mencionaron que una buena Gestion de
Cadena (SCM) ayuda efectivamente a cada uno de los grupos que forman parte de esta
cada cadena, las cuales empieza desde el proveedor, pasando hacia el fabricante y
culminando en el almacén y el distribuidor para que la mercaderia pueda comercializarse
de manera mas ordenada, en ubicaciones exactas y en momentos adecuados,
satisfaciendo las demandas de los usuarios.

Importancia de una cadena de suministro

Gomez et al. (2019), menciona que el rol importante que asume la gestion de suministro
se refleja facilmente en lo rapido que produce una empresa, su rentabilidad y la satisfaccién
del usuario que se pueda obtener. Todo ello abarca a los actoresﬁvolucrados mejorando
asi la comunicacion dentro de la organizacion empresarial, esto con la finalidad de poder
satisfacer la demanda del mercado, teniendo como objetivo cumplir las necesidades

recurrentes del cliente y a ello orientar los resultados.
Estrategias logisticas de la Cadena de Suministros

Sin embargo, Anaya (2015), menciona que para que exista una cadena de suministros mas
ordenada, no es necesario tomar decisiones antes de consultar en esas areas.
Considerando los siguientes aspectos, es necesario seguir desarrollando estrategias que

mejoren conjuntamente a todas las areas que integran esta cadena.

Como primer punto se tiene planificacién de mercado, que es como prevision para poder
proveer al cliente. Abastecimiento: las planificaciones y los acuerdos con las
organizaciones que proveen para mejorar el coste minimo de entrega del producto.
Produccion: ayuda a maximizar la flexibilidad industrial y bajos costos obtener menores
costos en la entrega y por ultimo el suministro, que manipula efectivamente los insumos

de los almacenes y las distribuciones fisicas.

Mientras tanto la cadena de abastecimiento es el origen de abastecimiento para cada una
de las necesidades, siendo uno de ellos el productor y cliente pues: La principal meta que
tiene la cadena de suministro, para generar desarrollo, es ayudar a mejorar la efectividad
de entrega de las empresas, pues estas organizan estratégicamente desde el inicio, con
la finalidad de mejorar su estabilidad y buscar nuevos mercados competitivas, siento esto
determinante a la hora de satisfacer su demanda. Las organizaciones, que estan dentro
de la cadena de suministros son los proveedores, puesto que estos son los encargados de
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la materia prima, fabricas, almacenes, distribuidores, vendedores y el cliente (Carrefio,
2018).

Las caracteristicas principales que tiene una cadena de suministro son:

Estrategia: A lo largo de este proceso, una empresa puede mejorar la estructura de su
cadena para los préximos afos. Esta decisidn abarca operaciones estratégicas que se
tendran en cuenta por las companias, pues a través de estas se podran subcontratar
variables que seran medidas para una funcién correcta de la cadena de suministro, pues
ayudaran a verificar el lugar idéneo para colocar y realizar cada una de las fases que se
requieren, como ubicacién, las lineas de produccion, las capacidades requeridas para
almacenar y por supuesto el modelo de transporte del producto, donde se tendré en cuenta
las decisiones que se tomaran a lo largo del traslado y embarque del producto (Chopray
Meindl, 2013).

Planeacion: Esta fase contiene limitaciones de las que se debe tener en cuenta para
realizar el planeamiento. El objetivo que tiene la planeacion es disminuir la carga y el
exceso que se tiene al momento de realizar la cadena de suministro, que inicia durante el
periodo de planificacion, teniendo asi en cuenta los condicionamientos que se deber tener

durante el desarrollo del sistema logistico (Chopra y Meindl, 2013).

Operacién: Para el proceso de desarrollo de esta fase, las empresas tienden a tomar
acciones que no afecten a la demanda de los usuarios. Para el area de operacion, las
configuraciones del supply chain se establece firmemente, pues estas mejoras ya antes
realizadas, ya estaban descritas por medio de la planeacion. La finalidad que tiene la
cadena de suministro es ejecutar correctamente las demandas que ingresan los clientes
(Chopra y Meindl, 2013).

En cuanto a la primera variable que se desarrolld, se considerd el aporte ge Mora (2016),
para determinar las siguientes dimensiones:

Compras y abastecimientos: Desde este primer elemento empieza la cadena de
suministros. Pues estan relacionados con los bienes, materias primas y los trabajadores
que se va a necesitar para adquirir los recursos principales y/o mercancias elaboradas de
un proveedor encargado de su distribucion. La compra incorrecta o gasto excesivo en la
adquisicion de bienes puede afectar negativamente el inventario correspondiente y/o el
inventario en almacenes, lo que resulta en un exceso E costos de gestion de inventario.
(Mora, 2016). Sus indicadores que se utilizara son: Seleccibn de proveedores,

Reaprovisionamiento contindio y Procedimientos de Seleccion.
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Inventarios: Durante el estudio se tienen que considerar varios elementos, estos elementos
pueden ser el retorno de lainversién, como las rotaciones activas y ademas el ciclo de vida
de las materias terminadas. Varios de estos elementos son tomados en cuenta y son
revisados en los estados contables y financieras que las empresas elaboran todos los
meses. Desafortunadamente, la incorporacién de estos elementos en un modelo de
inventarios constantes se requiere de una evaluacién completa. La mayoria de estos
modelos de inventarios basicos, son basados en la asignacion de costos como base de
andlisis. Se caracterizan por tres elementos principales: a. Pedido (produccion), b.
Mantenimiento (almacenamiento), c. Agotaéliento (fuera de stock). Mora (2016), como
indicador para esta dimension se presenta Ingresos al almacén, Control de existencias y
Sistema de inventario ABC.

Centros de distribucién y almacenes: Este es una de las areas mas fundamentales y que
mejor representan a los costos logisticos, ya que incluye inversiones o alquiler de vehiculos
para la entrega de los productos. Una gran parte de las organizaciones tienen dudas al
respecto de poseer o alquilar su linea de transporte de productos. Pues ambas opciones
pueden ser engorrosas y la opcion que ellos tomen dependeran de las cosas que se tengan
como los bienes que se envian y el lugar de entrega. Los costes de transporte suelen ser
muy altos para las orga&aciones. Muchas empresas no pueden competir fuera de sus
regiones de fabricacion debido al aumento de los costes de transporte.

En cuanto a los costes de almacenes que tienen las organizaciones, estan compuestos
por los costes de alquiler o alguna adquisicién de area fisica necesaria para manipular,
proteger y almacenar, los productos 1ina|es§nviados a los consumidores finales (Mora,
2016). Los indicadores que se utilizaron: Almacenes en custodia, Distribucion segin

necesidad del area usuaria y Distribucidn oportuna.
2.2.2. Ventas

Con respecto a la siguiente premisa, la variable ventas se citd a Jobber y Lancaster (2012),
por lo que consideran a las ventas como: Una de las maneras mas faciles de imaginar en
el ambiente y la funcion que cumple las ventas (habitualmente nombrado como el arte de
comerciar) es determinando su rol con el objetivo de atraer a los clientes con una venta.
Esto incluye elementos que, por sus funciones, principios, métodos y capacidades
determinado por el capital humano ya que cumple una variedad de diferentes tipos de

ventas.

En tanto Asencio et al. (2018), la palabra venta conceptualiza diferentes definiciones, esto

de acuerdo al ambiente en el cual se emplee. Por lo que se puede decir las ventas son un
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intercambio de utilidades a cambio de pago de dinero. Esto determinandolo de una
posicion financiera, las ventas son las cantidades recibidas por |a utilidad y ayuda prestada.

Por ello Kotler y Keller (2012), conceptualizan que la venta sefiala la capacidad de los
compradores y las organizaciones es muy mondtona, pues si no se les ayuda en su
momento con las dudas de su consumo, los compradores normalmente no considerarian
comprar, como seguros de vida, y cuando las empresas con exceso de capacidad estén
dispuestas a vender lo que fabrican se tendra como resultado fabricar lo que quiere el

usuario final.
Caracteristicas de las ventas

Ademas, Jobber y Lancaster (2012), hoy en dia vender es muy importante por lo que
ordena a seguir un amplio sistema de aptitudes, por lo que en la actualidad las ventas

modernas poseen diferentes caracteristicas:

1. Retener y eliminar clientes: Las empresas han descubierto que algunos clientes
pequefios valen dinero a la organizacion. Esto se debe, porque atender a estos

clientes y comercializar los productos cuesta mas que los ingresos generados.

2. Administracion del aprendizaje y sistemas de datos: El personal de ventas
actual requiere mucha capacitacion y conocimiento sobre el uso de sistemas de
datos informativos del mercado, pues gracias al internet ayudara a realizar mejor

los trabajos de ventas.

3. Gestionar las relaciones con el usuario: Vale la pena invertir y crear métodos de
negociacion donde la situacién sea ganar-ganar con los clientes para que ambos

lados ganen y sigan con la unién del negocio.

4. Marketing del producto: La responsabilidad de la fuerza de demanda se amplian
para participar en labores de marketing, asi como los procesos de mercancias, la
evaluacion y el desarrollo de mercados, asi como otras funciones que avalan
completamente las tareas de marketing, como la gestion de bases de datos, la
comunicacién, el analisis de datos y la evaluacion de los diferentes tipos de

mercado que existe.

5. Solucién de problemas y venta de sistemas: Hoy en dia, las ventas a menudo
involucran multiples llamadas telefonicas, el uso de una fuerza de ventas y
habilidades analiticas considerables. En lugar de comprar productos individuales,

los clientes buscan cada vez mas soluciones de sistema.
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6. Satisfacer necesidades y agregar valor: Un delegado de esta era debe ser capaz
de conocer y complacer las demandas del mercado. Muchos comparadores no se
dan cuenta de la necesidad que tienen. Es asi que, en tales situaciones, es tarea
de los vendedores facilitar la verificacion de esta necesidad.

Planificacion en el proceso de ventas

En tanto segun el Ponce (2017), afirma que la planificacion se trata de tomar decisiones
actuales sobre qué hacer en el futuro, por lo que debe anticipar las consecuencias de esas
decisiones y los factores externos que pueden afectarlas. En cualquier empresa orientada
al crecimiento, los recursos deben ser utilizados de manera efectiva, por lo que es
importante planificarlos claramente y estar atentos a los cambios en el entorno merno,
para que puedan reaccionar de manera mas efectiva. La razon de este énfasis en la venta
personal es simple: en la mayoria de las empresas, Ia&rza de ventas es el vinculo mas
importante con el cliente. Ademas, Torres et al. (2016), las ventas pueden significar el inicio
o el final de la cadena de valor, que es su principal pilar porque es la Unica actividad que

genera ingresos.

Sin embargo, la gestién comercial, no solo seria el ultimo ciclo de las operaciones

comerciales, sino que realizaria funciones Unicas de venta, sino que su alcance es mucho
mas amplicﬁ su rol es el posicionamiento en el mercado ademas de la investigacion de
mercados. producto/servicio, poniéndolo a disposicion del consumidor final, por lo que es
necesario implementar estrategias de venta con politicas internas, es decir, para los sitios
comerciales y sus operadores y consumidores, si es necesario, para abrir canales de
distribucion, junto con otra segmentacién del mercado. variable, como la ubicacion, que

agrega automaticamente una cuarta variable, como el inicio.

En cuanto a la segunda variable Jobber y Lancaster (2012), mencionan las siguientes

dimensiones:

Entorno de_ventas: Evalla a las organizaciones por medio de las cuales se realiza las
ventas. En esta seccion se analizan los canales de venta, incluidos los industriales y
comerciales. Para esta dimension los indicadores utilizados son: Comportamiento del
consumidor y Esquema de ventas

Técnicas de ventas: Es la practica y forma para vender, por lo que conlleva a una
responsabilidad y exigencia para el cumplimiento de metas a través de técnicas y/o tacticas
de ventas. Siendo sus indicadores: Venta por relaciones y Aplicaciones de tecnologia
(Jobber y Lancaster, 2012).
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El mejor procedimiento para realizar una venta individual es por eso que se ve a menudo
al personal de ventas de puesta en puesta, presentando su producto al mercado. En tanto
la venta a distancia se realiza través de distintos medios de comunicacidn, de las cuales
experimento una importancia tan tangible que hoy en dia uno de los medios de mercadeo
mas efectivos es Internet (Navarro, 2012).

Administracion de ventas: Su trabajo es reclutar, seleccionar, motivar y capacitar al
trabajador, asi como también de cémo debemos mejorar la organizaciéon y recompensar al
personal de ventas desde un aspecto administrativo. Para el cual propuso indicadores
Motivacion y capacitacién y Organizacion y remuneracion (Jobber y Lancaster, 2012).

“Desde una perspectiva administrativa es la incorporacion de tareas de compras de bienes
y servicios, convirtiéndolos después en productos semi terminados y concluidos, y
entregandolos al cliente” (Artal, 2017).

Control de Ventas: “Controla las diferentes evaluaciones de ventas y demusatra por qué
este es el origen la planificacién comercial”. Para el cual propuso indicadores Presupuesto

de ventas y Evaluacion de la fuerza de ventas (Jobber y Lancaster, 2012).

En tal contexto, este concepto no solo alude al nivel de ventas, también a otros indicadores
que tienen una influencia indirecta con el control, asi tenemos las cantidades de visitas, los
nuevos mercados, devoluciones de productos, demora de pagos, asi también como
algunos factores adicionales como recopilacion de datos sobre otras empresas o
simplemente los gustos vy los incentivos que tienen los clientes al comprar (Artal, 2017).
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,
CAPITULO 1ll
MATERIALES Y METODOS

3.1. Ambito y condiciones de la investigacién
3.1.1 Contexto de la investigacion

Pais: Per(

Regidn: San Martin

Provincia: San Martin

aisiritu: Tarapoto

Ubicacion politica

El presente proyecto se realizd en la ciudad de Tarapoto, donde estan las empresas de
productos lacteos a estudiar.

3.1.2Periodo de ejecucion

Lainformacion que se detalla en el presente trabajo, comprende el periodo de investigacion

2020.

3.1.3 Autorizaciones y permisos

No aplica
3.1.4Control ambiental y protocolos de bioseguridad

Se llevo a realizarse un estudio no experimental, principalmente porque se obtuvieron
algunos datos sin la necesidad de manipular a las dos variables estudiadas y por ende una
proteccién ambiental, por ello no se establecié controles de esta naturaleza y medidas de
bioseguridad.

3.1.5 Aplicacion de principios éticos internacionales

Para la presente investigacion fue necesario tener en Cﬁnta la totalidad de los
lineamientos requeridos que tiene la guia de investigacion de la Universidad Nacional de
San Martin; reconociendo también el trabajo tedrico de autores que se han mencionado en
el presente estudio, realizando citas adecuadas segln las Normas APA 72 edicion. Del
mismo modo, se respetaron ciertos principios éticos con el de autonomia, visto que las
personas favorecidas supieron de antemano sobre la idea del estudio y pudieron elegir su
participacion libremente. De igual forma, el principio de beneficencia, pues los resultados
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autorizaron realizar sugerencias a los empresarios sobre las variables estudiadas cadena
de suministro y su influencia en las ventas. Asimismo, se utilizd el principio de no
maleficencia, ya que el principal motivo de la investigacién, solo tuvo propositos
académicos sin intentar realizar dafio o perjuicio a las entidades realizadas. Finalmente,

se respeto el principio de justicia, pues todos los encuestados fueron tratados, con respeto.

3.2.Sistema de variables

3.2.1 Variables principales
Variable independiente y dependiente
Variable independiente: Cadena de Suministro

Variable empirica 1: Compras y abastecimientos. Estan relacionados con los bienes,
materias primas y los trabajadores que se va a necesitar para adquirir 10s recursos

principales y/o mercancias elaboradas de un proveedor encargado de su distribucion.

Variable empirica 2: Inventarios. Durante el estudio se tienen que considerar varios
elementos, estos elementos pueden ser el retorno de la inversion, como las rotaciones

activas y ademas el ciclo de vida de las materias terminadas.

Variable empirica 3: Este es una de las areas mas fundamentales y que mejor
representan a los costos logisticos, ya que incluye inversiones o alquiler de vehiculos para

la entrega de los productos.
Variable dependiente: Ventas

Variable empirica 1: Entorno di’ventas. Evalla a las organizaciones por medio de las
cuales se realiza las ventas. En esta seccidn se analizan los canales de venta, incluidos

los industriales y comerciales.

Variable empirica 2: Técnicas de ventas. Es la préactica y forma para vender, por lo que
conlleva a una responsabilidad y exigencia para el cumplimiento de metas a través de
técnicas y/o tacticas de ventas.

Variable empirica 3: Administracion de ventas. Su trabajo es reclutar, seleccionar, motivar
y capacitar al trabajador, asi como también de como debemos mejorar la organizacién y

recompensar al personal de ventas desde un aspecto administrativo.

Variable empirica 4: Control de Ventas. Controla las diferentes evaluaciones de ventas y
demuestra por qué este es el origen la planificacion comercial.
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Tabla 1
Descripcion de variables por objetivo especifico 01
Objetivo especifico Ne 1: Describir como las comEas y abastecimientos influyen en las

ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020.

Variable
Variable concreta Medio de registro Unidad de medida
abstracta

Compras y
Abastecimiento. Estan
relacionados con los
bienes, materias primas
y los trabajadores que
Cadena de se va a necesitar para
Cuestionario. Ordinal.
Suministro. adquirir los recursos
principales y/o
mercancias elaboradas
de un proveedor
encargado de su

distribucion.

Fuente: Elaboracion Propia

.
Tabla 2

Descripcion de variables por objetivo especifico 02

Objetivo especifico Ne 2: Verificar &mo los inventarios influyen en las ventas de las

empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020.

i . . i Unidad de
Variable abstracta Variable concreta Medio de registro .
medida
Inventarios. Durante el
estudio se tienen que
considerar varios
elementos, estos
Cadena de elementos pueden ser el ) ) _
o ) - Cuestionario. Ordinal.
Suministro. retorno de la inversion,

como las rotaciones
activas y ademas el ciclo
de vida de las materias

terminadas.

Fuente: Elaboracioén Propia
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Tabla 3
Descripcion de variables por objetivo especflco 03
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Objetivo especifico Ne 3: Explicar como los centros de diaibucién y almacenes influyen

en las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020.

i . . . Unidad de
Variable abstracta Variable concreta Medio de registro .
medida
Centros de distribucion y
almacenes. Este es una
de las éareas mas
fundamentales y que
Cadena de mejor representan a los . . .
Cuestionario. Ordinal.

Suministro. costos logisticos, ya que
incluye inversiones o
alquiler de vehiculos
para la entrega de los
productos.

Fuente: Elaboracion Propia
3.2.2 Variables secundarias

Variable dependiente: Ventas

Variable empirica 1: Entorno di’ventas. Evalla a las organizaciones por medio de las

cuales se realiza las ventas. En esta seccion se analizan los canales de venta, incluidos

los industriales y comerciales.

Variable empirica 2: Técnicas de ventas. Es la practica y forma para vender, por lo que

conlleva a una responsabilidad y exigencia para el cumplimiento de metas a través de

técnicas y/o tacticas de ventas.

Variable empirica 3: Administracion de ventas. Su trabajo es reclutar, seleccionar, motivar

y capacitar al trabajador, asi como también de coémo debemos mejorar la organizacién y

recompensar al personal de ventas desde un aspecto administrativo.

Variable empirica 4: Control de Ventas. Controla las diferentes evaluaciones de ventas y

demuestra por qué este es el origen la planificacion comercial.
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Tabla 4
[Fascripcion de variables secundarias 01
Variable . . . . )
Variable concreta Medio de registro Unidad de medida
abstracta
Entorno de ventas. Evalla a
las organizaciones por medio
de las cuales se realiza las
Ventas. ventas. En esta seccion se Cuestionario. Ordinal.

analizan los canales de venta,
incluidos los industriales vy
comerciales.

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 5
Qscn‘pcién de variables secundarias 02
Variable . ) ) Unidad de
Variable concreta Medio de registro
abstracta medida
Técnicas de ventas. Es la
practca y forma para
vender, por lo que conllevaa
una responsabilidad vy
Ventas. Cuestionario. Ordinal.

exigencia para el
cumplimiento de metas a
través de técnicas y/o
tacticas de ventas.

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 6
[Bscripcion de variables secundarias 03
Variable . . ) Unidad de
Variable concreta Medio de registro
abstracta medida

Administracién de ventas.
Su trabajo es reclutar,
seleccionar, motivar vy
capacitar al trabajador, asi ) ) )
Ventas. B ) Cuestionario. Ordinal.
como tambien de como
debemos mejorar la
organizacion y

recompensar al personal
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de ventas desde un

aspecto administrativo.

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 7
[F3scripcién de variables secundatias 04
Variable Unidad de
Variable concreta Medio de registro
abstracta medida

Control de  Ventas.

Controla las diferentes

evaluaciones de ventas y . . .
Ventas. ) Cuestionario. Ordinal.

demuestra por qué este

es el arigen la

planificacion comercial.

Fuente: Elaboracioén Propia

3.3. Procedimiento de la investigacion

El estudio de investigacion, segln su finalidad, esta desarrollada de un tipo de anélisis
aplicada, pues depende del proceso tedrico y del descubrimiento que se esta
desarrollando. Es asi que Baena (2017), se centrd en descubrir alternativas que posibiliten
llevar a cabo las hipotesis generales, empleando distintas teorias que el hombre ha puesto,
es asi que estas hip6tesis se entrelazan directamente con las teorias ya conocidas.

El propésito de esta investigacion propone utilizar procedimientos cuantitativos, para
estudiar las variables, es decir, tener en cuenta la cadena de suministro y venta, ademas,
por medio de una prueba estadistica, es posible determinar qué elementos utilizados de la
primera variable estan relacionados con las ventas. Segun Arias (2006), “Es aquella que
genera conocimientos de utilizacion inmediata que sirven para dar respuesta a los
problemas generados”.

Nivel de investigacion: Nivel explicativo. Este trabajo es de nivel explicativo, debido a que
busca la verdad, estableciendo las causas y efectos de los desarrollos sociales. Para, Arias
(2012), “El trabajo estudiado es explicativa, pues tiene |la tarea de encontrar, las causas de
los eventos establecidos, relacionandolos con el efecto producido.

Paoblacién. Tuvo como poblacion ocho (08) representantes de diferentes empresas que
producen productos lacteos en Tarapoto, ademas estas estan inscritas en la Camara de

Comercio San Martin — Tarapoto. Es por ello que Arias (2012), en tal desarrollo afirma que




32

este trabajo tiene como objetivo, centrar un estudio mas organizado, de varios sujetos, o
archivos documentados. Pues a cada una de esas caracteristicas se les domina
poblacién.

Muestra. Para este proyecto de investigacién, se tomé aquellas empresas de productos
lacteos que estan inscritas en la Camara de Comercio San Martin — Tarapoto. Por
consiguiente, se dio a entender también, que no fue necesario la intervenciéon de ningln
cotejo probabilistico. Se da a entender que las muestras son parte de necesaria de la
poblacién, pues las propiedades que estas contienen deben ser parte necesaria de ellas
lo mas preciso posible, estas se dividen en subgrupos de las cuales se estan utilizando los

datos, de las que se debe medir con mejor precision (Hernandez et al., 2014).

Muestreo. Durante él trabajo se tuvo en cuenta a ocho (08) representantes, qﬁ manejen
las organizaciones en estudio. Es asi, que se tomd como conclusion se utilizé el muestreo
aleatorio simple.

Unidad de analisis de datos: Las empresas de elaboracién de productos lacteos.

El proceso de disefio elaborado de la presente investigacidbn es no experimental,
principalmente se obtuvieron algunos datos sin la necesidad de manipular a las dos
variables estudiadas, pues, “a diferencia de lo observado, estas acciones se manifiestan
en dentro de escenarios reales y en tiempos importantes, donde luego seran evaluados,

sin que estas sean manipuladas para un propdsito” (Palella y Martins, 2012).

De corte, transversal, dado que se utilizd, recogid y analizo aatos de cada uno de los
elementos seleccionados en la muestra, durante el afo 2020 de las siguientes variables
que son la cadena de suministro y las ventas. Segun Hernandez et al. (2014), le llaman
transversal: “Son estudios que recogen informaciéon en un momento exacto y preciso”.

El esquema de la presente investigacion:

En el que:
v M = Muestra
M i vi = Cadena de Suministro
vz = Ventas
va i = Influencia

En primer lugar, las dimensiones e indicadoresﬁconocidos para el estudio sobre la cadena
de suministro y su influencia en las ventas, se utilizé la técnica de la encuesta, el cual

estuvo dirigido a las empresas de productos lacteos, ya que por medio del consentimiento
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informado indicaron su compromiso para favorecer con la investigacion realizada, donde,
se empled un cuestionario constituidos por 16 interrogantes, la primera variable de nivel
investigativo de tipo Likert con cinco opciones las cuales son: (Nunca, Casi Nunca, A veces,
Casi siempre, Siempre) y 16 interrogantes para la segunda variable, de las cuales
estuvieron resueltas a un nivel investigativ&de tipo Likert, de las cuales tuvieron las
siguientes cinco opciones las cuales son: (Totalmente en desacuerdo, En desacuerdo,

Indiferente, De Acuerdo, Totalmente de acuerdo).

Con los datos obtenidos, fueron tabulados en el programa Excel y SPSS, ya que se registro
los datos numéricos relacionadas a las respuestas brindadas por cada encuestado, cabe
resaltar que el instrumento fue empleado una sola vez, donde el programa calculé los
espacios, las frecuencias y porcentajes que fueron mostrado en los resultados.

Posteriormente, el programa que se utilizo para analizar es la SPSS, que sirvio para tabular
la informacién, asi como, calcular el Alfa de Cronbach de la informacion y datos propuestos,
con el nivel de correlacion en las siguientes variables. Con relacion a los resultados fueron
realizados en dos partes, el primero, son los resultados descriptivos que se adjunto las
tablas y figuras por variables y el segundo grupo estuvieron los resultados inferenciales

donde se expuso la prueba de normalidad y las respectivas correlaciones estadisticas.

3.3.1 Objetivo especifico 1

En esta actividad, se realiz6 la revision del primero objetivo especifico: Describir como las
compras y abastecimientos influyen en las ventas de las empresas de productos lacteos
de Tarapoto, 2020, a través del cuestionario de encuesta. Luego se solicitd a los
respectivos encuestados y su participacion para desarrollar la ejecucion del instrumento
de cuestionario de encuesta en la cual se recolectd los datos; después de recolectar los
datos, se revisd que todos los cuestionarios se hayan completado de manera correcta; y
finalmente se procedio y analizé los datos, para desarrollar el objetivo especifico: Describir
como las compras y abastecimientos influyen en las ventas de las empresas de productos

lacteos de Tarapoto 2020.

3.3.2 Objetivo especifico 2

De igual manera en esta actividad se realizo la revision del segundo objetivo especifico:
Verificar como influyen los inventarios en las ventas de las empresas de productos lacteos
de Tarapoto, 2020, a través del cuestionario de encuesta. Luego se solicitdé a los
respectivos encuestados y su participacion para desarrollar la ejecucién del instrumento
de cuestionario de encuesta en la cual se recolecté los datos; después de recolectar los
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datos, se reviso que todos los cuestionarios se hayan completado de manera correcta; y
finalmente se procesara y analizara los datos, para: Verificar como los inventarios influyen
en las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020.

3.3.3 Objetivo especifico 3

De igual anera en esta actividad se realizé la revision del tercer objetivo: Explicar como
influyen los centros de distribucion y almacenes en las ventas de las empresas de
productos lacteos de Tarapoto, 2020, a través del cuestionario de encuesta. Luego se
solicitd a los respectivos encuestados y su participacion para desarrollar la ejecucion del
instrumento de cuestionario de encuesta en la cual se recolectd los datos; después de
recolectar los datos, se reviso que todos los cuestionarios se hayan completado& manera
correcta; y finalmente se procedid y analizd los datos para: Explicar como los centros de
distribucion y almacenes influyen en las ventas de las empresas de productos lacteos de
Tarapoto 2020.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Resultados de la variable: Cadena de suministro

La variable &dena de suministro de las empresas de estudio, se ha considerado por ende
evaluar las dimensiones, como muestra en las siguientes tablas.

Tabla 8
Cadena de suministro
Calificacion del

Instrumento Porcentaje
Nunca 3 38%
Casinunca 2 959,

A veces 1 13%

Casi siempre 2 55%
Siempre 0 %
TOTAL 8 100%

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

En cuanto al resultado de la primera variable el 38% de la muestra opind que nunca existié
una buena cadena de suministro, en tanto el 25% opiné casi nunca, cuentan con una hoja
de ruta de las compras, el 25% casi siempre cuenta con un sistema de codificaciéon y el
otro 13% a veces entregan los productos adecuadamente.

Tabla 9
Compras y abastecimiento
Calificacion del

Instrumento f Porcentaje
Nunca 3 38%
Casinunca 1 13%

A veces o 559,

Casi siempre 2 259
Siempre 0 %
TOTAL 8 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

De acuerdo a la primera dimension, el 38% opiné que nunca existi6 compras y
abastecimiento, el 25% de la muestra opind que a veces contaban con una hoja de ruta de
las compras que les sirvid como guia, el otro 25% manifestéd que casi siempre cumplen con
la entrega de materia prima a tiempo, y por ultimo el 13% recalcaron que casi nunca
realizaban pronésticos de demanda de sus materiales para realizar un abastecimiento
correcto, afectando la produccién en dichos establecimientos de produccion, en tanto
también se describié que no contaban con una lista de datos de todos sus proveedores.

Tabla 10

Inventarios
Calificaciéon  del _

F Porcentaje

Instrumento
Nunca 3 38%
Casinunca 1 13%
A veces 2 25%
Casi siempre 2 25%
Siempre 0 0%
TOTAL 8 100%

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

De acuerdo a la segunda dimension, el 38% de la muestra opind que nunca tuvieron un
buen inventario, mientras tanto el 25% manifesté que a veces disponian sistemas de
codificacion que permitia mejorar la preparacion de pedidos y el plazo de entrega, en tanto
el 25% manifestd que casi siempre se realizaban inventarios en los almacenes y el 12%,
que casi nunca las empresas mantenian su almacén en stock requerido de las existencias.

Tabla 11

Centros de distribucion y almacenes
Calificacion del

F Porcentaje
Instrumento
Nunca 3 38%
Casinunca 2 25%
A veces 1 13%
Casi siempre 2 25%
Siempre 0 0%
OTAL 8 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

De acuerdo la tercera dimension centros de distribucién y almacenes el 38% opind que
nunca realizd una buena distribucion y almacenamiento, mientras tanto el 25% opiné que
casi nunca las empresas realizan la entrega de productos oportunamente y el 25% casi
siempre no cuentan con espacios adecuados para el almacenﬁiento de su materia prima
y el 13% menciond que a veces estas empresas establecian canales de distribucion para
llegar a uno o varios segmentos de clientes, disefiando para el movimiento de bienes al
ser grandes y automatizados.

4.2. Resultados De la variable: Ventas

Para evaluar la variable Ventas en las empresas de productos lacteos en estudio, se ha
considerado evaluarlos en cuanto a sus dimensiones, como se muestra en las siguientes
tablas y figuras.

Tabla 12

Venlas
Calificacion del

f Porcentaje
strumento

Totalmente en desacuerdo 3 38%
En desacuerdo 0 0%
Indiferente 4 50%
De Acuerdo 1 13%
Totalmente de acuerdo 0 0%
TOTA 8 100%

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

En cuanto al resultado de la segunda variable el 50% se mostré indiferente o no quisieron
responder sobre las ventas, el 38% se encontrd totalmente en desacuerdo con el poco uso
de tecnologia que las empresas emplean y el 13% estuvo totalmente de acuerdo que se
usaron malas técnicas de apoyo de los ejecutivos pero que a pesar de las circunstancias
pudieron salir.
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Tabla 13

Entorno de ventas
Calificacion del

f Porcentaje
strumento

Totalmente en desacuerdo 3 38%
En desacuerdo 1 13%
Indiferente 2 25%
De Acuerdo 2 25%
Totalmente de acuerdo 0 0%
TOTA 8 100%

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

De acuerdo a la primera variable de las ventas, un 38% se encontré totalmente en

desacuerdo sobre el entorno de ventas, un 25% opind que esta de acuerdo con las pocas

técnicas de ventas que utiliza la empresa para influir en la compra de los clientes, el 25%

se encuentra indiferente porque entienden que los canales cortos tienen la ventaja de estar

cerca al cliente y un 13% se encuentra en desacuerdo con el tipo de cliente definido para

la compra de su producto.

Tabla 14
Técnicas de ventas
Calificaciéon del
f Porcentaje
ﬁstrumento
Totalmente en desacuerdo 3 38%
En desacuerdo 0 0%
Indiferente 3 38%
De Acuerdo 2 25%
Totalmente de acuerdo 0 0%
TOTAL 8 100%

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

De acuerdo a la segunda dimension de las ventas, el 38% se encontrd indiferente con

respecto a las técnicas de ventas que se utilizaron, mientras el otro 38% estuvo totalmente

en desacuerdo, ya que las empresas no estan en constante contacto con los clientes y el

25% manifestd que se esta de acuerdo sobre el empleo de malas técnicas de apoyo que

utilizan los ejecutivos.
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Tabla 15

Administracion de ventas
Calificacion del

f Porcentaje
strumento

Totalmente en desacuerdo 3 38%
En desacuerdo 1 13%
Indiferente 2 25%
De Acuerdo 2 25%
Totalmente de acuerdo 0 0%
TOTA 8 100%

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

De acuerdo a la tercera dimension de las ventas, un 38% de la muestra estuvieron
totalmente en desacuerdo sobre la administracion de ventas, el otro 25% se encontrd
indiferente porque la capacitacion genera nuevas habilidades de retroalimentacién en el
personal, mientras tanto el 25% opind que estuvieron de acuerdo con la remuneracion ya
que influye en el vendedor para que asi pueda realizar su trabajo, en tanto solo el 13% se
mostraron en desacuerdo porque organizar una fuerza de ventas implica las ubicaciones
de los locales estratégicamente.

Tabla 16
Control de Ventas
Calificacion del
f Porcentaje
ﬁstrumento
Totalmente en desacuerdo 3 38%
En desacuerdo 1 13%
Indiferente 2 25%
De Acuerdo 2 25%
Totalmente de acuerdo 0 0%
TOTA 8 100%

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

De acuerdo a la cuarta dimension de las ventas, un 38% de la muestra opind que esta
totalmeﬁe en desacuerdo sobre el control de ventas, el 25% se mostrd de acuerdo con
utilizar un sistema de evaluacion confiable que ayuda a los gerentes a mejorar las
comunicaciones con el personal de ventas y aumenta la motivacion personal, mientras
tanto un 25% se mostré indiferente sobre el presupuesto ya que no estan informados sobre
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una guia para la accion hacia el logro de los objetivos de la organizacion y el 13% se
manifestd de acuerdo porque el proceso de evaluaciones de las ventas ayuda a que la
empresa pueda establecer objetivos.

4.3. Resultados referentes al objetivo general

La hipotesis general de la investigacion buscéd determinar si existe unaﬁ\ﬂuencia entre la
cadena de suministro y las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020,
por tanto, a continuacion, se presenta el andlisis estadistico que se realizd para comprobar
la hipétesis. Para dar solucidn a este objetivo, se procedid a aplicar la prueba de
normalidad a los resultados de las variables, posterior a ello se utilizé el estadistico de
correlacién de Pearson, finalmente se contrasta la hipétesis planteada en la presente
investigacion.

Objetivo general: Determinar como influye la cadena de suministro en las ventas de las
empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020.

fBabla 17
Cadena de suministro y su influencia en las ventas de las empresas de productos lacteos

Currelaciuna
Cadena de suministro Ventas
Correlacion de
Pearson
Sig. (bilateral) .000
N 8 8
Correlacion de
Pearson
Sig. (bilateral) .000
N 8 8
**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

1 .994"
Cadena de suministro

.994" 1
Ventas

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

En la tabla 17, muestra la existencia de una correlacién significativa debido a que el valor
p (Sig. Bilateral) es < a 0,05 es decir “0,000"; asi mismo se observd que el coeficiente de
correlacion Pearson muestra un valor positivo de 0,994 lo cual evidenci6 gue la correlacion
positiva muy fuerte, es por ello que se acepta la hipdtesis Hi, La cual sefala que “La cadena
de suministro influye con las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto
2020".
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fabla 18

Escala de valorizacion
Valor de rho Significado
-1,00 Correlacion negativa perfecta
-0,9 Correlacion negativa muy fuerte
-0,75 Correlacion negativa considerable
-0,50 Correlacion negativa media
-0,25 Correlacion negativa débil
0 No existe correlacion alguna entre las variables
+0,10 Correlacion positiva muy débil
+0,25 Correlacion positiva débil
+0,50 Correlacion positiva media
+0,75 Correlacion positiva considerable
+0,90 Correlacion positiva muy fuerte
+1 Correlacion positiva perfecta

Fuente: (Carrasco, 2015)
Discusion de resultados

En este apartado se pudo comparar el resultado logrado por cada objetivo planteado de la
investigacion, con hallazgos de las investigaciones referenciadas:

Segun el primer objetivo especifico, describir como las compras y abastecimientos influyen
en las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto, 2020, los resultados
obtenidos nos dieron que el 38% opind que nunca existi6 compras y abastecimiento, el
25% de la muestra opind que a veces contaban con una hoja de ruta de las compras que
les sirvié como guia, el otro 25% manifesté que casi siempre cumplian con la entrega de
materia prima a tiempo, y por ultimo el 13% recalcaron que casi nunca realizaban
pronosticos de demanda de sus materiales para realizar un abastecimiento correcto,
afectando la produccion en dichos establecimientos de produccidn, en tanto también se
describié que no contaban con una lista de datos de todos sus proveedores. Estos
diferentes problemas hicieron que estas empresas no se puedan abastecer con suficientes
productos iniciales, pues gracias a la encuesta solamente algunas de estos proveedores
cumplian con el tiempo de entrega de sus insumaos, ademas se evidencio una falta de uso
de sistemas digitales de informacién, calificados para efectuar las demandas influyendo en
las ventas de las organizaciones. Estos resultados al ser comparados con Ojeda (2020),
en su tesis titulada se concluyo que, el desenlace de estas actividades hizo que se pueda
mejorar el procedimiento de gestion de inventarios, pues gracias a esto se pudo demostrar
que todos los desarrollos que estan realizando son importantes para que exista una buena
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cadena de suministro, haciendo que estas partes que no se tenian en cuenta anteriormente
puedan servir de informacidn para que la empresa pueda tomar mejores decisiones. Cada
una de estas partes sirvieron para que todas las personas que integren esta organizacion
puedan comprender la importancia de trabajar de una manera mas organizada, integrando
partes como el inventario, la mejor distribucién en las compras y su planeamiento. Con
esios resultados se afirma que las compras y abastecimientos si influyen de manera
positiva con las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020, pues el
control de cada uno sus abastecimientos de materia de insumo hacen que sea mas factible
la venta de los productos lacteos, requiriendo importante abastecerlos de forma correcta y
que esta pueda atender las demandas de los usuarios, pues es necesario para que a una
empresa no le falte se debe realizar pedidos oportunos con los proveedores, ademas Mora
(20186), indica que estan relacionados con los bienes, materias primas y los trabajadores
que se va a necesitar para adquirir los recursos principales y/o mercancias elaboradas de
un proveedor encargado de su distribucion.

Segun, el segundo objetivo especifico, verificar como influyen los inventarios en las ventas
de las empresas de productos lacteos de Tarapaoto, 2020, los resultados obtenidos nos
dieron que el 38% de la muestra opind que nunca tuvieron un buen inventario, mientras
tanto el 25% manifestd que a veces disponian sistemas de codificacién que permitia
mejorar la preparacion de pedidos y el plazo de entrega, en tanto el 25% manifestd que
casi siempre se realizaban inventarios en los almacenes y el 12%, que casi nunca las
empresas mantenian su almacén en stock rgguerido de las existencias, asi también se
pudo verificar que estas empresas utilizan el control de inventarios de forma manual
influyendo en las ventas de las organizaciones. Estos resultados al ser comparados con
Lozano (2019), en suais se concluy6 que, la organizacién desarrollada tiene problemas
administrativos, pues el manejo y control de los inventarios es ineficiente para direccionar
el almacén, y que ademas los colaborades y clientes finales se vean afectados por la mala
distribucion que esta realizando la organizacion. Se puede llegar a deducir que la
concordancia que tienen el control de inventarios y las ventas, nos ayudaron a identificar
algunas formas de mejora y medidas de toma de decisiones. Pudiendo conocer entornos
de trabajo que no garanticen responsabilidad, honestidad después de conocer la
informacion. Con estos resultados se afirma que los inventarios si influye de manera
positiva con las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020, pues
gracias a estos estudios es lo que se puede decidir el flujo de produccién de la
organizacion, es asi que estas empresas deben evaluar su inventario con el método ABC,
ya que permitira bajar los costos que lleva el almacenaje de produccion, mejorando el flujo
los materiales de bodega. Con respecto a eso Mora (2016), durante el estudio se tienen
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que considerar varios elementos, estos elementos pueden ser el retorno de la inversion,

como las rotaciones activas y ademas el ciclo de vida de las materias terminadas.
Segun el tercer objetivo especifico, explicar como influyen los centros de distribucion y

almacenes en las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto, 2020, los
resultados obtenidos expresaron que el 38% opindé que nunca realizd una buena
distribucion y almacenamiento, mientras tanto el 25% opiné que casi nunca las empresas
realizan la entrega de productos oportunamente y el 25% casi siempre no contaban con
espacios adecuados para el almacena%ento de su materia prima y el 13% mencioné que
a veces estas empresas establecian canales de distribucion para llegar a uno o varios
segmentos de clientes, disefiando para el movimiento de bienes al ser grandes y
automatizados, algunas de estas empresas al no contar con transporte propio no
distribuian directamente sus mercancias de forma directa, teniendo utilizar, lineas de
transporte terceros para que sus productos puedan llegar a los clientes influyendo en las

ntas de las organizaciones. Estos resultados al ser comparados con Garcia y Sanchez
(2019), en su tesis concluyo que, la gestion de almacenamiento impactd negativamente en
la wﬁa de la empresa, ya que esto proviene del impacto neto de S/ 49,543.25 (subvaluado
por las ventas y el costo de los bienes vendidos), resultando en una disminucion en la
utilidad sobre ventas de 12% a 2% porcentual, sucediendo del mismo modo con el Margen,
pues la utilidad de venta neta disminuyé de 37% a 32%. De igual forma, la gestién de
almacenes no tuvo el incremento esperado pues la Recepcion que es la primera dimension
pues se obtuvo (S/3,502.21), en tanto Almacenamiento (S/41,912.84), por ello, con el uso
de la gestion del almacén, los ingresos y la utilidad de venta han disminuido como resultado
del primer periodo de 2017, al no implementarse una documentacién administrativa,
mediante los cuales se pueda realizar un andlisis completo dea; recepcion de inventariado
y manejo del almacén. Con estos resultados se afirma que los centros de distribucion y
almacenes si influye de manera positiva con las ventas de las empresas de productos
lacteos de Tarapoto 2020, con esto las empresas podran incrementar su rentabilidad de
forma eficiente porque al lograr tener una mejor distribucién de almacenamiento continud,
generar que los tiempos se reduzcan y los plazos de entra puedan mejorar los movimientos
de distribucion de la organizacion. Ademas, Mora (2016), este es una de las areas mas
fundamentales y que mejor representan a los costos logisticos, ya que incluye inversiones
o alquiler de vehiculos para la entrega de los productos. En cuanto a los costes de
almacenes que tienen las organizaciones, estan compuestos por los costes de alquiler o
alguna adquisicion de area fisica necesaria para manipular, proteger y almacenar, los
productos finales enviados a los consumidores finales.
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Sew el objetivo general, determinar como influye la Cﬁd&ﬁi de suministro en las ventas
de las empresas de productos lacteos de Tarapoto, 2020, los reﬁlltados obtenidos en la
tabla 17, se utilizo el coeficiente de correlacion de Pearggn el cual muestra un valor positivo
de 0,994, lo cual evidencia que la correlacién es alta, y el valor “p” (Valor de significangi
= 0.000) obtenido es menor a 0.05, entre la cadena de suministro ws ventas de las
empresas de productos lacteos de Tarapoto, 2020, lo que indica que la cadena de
suministro tiene una relacién significativa con las ventas de las empresas de productos
lacteos de Tarapoto 2020, datos qué al ser comparados con lo encontrado por Riojas
(2018), el dﬁarrollo realizado muestra que hay una relacién buena y estadisticamente
significativa entre la variable de gestién de la cadena de suministro y las ventas (r=0,669 y
p=000), pues el desarrollo concluido muestra que los procesos de control ayudaron a
examinar mejor los desarrollos, pues la magnitud que tienen las ventas para alcanzar los
objetivos de manera oportuna apoyd a la alta direccion a tomar decisiones sobre los
caminos que se deben tener en cuenta para tomar decisiones de manera oportuna con
respecto a la viabilidad de la organizacion, optimizando los procesos e innovaciones para
que la organizacion siga creciendo. Con estos resultados se pudo determinar que hubo
una relacion significativa entre las variables cadena de suministro y ventas, pues estos
resultados ademas de indicar un mejor control en las ventas, es de relevancia positiva para
iniciar mejor valor en las organizaciones, puesgomo lo demuestran las empresas
encuestadas la cadena de suministro en cada una de sus dimensiones desde Compras y
Abastecimiento, Inventarios, Centros de distribucion y almacwes, tendra un impacto en
las ventas de manera general. Con estos resultados se afirma que la cadena de suministro
si influye de manera positiva con las ventas de las empresas de productos lacteos de
Tarapoto 2020, ademéas Cunya y Rojas (2020), menciona que, se debe a que existe
suficiente informacién empirica y un nivel de margen de error del 0%, para respaldar esta
correlacion mostrada. Con ello se pudo mostrar que la cadena logistica es deficiente, pues
es poco probable que la organizﬁién pueda proveer recurrentemente un abasto continuo
de sus insumos, concluyendo que la gestion de existencias mejorara si la cadena de
suministros es mas eficiente, superando asi lo que la organizacion registro previamente.
Por ello Mora (2016), supply chain desarrolla varias actividades que ayudan a una mejor
ejecucion de los procesos, haciendo que diferentes areas departamentales de las
organizaciones, empezando desde la organizacion que la empresa realiza para comprar

los insumos, hasta el momento donde apoya al cliente una vez terminado su compra.
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CONCLUSIONES

Se llegd a las siguientes conclusiones:

1.

Las compras y abastecimientos influyen en las ventas de las empresas de
productos lacteos de Tarapoto, 2020, el 38% opind que nunca existid6 compras y
abastecimiento, el 25% de la muestra opind que a veces contaban con una hoja de
ruta de las compras que les sirvi6 como guia, el otro 25% manifestd que casi
siempre cumplian con la entrega de materia prima a tiempo, y por Gltimo el 13%
recalcaron que casi nunca realizaban pronosticos de demanda de sus materiales
para realizar un abastecimiento correcto, calificados para efectuar las demandas
influyendo en las ventas de las organizaciones.

Los Inventarios influyen en las ventas de las empresas de productos lacteos de
Tarapoto, 2020, el 38% de la muestra opiné que nunca tuvieron un buen inventario,
mientras tanto el 25% manifesté que a veces disponian sistemas de codificacién
que permitia mejorar la preparacion de pedidos y el plazo de entrega, en tanto el
25% manifestd que casi siempre se realizaban inventarios en los almacenes y el
12%, que casi nunca las empresas mantenian su almacén en stock requerido de
las existencias, ademas las entidades no tienen un sistema de codificacion que
permite mejorar la preparacion de pedidos y el plazo de entrega.

Los centros de distribucion y almacenes influyen en las ventas de las empresas de
productos lacteos de Tarapoto, 2020, el 38% opind que nunca realizé una buena
distribucién y almacenamiento, mientras tanto el 25% opiné que casi nunca las
empresas realizaban la entrega de productos oportunamente y el 25% casi siempre
no cuentan con espacios adecuados para el almacenamie%de su materia prima
y el 13% menciond que a veces estas empresas establecian canales de distribucion
para llegar a uno o varios segmentos de clientes, disenando para el movimiento

de bienes al ser grandes y automatizados.

Existe correlacion positiva Pearson de 0,994, e sugiere que la correlacién
positiva es muy alta y tiene un grado muy elevado entre las variables, el valor “p”
(Valor de significancia = 0.000) obtenido es menor a 0.05, entre la cadena de
suministro ﬁs ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020, lo
que indica que la cadena de suministro tiene una relacion significativa con las
ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020.
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RECOMENDACIONES

Se entabla las siguientes recomendaciones:

1.

Se recomienda a los empresarios de productos lacteos la adquisicion de un
software mediante una hoja de ruta adecuado para el mejor control de las ventas
que realizan ya que es muy importante que esté actualizado, pues guarda relacion
con la cadena de suministro de las mismas, de esa manera sera mas eficiente el
cumplimiento adecuado de sus procesos. Es importante que los directivos
supervisen la empresa periédicamente para asi tener un mejor control de la

produccién y distribucion de sus productos.

Lograr un buen manejo y control de inventarios no es tarea facil, sin embargo, se
recomienda a los empresarios de productos lacteos adquirir una base de datos que
realice una interfaz de la informacion de los proveedores, compras de insumos,
compras de maquinarias, etc. Para que asi pueda haber un control semanalmente,
con menos fallas y trabas. Es importante identificar cuales son aquellos productos
que tienen alta rotacién y aquellos que no son los mas consumidos por los clientes,

pero que son necesarios para mantener una variedad equilibrada.

Se recomienda a los empresarios de productos lacteos una ampliacion de los
almacenes, por ser elementos claves dentro de las organizaciones, esto con el
propdsito de realizar un mejor abastecimiento de las compras y suministro de los
productos; previniendo problemas de la salida de la materia. Al redisefiar la
estructura de los almacenes se obtendran mejores resultados, permitiendo que
estén mas organizados y preparados para la colocacion y distribucion de los

productos, evitando muchas mermas o atrasos influira en las ventas.

Se recomienda a los empresarios lacteos, buscar proveedores que tengan la
capacidad de suministrar las materias primas adecuadas para poder gestionar y
organizar el control de tiempos de los productos dentro de sus redes y procesos,
siendo indispensables, para generar mejor confianza, pues esto va a influir que las
ventas dependan de que su gestion operativa se llevara a cabo de una manera

regular y controlada.
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Anexo N° 02. Instrumento de recoleccion de datos

UNIVERSIDAD NACIONAL DE SAN MARTIN
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

L]
=
-
m
el
n
= 3
=]

CUESTIONARIO DE LA VARIABLE DE CADENA DE
SUMINISTRO

Reciba nuestro cordial saludo. El presente cuestionario es parte de una investigacion denominada
“Cadena de suministro y su influencia en las ventas de las empresas de productos lacteos de
Tarapoto 2020.", por ello se le solicita su colaboracion para responder el presente cuestionario de
encuesta, marcando las respuestas de forma honesta y certeza, ya que de esta forma se lograran
correctamente los objetivos de la investigacion

Instrucciones: Se le recomienda leer con cuidado las siguientes preguntas margue con un aspa
(X) cada una de las alternativas que se asemeje mas a su realidad y su forma de pensar, solo se le
pide una respuesta por pregunta y lo puede responder en cualquier orden que le parezca mas
comodo, siempre cumpliendo con la totalidad de preguntas.

Nunca Casi Nunca A veces Casi Siempre Siempre
1 2 3 4 5
) Escala de
N° ITEMS Medicion

12| 3] 4]s

DIMENSION: Compras y abastecimiento

1 La empresa cuenta con una lista de datos de todos los proveedores.

2 Los proveedores realizan la entrega de materia prima a tiempo.

3 Tiene definida estrategias de compras que se encuenfran alineadas con
las estrategias de la empresa.
Cuenta con alguna hoja de ruta de las compras que le sirve de guia y le
permite avanzar de forma progresiva.
5 Cuenta con un registro de todas los pedidos y compras en orden
cronologico.
6 La empresa realiza pronosticos de la demanda de sus materiales para

realizar un abastecimiento correcto.

DIMENSION: Inventarios

7 | Considera que los inventarios de almacén son adecuados

8 La empresa realiza inventario de sus existencias periddicamente

9 La entidad cuenta con un sistema de codificacion que permite mejorar la
preparacion de pedidos y el plazo de entrega.
10 | Se tiene un sistema codificado de fodos los bienes almacenados
11 La_ empresa mantiene el almacén en un stock requerido de todas las
existencias
DIMENSION: Centros de distribucion y almacenes

12 La empresa c_:uenta con espacios adecuados para el almacenamiento de
su materia prima
Los colaboradores encargados del almacén comunican el ingreso y salida
de todos los bienes

4

13

14 | La entidad realiza la entrega de todos los productos oportunamente

La empresa establece dos 0 mas canales de distribucion para llegar a uno
0 varios segmentos de clientes.

Los almacenes estan disefiados para el movimiento de bienes al ser
grandes y automatizados.

Fuente: Elaboracion Propia.

15

16
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Anexo N° 03. Instrumento de recoleccion de datos

UNIVERSIDAD NACIONAL DE SAN MARTIN
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

o

JACIONAL B

Reciba mi cordial saludo. El presente cuestionario es parte de una investigacion denominada “Cadena
de suministro y su influencia en las ventas de las empresas de productos lacteos de Tarapoto 2020.", por
ello se le solicita su colaboracion para responder el presente cuestionario de encuesta, marcando las
respuestas de forma honesta y certeza, ya que de esta forma se lograran correctamente los objetivos de
la investigacion

Instrucciones: Se le recomienda leer con cuidado las siguientes preguntas marque con un aspa (X)
cada una de las alternativas que se asemeje mas a su realidad y su forma de pensar, solo se le pide una
respuesta por pregunta y lo puede responder en cualquier orden que le parezca mas comodo, siempre
cumpliendo con la totalidad de preguntas.

CUESTIONARIO DE LA VARIABLE DE VENTAS

Totalmente en . Totalmente
desacuerdo En desacuerdo Indiferente De Acuerdo de acuerdo
2 3 4
1 5
Escala de
N° iTEMS Medicion
1|2/ 3] 45

DIMENSION: Entorno de ventas

1 La empresa utiliza técnicas de ventas estratégicas que influyen en la compra.

2 | La compaiiia tiene un tipo de cliente definido para la compra de su producto.

3 Los canales de venta tienen importancia y repercusion en el consumo de los
productos.
4 Los canales cortos tienen la ventaja de estar cerca al cliente, por lo que la
compariia esta en mejor posicion de anticipar y satisfacer sus necesidades.
DIMENSION: Técnicas de ventas

5 La empresa esta en constante contacto con los clientes creando en ellos sentido
de lealtad.
6 Se empleo el respeto entre consumidor y vendedor cuando existe un respeto en
las necesidades de los clientes.
7 El uso de la tecnologia es un apoyo para los ejecutivos de ventas en la
administracion de sus actividades en el proceso de ventas.
8 El uso de la tecnologia es un apoyo para los ejecutivos de ventas en la
administracion de sus actividades en el proceso de ventas.
DIMENSION: Administracion de ventas

9 Facilita las circunstancias que animan al personal de ventas a motivarse a si
mismos.
10 | La capacitacion genera nuevas habilidades de retroalimentacion en el personal.
1 Drganjzgr una fuerza de ventas implica las ubicaciones de los locales
estratégicamente.

12 | La remuneracion influye en que el vendedor pueda realizar su trabajo.
DIMENSION: Control de Ventas

13 EI presupuesto afecta a otras éregs funcionales del negocio, como produccion y
finanzas ya que estas dependen directamente de las ventas.
14 El presupugsto_proporciona una guia para la accion hacia el logro de los objetivos
de la organizacion.
15 Un sis_tem_a de evaluacion confiable ayuda a los gergntes_,‘ a mejorar las
comunicaciones con el personal de ventas y aumenta la motivacion personal.
16 Un' proceso de evaluacion de las ventas ayuda a que la empresa pueda establecer
objetivos.
Fuente: Elaboracion Propia.
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