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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo: Disefio de un sistema de
gestion logistica para las ventas en la empresa corporacion Bim S.A.C., José
Leonardo Ortiz 2018.Para este estudio se aplicé una metodologia del tipo
descriptivo propositivo, con un disefio no experimental bajo un enfoque cuantitativo
y donde nuestra poblacion estuvo conformada por todos los colaboradores de la
empresa, siendo un total de 30 colaboradores con una muestra total de la
poblacion. El instrumento de recoleccion de datos fue la encuesta aplicada a las
actividades diarias enfocadas en el area de logistica, permitiéndonos poder
proponer mejoras en esta area como la optimizacion de los procesos que tiene el
area de logistica de la mano con la empresa, presentando flujogramas que
permitiran el control de las actividades y optimizar tiempos que cada proceso cuenta
y como consecuencia poder avanzar con las ventas diarias que se tengan y
satisfaciendo a los clientes. Finalmente se concluyé que el sistema de gestion
logistica contard con 4 procesos con su respectivo flujograma que tendra un
costo/beneficio para cada proceso como el de compras, recepcion,
almacenamiento y despacho que son principales funciones en el &rea de logistica.

Palabras Clave: Disefio, gestion logistica, flujogramas, cliente vy

procedimiento.



ABSTRACT

The objective of this research was: Design of a logistics management system
for sales in the company Bim SAC corporation, José Leonardo Ortiz 2018. and
where our population was made up of all the company's collaborators, with a total
of 30 collaborators with a total sample of the population. The data collection
instrument was the survey applied to daily activities focused on the logistics area,
allowing us to propose improvements in this area such as the optimization of the
processes that the logistics area has hand in hand with the company, presenting
flowcharts that They will allow the control of activities and optimize times that each
process counts and as a consequence to be able to advance with the daily sales
that are had and satisfy customers. Finally, it was concluded that the logistics
management system will have 4 processes with their respective flowchart that will
have a cost / benefit for each process such as purchasing, reception, storage and

dispatch, which are the main functions in the logistics area.

Keywords: Design, logistics management, flowcharts, client and procedure.
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| INTRODUCCION

Desde tiempos muy remotos la logistica en el empleo de las empresas viene
cumpliendo un papel fundamental para el desarrollo de la empresa debido a la
funcidn que esta cumple de poder tener el servicio o producto en el tiempo preciso

y en las cantidades necesarias.

Muchas empresas no tienen en consideracion como la logistica se viene
desarrollando sobre todo en aquellas empresas que se encargan de distribuir
productos a sus clientes finales, y que ahora con el paso del tiempo estos son cada
vez mas exigentes, como empresa se necesita poder llegar a satisfacer sus
necesidades teniendo en consideracion que hay muchas mas que también buscan
poder conquistar el mercado, innovando y estando a la vanguardia de los cambios

y avances que la logistica tiene.

Por esto se considerd plantear a la empresa Corporaciéon Bim S.A.C un
sistema de gestion logistica para las ventas en dicha empresa, puesto que en la
gestidén que se desarrolla la logistica depende de distribuir los productos que los
clientes requiere en el tiempo indicado y a un menor costo, permitiéndonos poder
utilizar el tiempo optimizado en otras actividades que los colaboradores del area de
logistica pueden tener como poder atender mas clientes en un dia, y por ende tener

mAas ingresos en las ventas que se realice.

El presente trabajo de investigacibn comprende 3 capitulos, segun los

contenidos requeridos y detallados.

CAPITULO I: Comprende la realidad que se encuentra las dos variables a

estudiar y vivir la problemética que estas tienen actualmente.

CAPITULO II: Desarrolla las herramientas a utilizar dependiendo el tipo de

investigacién, analizando sus dos variables segln su operacionalizacion.

CAPITULO llI: Analizamos cada grafico que contiene informaciéon que se

obtuvo mediante la encuesta realizada a nuestra poblacion y tener datos de las
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variables en estudio. Planteando nuestras conclusiones y recomendaciones

respecto a lo desarrollado en la investigacion presente.

Con la finalidad de poder dar un beneficio a la empresa Corporacion Bim

S.A.C se presenta la siguiente investigacion.
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1.1 Realidad Problematica.
A nivel Internacional

Ballesteros, Robledo y Barrios (2015), destacan que con una adecuada
gestién logistica dentro de las empresas nos permitir4 velar por su crecimiento y
desarrollo sostenible, ademas del mejoramiento continuo de los servicios,
procesos, la actualizacion y cumplimiento de politicas administrativas y
normatividad aplicable, con el desarrollo de este articulo se hicieron evidentes
ciertas necesidades de capacitacion, que se manifestaron a lo largo del analisis de
la informacién, que pueden representar debilidades para el buen desempefio de
Sus procesos internos y amenazas frente al entorno que se pueden convertir en

falta de competitividad frente a una competencia cada vez mas fuerte.

Sobre todo cuando se tiene un rubro comercial donde la distribucion de
productos llega ser el factor esencial de las ventas se necesita tener el
mejoramiento continuo de los servicios, los procesos debido que para brindar este
se tiene muchos subprocesos que cumplir y que se deben lograr con precision para
llegar a la meta que es llevar un buen producto a tiempo y en buen estado, y que
antes de ello emplear una buena retroalimentacion de los procesos internos nos

conlleva a poder cumplir con lo que el mundo de los negocios exige.

Naranjo, Zabala, Castellanos, Gdémez, Acosta y Hernandez (2017)
consideran la importancia de un disefio de modelo de rutas mediante geo
posicionamiento es de decir poder reubicar los establecimientos y utilizarlo segun
la distribucién comercial de la cual este nos generara poder optimizar el tiempo,
capacitacién, combustible, cambios de aceite, etc. que en el caso de una empresa
gue emplea logistica tiende a tener estos y minimizarlos al maximo. En este estudio
se tomod en cuenta también solo aquellas tiendas que tienen actividad productiva y
comercial y de la cual recopilaron informacion, obteniendo el tipo de distribucion
mas adecuado segun el estudio aplicado es la distribucidén exclusiva con un canal
indirecto donde se tendra un operador logistico y desde ahi distribuirlos en los

puntos de venta al publico.
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Cabe destacar que mediante este estudio realizado a Riobamba de Ecuador
se pudo disefiar rutas que ayudaron a la segmentacion segun las tiendas
comerciales que tiene este lugar generandoles asi poder evaluar y optimizar
recursos que se emplean para dar el servicio de logistica durante la distribucion
comercial, también implementaron tiendas con el fin de lograr mayor cobertura en
el mercado y de la cual esto también les asegura tener un buen posicionamiento en

el mercado y de sus productos de la demas empresas de Riobamba.

Cérdoba y Naranjo (2016) en cuanto a la importancia de la inversion en
innovacién de los productos y/o servicios crea valor para la empresa que sobre todo
quiere estar en la vanguardia de actualidad, y donde estos la inversion y la
innovacion se desarrollan como una ventaja competitiva debido a que esto va
permitir tener estrategias de diferenciacion como al crear nuevos productos o
servicios e innovarlos teniendo como principal objetivo poder retener un cliente y
esto por ende incrementar las ventas mejorando asi el desempefio de los
vendedores que pueda tener una organizacion, esta relacibn que guarda la
inversion y la innovacion tienden a ser herramientas por excelencia con funcion de
encaminar a la organizacion al crecimiento debido a estar implicitas para poder
realizarlo ya que algunas organizaciones no lo emplean debido al prejuicio de

gastar mucho al emplearlas.

Se destaca la importancia de la relacion que la inversion y la innovacion
tienen debido a que al poder emplearlas conjuntamente traen consigo mejoras
como poder dar nuestros clientes nuevos productos o innovados dado que el cliente
actual exige gque el producto o servicio puedan estos ser innovados ademas de la
competencia que impulsa a diferenciarnos de los demas y como herramienta de
diferenciacion se puede emplear siempre y cuando se tenga los recursos
necesarios y se invierta adecuadamente dependiendo al rubro o lo que se dedica

la organizacion .

Sanchez, Pérez, Sangroni, Medina (2021) dado la pandemia COVID 19 el
mundo y las industrias tuvieron un gran impacto en sus procesos siendo un gran
acelerador de la utilizacion de tecnologia y la cual el objetivo de tener una logistica

sin papeles reduciendo costos y mejorando la utilizacion de tiempo cada vez se
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tenia que cumplir, fue asi como la logistica fue innovandose y teniendo un papel

protagonico en el desarrollo de la pandemia en las empresas.

Obteniendo nuevos cambios en la logistica en las empresas y teniendo retos
como el crecimiento del comercio electronico permitiendo realizar compras mas
rapidas y mediante el internet generando esto cambios en el proceso de almacenaje
y transporte, asi también la evolucion de los clientes siendo estos los mas
actualizados y pendientes de las mejoras en su atencion utilizando una logistica
mas activa y con soluciones a primera mano, también poder digitalizar los procesos
por lo que la tecnologia en estos tiempos esta siendo mas utilizada y empleada en
cada uno de los procesos operativos que pueda tener una empresa, en Cuba nos
comparte este articulo que los que actualizan mas sus procesos logisticos son las
empresas que tienen que cumplir con certificaciones especificas para mantenerse
en el mercado internacional siendo una gran ventaja para ellos puesto que ahora
dado esta crisis sanitaria todas las empresas deberian estar a la vanguardia de

estos cambios en la logistica y su empleo en los procesos.

Campbell, Fransi (2021) en el afio 2020 se tuvo una gran pandemia que
remeci6 a todas las empresas y a sus procesos de compra de ya sea un Servicio o
producto, fue asi como se vieron obligadas a poder actualizarse y sobre todo
innovar sus procesos teniendo como siempre principal protagonista el cliente y

darle el mejor producto o servicio.

De acuerdo a la investigacion realizada en el pais de chile nos indican que
la pandemia marco un gran hito para el gran cambio de las empresas
recomendando utilizar como herramienta basica el CRM donde tienes méas contacto
y fidelizacion del cliente, es decir buscando constantemente prepararse y mejorar
para retornar a una nueva normalidad, y ya buscando motivar mas por la
digitalizacion en la empresa en general, medir la actividad comercial, resultados de
vendedores y la importancia de las ventas en estos tiempos, buscando el mejor
proceso para llegar a nuestros clientes mediante las ventas, siendo este un
importante rol para poder tener mas salidas de nuestros productos y asi poder tener
mas ganancias de las mismas. Asi es como las ventas estan cumpliendo un papel

importante e innovador para poder llegar al cliente con nuestro servicio o producto.
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A nivel Nacional

Para Gonzales (2018), la automatizacion de procesos en las empresas es
una gran oportunidad mediante el SaaS, un Software como servicio ya que, segun
un estudio realizado por semana econdmica en el afio 2013, se detectdé que al
menos el 50% de las empresas utilizan sistemas como Excel para manejar sus
operaciones dentro de sus almacenes, sin embargo con el crecimiento de las
empresas estas necesitan sistemas parcialmente o totalmente automatizados
permitiendo mantener e incrementar el nivel de servicio otorgado. Las empresas
tienen miedos a los cambios sobre sus negocios, pero el SaaS es un modelo de
comercializacién de software donde toda la operacién del sistema ocurre en la nube
via el Internet, esto permitira manejar el inventario de todos los productos y
movimientos de estos, ya sea de ingreso, de salido o dentro del mismo almacén,
requieren una estructura, orden, distribucién y ubicacién adecuada segun el tipo de
producto y sus variables. Los servicios son cobrados en forma variable,
dependiendo de un factor a definirse (Ejemplo: nivel de funcionalidad, uso del
sistema, nivel de servicio deseado, etc.) De esta manera los costos por este tipo de

modalidad son muy bajos

Entonces, hoy en dia cualquier empresa tiene la posibilidad de contar con
un sistema automatizado para realizar operaciones logisticas sin necesitas de una
inversion millonaria obteniendo mejores ventas, conociendo los movimientos de sus

productos dentro del almacén a tiempo real y desde cualquier parte del mundo.

Del Solar (2018), nos indica la importancia de la cadena de abastecimiento
como un denominador de las ventas, pues esto nos permitira que el resultado final
de la operacion sea exitoso, la sostenibilidad en el tiempo y la capacidad de generar
retorno sobre el capital invertido, entre otras variables. El area de adquisiciones
trabaja de manera coordinada con la planta y no solo consigue buenas condiciones
de compra, sino que continuamente esta buscando nuevos proveedores, materias
primas equivalentes y esta atenta a las nuevas propuestas que ofrece el mercado.
También debe estar presente en cada una de las actividades en la cadena de

abastamiento, preocuparse de tener a la gente indicada en la posicion requerida.
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Puede ser un gran administrador, pero ser un buen gerente de cadena de

abastecimiento requiere conocimiento y aptitudes distintas.

Debemos tener siempre presente que, aunque las ventas son muy
importantes, una empresa no puede olvidarse de la cadena de abastecimiento, ya
gue esto definird la direccion de la empresa. Dicen que las empresas deben

reinventarse cuando van avanzando y creciendo en mercado.

Secco (2017), manifiesta que existen 10 reglas para la optimizacion logistica
y cadena de suministro, esto nos demuestra que las empresas no toman en cuenta
las oportunidades significativas que pueden obtener para mejoras dentro de la
empresa, si bien estas innovaciones ayudan a la reduccién de costos, también a la
toma de decisiones. Dentro de las reglas tenemos: los objetivos estos deben ser
medibles y deben buscar la mejor opcion para la optimizacién del proceso; los
modelos estos representan fielmente los procesos logisticos requeridos pues
buscan cubicar las cargas de acuerdo a la disponibilidad del almacén, unidad, etc.
donde se encontrard la mercaderia; la variabilidad se produce en casi todos los
procesos de logistica pues incluye la disponibilidad de tiempo de forma explicita;
los datos nos indica que si bien en cierto el peso de la mercaderia puede establecer
la carga tenemos que tener en cuenta el volumen de la mercaderia pues implicara
la calidad en que se manejen los productos hasta su cliente final; la integracion esta
contiene todos los datos que deben ser considerados por la optimizacion de la
logistica; la entrega debe proporcionar los resultados para un rapida ejecucion,
gestion y control de todo el proceso pues debe ejecutar el plan optimizado y la
gerencia vigilar el cumplimento del mismo; los algoritmos deben mostrar la
estructura sobre los problemas individuales para una solucion en un tiempo
razonable pues es fundamental que sea reconocida y comprendida para la mejora
de la misma,; el personal de estas areas debe tener experiencia en el campo y el
uso de las tecnologias apoyando con la mejora de los modelos de optimizacion; los
procesos utilizados deben estar enfocados en la mejora continua con capacidad de
cambio en el area de logistica y por ultimo ROI (el retorno de la inversion) debe ser
creible teniendo en cuenta el costo total de la inversion sobre la tecnoldgica, los

colaboradores y operaciones realizadas en todas las claves, esto demuestra una
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evaluacion honesta del costo total de la optimizacion logistica y la comparacion de

las mejores opciones tomadas para la solucion de los problemas.

Si deseamos hablar de la optimizacion de la logistica y cadena de
suministros nos daremos cuenta que no es ni rapido ni barato, pero es la mejor
oportunidad para todas las empresas pues podan reducir sus costos mejorando su
rendimiento, con una mejor toma de decisiones que favorecera a las empresas en

este mercado tan competitivo.

Castillo (2017), sostiene que tenemos que desarrollar planes de
contingencia en la cadena de suministros de las empresas, pues los procesos
pueden presentar fallas y deben ser solucionadas de manera eficaz y rapida. Por
eso es primordial tener un plan de contingencia solido para prevenir y subsanar los
errores en los procesos, para los cuales han sido creadas una seria de
recomendaciones que podran optar por aplicar las empresas de acuerdo a sus
costos logisticos y nivel de confiabilidad que espera obtener: la primera es mapear
la cadena de suministro de inicio a fin esto le ayudara a conocer la procedencia de
las materias primas, rutas y zonas geograficas del transporte de nuestros
proveedores, con eso obtendremos una idea mas clara del proceso de envio de
nuestro hacia nuestra empresa; la segunda es mantenerse alerta es decir estar
informado de todos los sucesos ocurridos en el mundo pues asi podra anticipar
eventos climaticos o politicos que amenacen la estabilidad de la empresa y crear
estrategias mas globales y planificadas: luego tenemos almacenar lo esencial para
el negocio pues asi evitaremos los famosos quiebres de stock que haran perder
ventas importantes que en algunos casos pueden estar incluidos en compras de
lotes totales, con esto estaremos siempre alertas los faltantes; identificar riesgos
gue pueden existir en los distintos procesos ya sea el abastecimiento, en la
operacion y en la demanda de los productos, se analizaran las probabilidades de
gue ocurran asi como el impacto que tendrian en la empresa; también incluir a los
proveedores en el plan, es importante desarrollar en conjunto las posibles
estrategias para los casos de emergencia;, busqueda de alternativas de
abastecimiento, es decir siempre contar con mas de un proveedor calificado,
reduciendo el riesgo de quedarnos desabastecidos y sin mercaderia para la

atencion de los clientes y por ultimo cuantificar los planes de accién pues esto
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ayudara a la reduccion de riesgos en la cadena de costo beneficio para la empresa,
pues se debe detallar el porcentaje actual de la confiabilidad de la propuesta y su

costo.

Por eso al seguir todas estas indicaciones cada empresa deber& preparar
sus planes de contingencia que crean que seran efectivos en sus organizaciones y
se ajusten a su presupuesto y ritmo laboral, esta metodologia les brindada una

nueva perspectiva sobre el futuro de los negocios.

Crespo (2015), manifiesta que, en la actualidad para llegar a un cliente y
lograr cumplir nuestro principal objetivo que es vender debemos tener algo mas que
un buen producto y buen servicio, debemos tener un Speech (Presentacion) de
ventas bien disefiado, creible, claro y sustentable para poder llegar de una forma
profesional a nuestro cliente, ya que estos hoy en dia disponen de poco tiempo
para escucharnos y estan saturados de comunicacion publicitaria por todos los
medios, gréficos, radiales, telefénicos entre otros, que generan que nuestros
clientes potenciales tengan un postura defensiva frente a nuestra propuesta. Esto
refiere que una presentacion donde hay muchos ofrecimientos sin un sustento
l6gico deja mucho que desear y genera desconfianza, a su vez, una presentacion
con buenos argumentos, pero mal comunicados, no tan claros y desordenados
seran poco impactante, por ende, ninguna de las dos maneras hara que nuestro
cliente se incline por nuestra empresa. Un speech bien desarrollado debe contener
una presentacion institucional y personal, el motivo de la compra, los productos a
ofrecer, los beneficios y promociones, usando siempre las palabras correctas en el

menor tiempo.

Esta herramienta ayudara a las empresas a incrementar su nivel de ventas
a través de un mensaje creible y organizado, haciendo que los clientes sientan
confianza a momento de adquirir los productos, donde podran aclarar todas sus

dudas e inquietudes con respecto a sus compras.

Carrera (2015), sustenta que el crecimiento de las ventas esta influenciado
por las técnicas de ventas, estas dependeran del personal calificado que esta en
contacto directo con el cliente porque se puede usar, técnicas de ventas o ventas

con técnica, esto se define cuando un vendedor exitoso se puede construir a base
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de cuatro pilares llamados 4Ms, todo esto buscando mantener el crecimiento de la
empresa. Los cuatro pilares estan basados en el crecimiento personal continuo que
ayuda a los vendedores a mejorar a traveés de las experiencias vividas, el primero
de trata: de un mapeo competitivo que consiste en estudiar y conocer de manera
estratégica las tacticas de la compafiia de cémo vender, del cliente sobre que
venderle y competidores sobre contra quien vender, es decir a los clientes no les
gusta que les vendas a ellos les gusta comprar; luego tenemos la mentalizacion
personal, que es la capacidad de atraer la energia positiva combinado de una vision
optimista del futuro sobre las actividades a realizar al momento de concretar las
ventas; en tercer lugar tenemos la metodologia comercial implica la necesidad de
adoptar un orden y un método para desarrollar en el trabajo de campo, combinando
las etapas de las ventas (preventa, ventas y post ventas) con las del servicio y por
ultimo tenemos el método de venta profesional donde lo mas importante es
prospectar, diagnosticar, proformar, cerrar y "per"-seguir al cliente hasta convertirse
en su proveedor para toda la vida, se buscan transacciones del hoy sino relaciones

para venderles siempre.

En el mercado cada vez mas competitivos donde los clientes ya no quieren
mas de lo mismo, necesitan superar sus expectativas en todas las compras que
realizan, este es el método donde no solo ofreces buenos servicios y productos, el
vendedor brinda la mejor comunicacion, informacion e interés en todas las etapas
de la negociacién, pues nos busca que adquieran sus productos por una sola vez,

sino que se vuelvan clientes fieles a través del tiempo.
A nivel Local

La empresa Corporacion Bim S.A.C. actualmente ubicada en la ciudad de
Chiclayo, se dedica a la comercializacion de productos del rubro ferretero, a traves
de los afios ha ido creciendo y requiriendo mayor en el proceso de logistica pues
se dedica a la distribucién de sus productos a nivel local y nacional; esto nos ha
llevado a realizar la siguiente investigacion pues el area de logistica tiene algunas
deficiencias que estan afectando las ventas de la empresa; esto se debe a la falta

de control sobre esta area, no cumpliendo los procesos de compras y ventas,
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sufriendo roturas de stock, la desorganizacion de los almacenes y la codificacion

errada de los productos al momento de ser ingresados al sistema Navasoft.

El objetivo es la creacion de un disefio de sistema logistico para que esto
ayude a las ventas, teniendo siempre los productos en el momento indicado, debido
a que contamos con mas de 7000 variedades de productos de ferreteria que se

ofrecen para el negocio de distribucion y para obras.

Para poder llevar un buen control de los procesos logisticos se ha creado un
sistema de Flujograma donde se indican los tiempos y procesos a seguir para cada
una de las operaciones realizadas, buscando la optimizacién de los tiempos y
minimizar costos, todo esto buscando brindar un mejor servicio a nuestros clientes,

creando confianza y satisfaccion en todas las compras realizadas hacia la empresa.

Corporacion Bim S.A.C., siempre esta en constante blsqueda de la mejora
en sus procesos y atencién, pues busca seguir creciendo a nivel nacional, con la

ayuda de sus proveedores y del personal comprometido con su labor diaria.
1.2 Trabajos previos.
En el contexto internacional

David (2015), en su investigacion sobre la planificacion e implementacion de
un modelo logistico para optimizar la distribucion de productos publicitarios en la
empresa Letreros Universales S.A. Guayaquil, nos muestra que su objetivo general
es planificar e implementar un modelo logistico para optimizar la distribucién de
productos publicitarios, tomando en cuenta su poblacion muestral de 45 clientes y
10 colaboradores, las herramientas utilizadas fueron las de encuesta para los
clientes y entrevistas para los colaboradores de manera descriptiva y documental,
en conclusiéon nos da a conocer que la falta de planificacion en la compra de
materias primas y rutas de transporte de los bienes que se comercializa afectan en
grande escala el flujo del proceso productivo de la empresa, afectando
directamente a los clientes con la pérdida de tiempo, trabajos y contratos a los que

ellos estén comprometidos después de adquirir nuestros productos.

24



El autor nos da conocer que el area de logistica influye directamente al area
de ventas, perjudicando al cliente cuando no se le entrega el material solicitado tal
cual lo pactado, creando una imagen de falta de compromiso e interés. Con el paso
del tiempo el &rea de logistica se ha vuelto el eje principal de la empresa para estar
en el lugar y tiempo indicado.

Molina (2015), en su investigacion sobre el analisis del sistema Logistico
para la Implementacion de un plan de distribucion de productos de la Compafia
Spartan del Ecuador en la Provincia de El Oro — Periodo 2012-2013, Ecuador. El
presente trabajo tiene como objetivo implementar un adecuado sistema logistico,
mediante la ejecucién de un plan de distribucion de productos, para mejorar las
ventas y satisfacer en menor tiempo las necesidades de los clientes de la compafiia
Spartan del Ecuador en la provincia de El Oro, para ello se trabajé con una
poblacién de 125 de parte de los colaboradores y 189109 clientes de la compafiia
obteniendo una muestra de 339 personas, con la ayuda de las herramientas de
observacion y encuestas para obtener una investigacion cuantitativa-cualitativa, de
caracter descriptivo, llegando a la conclusion que de la compafia Spartan del
Ecuador en la provincia de El Oro, no cuenta con un adecuado sistema logistico,
gue permita mejorar la distribucion de productos y satisfacer en menor tiempo las
necesidades de los clientes, la falta de transporte ocasiona los atrasos de la entrega
de los productos, pues en ocasiones el servicio de transportes de carga pesada,
desconoce la ubicacion del sitio de entrega y al no contar con un plan de distribucion
de productos, no se puede satisfacer las necesidades de los clientes de la

compafia Spartan del Ecuador en la provincia de El Oro en menor tiempo posible.

El autor nos indica sobre la investigacion enfocada a la solucién de los
problemas generados con el retraso de entregas puntuales a sus distintos clientes,
todo esto pues la empresa toma en cuenta el crecimiento de la competencia y las

exigencias de los clientes.

Morales y Sanchez (2015) en su investigacion disefio de un modelo de
gestion logistica para la consolidacion efectiva de cargas sueltas en depdsitos
temporales del distrito maritimo aduanero de Guayaquil, tienen como objetivo

principal sistematizar un modelo de gestion logistico que permita el mejoramiento
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econdémico y a su vez que facilite la integracién de los procesos siendo amigable
con la necesidad del usuario, para ello se trabajé con una poblacién de 1500
personas conformada por operadores de comercio exterior, con una muestra de
127, para la obtencion de la informacion se utilizaron las herramientas de encuesta,
entrevista y observacion, a través de esa informacion se llegé a la conclusion que
el estudio realizado es factible y economicamente rentable, por lo cual deberia
llevarse a ejecucion, tomando en cuenta que en el mercado hay una demanda que
requiere y solicita el servicio, esto de acuerdo al andlisis de mercado, el Comercio
de Ecuador tiene una tendencia de crecimiento anual 2,35%, debido a que existen
mercados en crecimiento de los productos de carga consolidada y que en la

actualidad ocupa un gran porcentaje de participacion.

La importancia de tener un area de logistica definida y consolidada ayuda al
crecimiento de la empresa en todos los aspectos, y una reduccion de los costos por

el uso eficiente de los recursos.

Alcivar y Sanchez (2016), en su investigacion analisis de la distribucion fisica
internacional y su incidencia para el comercio exterior del ecuador periodo 2010-
2014. Caso: logistica de la modalidad transportacion terrestre, teniendo como
objetivo general analizar el impacto que ha tenido la Distribucion Fisica
Internacional durante el periodo 2010-2014 en el comercio exterior ecuatoriano para
determinar el tipo versatilidad que ha logrado obtener en el area de las
negociaciones y de qué manera ha influido en el campo de la economia nacional y
en el transporte terrestre de carga pesada, su poblacién es de 156 personas todas
los representantes de empresas transportistas de carga pesada con una muestra
de 111, como metodologia de investigacion se utilizaron métodos de tipo
cualitativos como el disefio no exploratorio de tipo transversal recopilando asi
informacion a través de las encuestas realizadas a los representantes de empresas
de transporte de carga pesada de la ciudad de Guayaquil, llegando a la conclusion
de que con una correcta coordinacion y organizacion por parte de los intervinientes
en el traslado de mercancias, indudablemente mejorara de manera positiva el

retraso existente con respecto a la entrega de mercancias.
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La gran importancia de incorporar dentro de todos los procesos operativos
de la empresa, la utilizacion de las tecnologias de la informacién y la comunicacion,

para tener resultados las eficientes a nivel tecnolégico.

Riofrio y Hinojosa (2016), en su plan de negocio para la comercializacion y
distribucion de la linea piso cerdmica y porcelanato de la empresa casa del ferretero
para las microempresas en el sector de la ciudad de Guayaquil en el afio 2016, su
objetivo principal es disefiar un plan de negocios en La casa del ferretero,
permitiendo esto crecer en un 10% de sus ventas, enfocado en la linea de
ceramicas y fundas de porcelanato, para las micro empresas en la ciudad de
Guayaquil, su poblacion de estudio fue de 179.830 micro empresas registradas
definiendo una muestra de 384 microempresa, utilizando como herramienta de
informacion la encuesta en los tres sectores de la ciudad norte, centro y sur llegando
a la conclusion se necesita buscar nuevas alternativas para comercializar los

productos de la empresa casa del ferretero.

Debido a que esta empresa tiene su linea en la comercializacién y
distribucion de sus productos esta debe tener un plan de negocio ya que este va
ayudar en el desarrollo de poder cumplir sus objetivos de las diferentes areas, tener
las pautas necesarias e ir midiendo cada cumplimiento de acuerdo a las estrategias

gue se plantean en un plan de negocio.
En el contexto nacional:

Julca y Prettel (2016), en su investigacion disefio de un sistema de gestion
logistica para generar ventaja competitiva de la ferreteria “El Ingeniero” E.I.R.L. en
el sector construccién del distrito de Trujillo — 2015, su principal objetivo es
desarrollar un modelo de gestion logistica para mejorar los procesos operacionales
y generar ventaja competitiva de la Ferreteria “El Ingeniero E.l.R.L” en el mercado
de la construccion del distrito de Truijillo, para esto se consider6 una poblacién de
442 conformada por la empresas ferreteras de la ciudad de Trujillo este dato
obtenido por la SUNAT, con una muestra de 120, las herramientas utilizadas fueron
encuesta y entrevista, con la informacion obtenida se llego a la conclusion que el
estudio realizado ha contribuido a conocer las deficiencias y ventajas de la

Ferreteria el Ingeniero teniendo un mayor conocimiento referente a las
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oportunidades que nos puede brindar la mejora de la cadena de suministro, su
aplicacion para reducir los costos logisticos y generar ventajas competitivas frente
a la competencia y la implementaciéon del modelo propuesto de gestion logistica
permitird una mejor interaccion en la comunicacion de la empresa y mejora de los

procesos logisticos.

En la investigacion determinamos que la empresa debe empezar a
considerar las medidas que demanden una baja inversion para que sea mas facil
de adaptarse, asimismo que el personal este comprometido con la idea de
crecimiento y su aporte en el programa de ahorro de costos logisticos, para que

traslade la informacién a su personal a cargo.

Valera (2017) en su investigacion relacion de la gestion logistica con el nivel
de satisfaccién de los clientes de la empresa de productos lacteos la marquesita,
Cajamarca. La presente investigacion tiene como objetivo determinar la relacion de
la gestion logistica con el nivel de satisfaccion en la empresa de productos lacteos
La Marquesita, Cajamarca 2016, se ha tomado en cuenta una poblacion de 250
clientes mensuales y una muestra de 152, utilizando la herramienta de observacion
y descripcion del comportamiento de un sujeto sin influir en él de ninguna manera,
con la técnica descriptiva transversal correccional, llegando asi a la conclusién de
gue actualmente el duefio de la empresa no cubre en su totalidad con toda la
demanda solicitada de los clientes, debido a una deficiente gestion de logistica ya
gue al momento de realizar la encuesta la mayoria de los clientes se sienten
insatisfechos con respecto al stock de materia prima con las que cuenta la empresa
para la produccion del producto final viéndose reflejadas en una molestia o en otras
oportunidades con la pérdida del cliente, afectando esto econdmicamente a la

empresa.

Se entiende entonces que la relacion de gestion logistica en el nivel de
satisfaccion de los clientes de la empresa de productos lacteos es una relacion
directa puesto que analiza la demanda solicitada y la mayoria de los clientes no
estan satisfechos por no contar con el stock necesario, ademas de no contar con la

atencion amable a los clientes funcion principal de la empresa.
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Zegarra (2016), en su investigaciéon implementacion de un sistema de
inventario computarizado promedio para el adecuado calculo del costo de venta en
la empresa Import Medical Service, su principal objetivo es demostrar que la
implementacién de un sistema computarizado promedio facilita el adecuado célculo
de costo de ventas en la empresa Import Medical Service E.l.LR.L., con una
poblacion de 15 colaboradores de la empresa que se desempeifian en las distintas
areas, la muestra es de 7, a través de las herramientas de encuesta, entrevista y
observacion, con esta informacién se concluye que la gestion de los inventarios de
la empresa es deficiente debido a que no se utilizan los registros adecuados en lo
gue se refiere al control de los ingresos y salidas de las mercancias, incluso no se
lleva un Kardex personalizado para cada uno de los productos que la empresa
comercializa, la misma que le brindaria una mayor precisiébn al momento de
determinar sus costos de ventas y poder tomar decisiones fundadas en una

informacion mas precisa y confiable.

El autor recomienda enfocarse en la gestion de inventarios, ya que esto le
ayudara a determinar los productos de alta y baja rotacion, y mejorar el proceso al
momento de realizar las comprar, a la vez evaluar de manera detallada los costos
gue incluyen el traslado de la mercaderia hacia la empresa, e incluir en el precio de

venta.

Zelada (2016) en su tesis de atencion al cliente y su influencia en el nivel de
ventas de la ferreteria Solano E.I.R.L. en el primer trimestre del 2016 del distrito de
Trujillo con un objetivo general de determinar la atencién al cliente y su influencia
en el nivel de ventas en la ferreteria solano en el primer trimestre del 2016 teniendo
como poblacion 2500 clientes que han visitado la ferreteria y 10 trabajadores que
trabajan en el area de ventas obteniendo solo una muestra de 343 personas para
aplicar una encuesta constituida de 15 preguntas y un ficha de observacion
conteniendo 10 preguntas para los trabajadores de la empresa llegando a la
conclusion de la influencia de la atencion al cliente es significativa en el nivel de

ventas.

Fundamentalmente cabe destacar que la atencion al cliente tiene una

influencia significativa, debido a que la atenciébn que se le brinde al cliente
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constituye una fuente de ventaja competitiva ya sea a la venta de producto o
servicio que pueda dar tu empresa y en donde cada vez mas se debe aplicar

estrategias de calidad de atencion al cliente.

Chavez (2019), en su estudio de la Gestion de inventario y su influencia en
la rentabilidad de la ferreteria “A Construir”, Canete, nos indica que su objetivo
principal es analizar como incide la gestion de un buen inventario en la rentabilidad
de la empresa, verificando los procedimientos internos y costos, su poblacion fue
la totalidad del personal que labora en la empresa (8 personas), concluyo que el
monitoreo conveniente permitira crear una linea base para proximas
investigaciones, que los niveles de rentabilidad se mejoraran, con las reducciones

de costos con métodos y sistema de control de mercancias.

El autor nos permitié6 comprender que la rentabilidad de la empresa, no solo
se trata del margen que genera una venta, sino de cémo se pueden reducir costos
a través de inventarios correctos, seguir procesos y enlazarlos para cumplir a de la

empresa.
En el contexto local:

Becerra y Villar (2016) en su estudio de la propuesta de mejora del ciclo de
almacenamiento en el almacén del Centro de atencion al distribuidor de la empresa
Ceva Logistics Peru S.R.L. en Chiclayo, periodo 2015 — 2016, tiene como objetivo
principal el de proponer mejoras para el ciclo de almacenamiento en el almacén del
centro de atencion al distribuidor de la empresa Ceva Logistics Pert S.R.L. esto
seria implementado en el periodo 2015-2016, para ello trabajo con una poblacion
conformada por sus 177 colaboradores, tomando una muestra de 4, para la
obtencidn de la informacion se utilizo la herramienta de observacion directa a través
de la entrevista , y se lleg6 a la conclusion de que se necesita mejorar los procesos
logisticos ya establecidos, priorizando la recepcion y almacenamiento de los
equipos; ya que esto permitira un despacho eficiente, y proponer politicas de

calidad al momento de la adquisicion de mercaderia.

La investigacion sobre la propuesta de mejorar el ciclo de almacenamiento

de la empresa Ceva Logistics S.R.L. de la ciudad de Chiclayo determino que los
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sistemas de control de almacén tienen que estar enfocados para supervisar los
niveles y disefiar procedimientos para obtener asi una gestion efectiva, brindado

una atencion rapida para los clientes.

Paz (2015) menciona en su estudio sobre la optimizacion de la gestion de
los procesos logistico y comercial de la distribuidora e importadores Rivera Pharma
E.ILR.L. en Chiclayo, la investigacion tuvo como objetivo principal mejorar los
procesos administrativos de logistica y ventas en la empresa distribuidora e
importadora Rivera Pharma E.L.LR.L., la poblacion muestral fueron todos los
colaboradores, integrada por 14 personas, para la obtencion de la informacion se
utilizé la herramienta de observacion directa a través de la entrevista, llegando asi
a la conclusion de que la empresa necesitaba mas control en todas las areas de la
empresa; y las mas importantes las de compras, ventas y cobranzas; con procesos

bien definidos y comunicados al personal.

Vidarte (2016), menciona en su investigacién propuesta de un sistema de
gestion logistica para optimizar el control de los inventarios en una empresa
constructora Corporacion Vidarte S.A.C. 2015 en Chiclayo, que la investigacion
tuvo como objetivo principal el de optimizar los tiempos de adquisiciones, asi como
reducir los gastos y un buen control de inventarios, para ellos se planteara
flujogramas de mejora continua con el fin de establecer estdndares en los procesos
logisticos, se toma en cuenta una poblacion de 21 personas obteniendo una
muestra de 4 personas; ellas colaboradores de las &reas de administracion y
operacion; para la correlacion de datos se utilizd la herramienta de observaciéon y
analisis de documentos para conocer a fondo todo sobre el control de logistica, con
esta informacion se llego a la conclusion de que la empresa presenta una anarquia
administrativa por la falta de un sistema de gestion logistica el que les ayudara a
realizar todas las actividades de manera eficiente y consistente, también que la
implementacion de la gestion ya mencionada haria una empresa mas rentable, a

través del control eficiente de flujo de materiales.

El autor plantea en esta investigacion sobre el control enfocado a los
procesos de logistica segun la realidad de la empresa, eso ayudara a la empresa a

ser mas rentable en el tiempo; dejar del lado las decisiones tomadas segun el &nimo
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del gerente; asi mismo organizar las funciones y responsabilidades con

profesionales capacitados para el excelente desempefio de las labores asignadas.

Arrascue (2015), en su investigacion evaluacion de los procesos logisticos
en las tiendas C&H Inversiones ubicada en la ciudad de Chiclayo, el objetivo
general fue describir la evaluacion del proceso de logistica en las tiendas C & H
INVERSIONES, dando a conocer la descripcion exacta de las actividades, objetos,
procesos y personas, la herramienta utilizada fue la encuesta a una poblacion
muestral de 10 colaboradores de las distintas tiendas, llegando a la conclusion que
el proceso logistico de las tiendas C&H INVERSIONES no cuenta con una
planeacion que le permita utilizar sus recursos eficientemente lo que estaria
generando altos costos para la empresa, todo esto por el descuido del disefio del
flujo de los procesos logisticos y de las capacidades de los centros de trabajo,

estaria ocasionara mayores costos.

El autor recomienda establecer una politica basada en la gestion de
inventarios que estén enfocados en modelos mateméticos que se adapten a las
caracteristicas y necesidades de la empresa, midiendo el volumen maximo y

minimo de las compras a realizar, disminuyendo costos logisticos.

Segura, Vasquez (2015) en su investigacién estimulos organizacionales
para el mejoramiento del clima organizacional del area de ventas de la empresa
Consorcio Rojas Distribuidora teniendo como objetivo principal fue determinar la
relacion de los estimulos considerando una poblacién de 50 trabajadores de la
empresa Consorcio Rojas donde se considerd una muestra a 20 colaboradores del
area de ventas llegando a la conclusion de que los estimulos organizacionales y
clima laboral se encuentran relacionadas y que para un buen clima organizacional
se necesita poder también invertir en incentivos ya sean monetarios y no
monetarios, capacitaciones, donde esto al ser empleadas va permitir mejorar el
desempefo, porque los colaboradores se van a sentir importantes y que son
valorados por la empresa; y por ende el crecimiento de la empresa. Los autores
reconocen la importancia que es de motivar a los colaboradores que, de una
empresa, debido a que estos son aquellos personajes principales que desarrollan

el progreso de la empresa y por ende su crecimiento, como seres humanos se
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necesita que estos puedan tener un clima organizacional donde se sientan a gusto

de cumplir sus labores y mas aun los objetivos que pueda tener la empresa.

Olortegui (2016) en su investigacion la calidad de servicios y ventas en el
area de atencion al cliente en la veterinaria Pet’s family E.I.R.L Chiclayo 2016 tuvo
como objetivo principal determinar la relacion que existe entre la calidad de
servicios y ventas de la veterinaria Pet's Family la poblacién que se empled para el
estudio es muestral que se aplico a los clientes que tiene la empresa, esta
investigacion concluyo que existe una relacion entre la calidad de servicios y ventas
debido a que los colaboradores que brindan el servicio de ventas, necesitando
desarrollar habilidades como un componente activo del ser humano, como la
empatia, capacidad de respuesta, fiabilidad, seguridad permitiendo obtener

eficiencia y eficacia al realizar las ventas.

Olortegui nos manifiesta que muy pocas empresas invierten en sus
colaboradores y por ende son ellos que no tiene la motivacion de llegar a su trabajo
y poder realizarlo proactivamente, y de la cual depende de los resultados que pueda
tener la empresa, y donde la investigacion que realizo planteo un plan de calidad
de servicio para asi estudiar los factores que influyen en estos y poder

desarrollarles mejoras en sus personajes principales que tiene la empresa.

Odar y Olivos (2015) en su tesis estrategias en atencion al cliente para el
incremento de hospedaje Ifiikuk en la ciudad de Chiclayo- 2015, su objetivo general
proponer estrategias en atencion al cliente para el crecimiento de ventas el
establecimiento de hospedaje Ifiikuk-2015, se tomé una poblacion muestral de los
clientes que reciben este servicio, en donde utilizaron el programa de Excel para
codificar cada una de las preguntas permitiendo poder tener informacién de como
esta el servicio actual a los clientes de hospeda Ifiikuk-2015, concluyendo que los
colaboradores del establecimiento no se encuentran entusiasmados en el lugar
donde laboran, es decir el gerente no toma mucha importancia en ese aspecto de

la empresa proponiendo contrarrestar esto con estrategias en atencion al cliente.

Odar y Olivos destacan la importancia de tener estrategias en atencion al
cliente empleandola debido a que en la situacion del hospedaje los gerentes de

esta empresa toman muy superficial el tema de motivar, capacitar a nuestros
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vendedores de servicio, ademas de proponer un taller de induccién al personal
debido a que algunos entran sin experiencia y a veces no se identifican con la
mision y visidn que tenga la empresa, brindando asi un servicio exclusivo y que

alcancen las expectativas que los clientes tienen.
1.3 Teorias relacionadas al tema.
Logistica

Garay (2017), sefiala que la logistica es una disciplina horizontal
perteneciente a la cadena de abastecimiento que busca optimizar los recursos a
través del analisis de los procesos, que llevan de un punto determinado hasta el
punto final, minimizando tiempos y eliminando actividades que no agregan valor al
proceso, utilizando una adecuada comunicacion para brindar soluciones a todos los
requerimientos de los demandantes (p. 24). Entonces podemos entender que la
logistica ayuda a todas las empresas que ofrecen bienes y/o servicios a la mejora
continua y al crecimiento partiendo siempre de los procesos a realizar para la

adquisicién de materiales, estén en el tiempo indicado para el cliente.
Ejes de la logistica empresarial

Garay (2017), nos dice que la logistica tiene cuatro ejes claves para un
proceso eficaz, pues es responsable del movimiento de los productos desde su
origen hasta el punto final, donde interactian los vendedores, clientes,
transportistas y todas las areas relacionadas a la satisfaccion del cliente (p. 53).

Aqui detallaremos la definicién de cada eje:

Movimiento de los Productos: Las empresas deben enfocarse que el traslado
de los productos no es solo un movimiento fisico, esto debe estar relacionado con
la estrategia corporativa e ir enfatizando en la reduccion de costos, inventarios mas
bajos, mejor servicio al cliente, buscando que la rotacion del mismo, este enfocado
desde el centro de produccién, vendedores y clientes. El traslado de las materias
primas o productos terminados pueden desplazarse por varias regiones del mundo

y verse afectadas por los cambios climaticos, por eso el logistico debe tener un plan
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de evacuacion para solucionar posibles inconvenientes, y no afectar el proceso de

distribucion de la empresa en su cadena de suministro (p. 53).

Movimiento de la Informacidn: Para crear un proceso logistico que esté
preparado para una excelente toma de decisiones, es necesario tener la
informacion sobre todo lo relacionado al mismo, como son sus proveedores, las
ordenes de compra por llegar, cuales ya estan ingresadas y cuando deberian llegar
las restantes para ser entregadas al cliente. La informacion debe ser oportuna y

exacta, debe ser fluida entre proveedor y cliente (p. 54).

Es necesario el trabajo en conjunto con las distintas areas de la empresa
como son: compras, produccion, ventas, clientes, etc., y debe ir mas alla de una
simple llamada o correo electronico, debe utilizar e invertir en tecnologias de la
informacion para obtener un buen desempefio logistico y una eficacia empresarial,
este sistema informativo deberia enlazar y contener informacion de todas las areas
de la empresa; para asi poder atender los pedidos del cliente, planificar la
produccion y requerir los materiales, disefiar la distribucién, hacer los pronésticos

en términos financieros y comerciales (p. 54).

Tiempo y Servicios: A través del crecimiento del mercado global, ahora las
empresas buscan proveedores que le solucionen sus problemas ya no en semanas
ni dias, sino en horas pues de eso dependera el éxito del servicio, porque siempre
buscaran alternativas que les brinda la seguridad y garantia de un buen servicio y/o
producto, a esto se suma que el producto tenga un valor agregado y satisfaga la
necesidad del cliente. Pues ahora la distancia significa tiempo y los atrasos no son
aceptables (p. 55).

Costos: El movimiento del producto y el movimiento de la informacion traen
aparejado el cuarto eje de la Logistica que son los Costos, que debe ser manejado
con una buena comunicacion con el area de logistica y el area financiera. Los
costos son relevantes y muy importantes para la rentabilidad de una empresa, que
se tenga un precio alto o bajo no define el servicio a ofrecer, pues dependera mucho

de la situaciéon en la que nos encontremos en ese momento en el mercado (p. 56).

35



Las organizaciones tienen como uno de sus propdésitos minimizar los costos
de la cadena de abastecimiento, tomando en cuentas los procesos de
abastecimiento, almacenamiento y distribuciones, pues en las empresas a veces
no se la importancia necesaria dentro del proceso. Hoy en dia las empresas buscan
alternativas que le produzcan mas rentabilidad, optando por la importaciéon de
materiales que le permitan un crecimiento empresarial y no toman en cuenta el
costo de cada etapa desde la compra de los materiales hasta el punto final que es
el cliente, afectando directamente a la empresa y la rentabilidad que se pensaba
obtener con la adquisicién de estos productos (p. 57).

La Logistica como herramienta de Ventaja Competitiva

Tras surgir la Logistica, comenzé a tener cada vez una mayor importancia
en las empresas asumiendo la total responsabilidad de lo que sucede en las
organizaciones, este nuevo ambiente econémico que se base en parametros
totalmente distintos a los tradicionales hace que la logistica venza el desafio de dar

solucion eficiente en el tiempo correcto (Garay, 2017. p. 74).

La Cadena de Valor: Para que la logistica se vuelva una venta competitiva
se deben desarrollar e integrar las actividades de su cadena de valor, de manera
diferenciada y menos costosa, estas se pueden distinguir por actividades primarias

y de apoyo (Garay, 2017. p. 61).

Las actividades primarias son aquellas que se relacionan directamente con
la produccién y comercializacién de los productos; tenemos asi la logistica de
entrada que son actividades que se relacionan con la recepcién, almacenamiento
y distribucion de las materias primas y/o productos; las operaciones que son las
actividades relacionadas con el proceso y logistica de salida que es el
almacenamiento de los productos y la reparticion de los mismo hacia los clientes
(Garay, 2017. p. 61).

Las actividades de apoyo, brindan un soporte a las actividades primarias a
través de las distintas areas de la empresa como son: recursos humanos, areas de

sistemas, administracion y abastecimiento (Garay, 2017. p. 62).
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Ventaja Competitiva: Esta ventaja viene a través de los afios y esta enlazada
con la ventaja absoluta y comparativa. La ventaja absoluta es la diferencia de una
empresa con otra, es decir que esta empresa ofrezca mas productos en el mercado,
esto permitira tener ventaja absoluta frente a sus competidores. La venta
comparativa, es el valor agregado que tiene cada empresa, es decir, cuando una
empresa comercializa algun producto y se especializa en darle un valor agregado

frente a la competencia (Garay, 2017. p. 66).

Construcciéon de una buena Plaza: La logistica es un area inagotable de
oportunidades para las empresas modernas, aunque las empresas buscan
minimizar costos para ofrecer un buen servicio y precio razonable, también tienen
gue tomar en cuenta a unas de las P del marketing, que es la plaza como canal de
distribucién para estar donde sus clientes lo necesitan en el momento y tiempo
indicado. Es asi que la plaza es desarrollada para llevar un mejor sistema logistico

y administracion de la Cadena de Suministro (Garay, 2017. p. 67).

La innovacién: Para las empresas a veces es dificil innovar pues corren
riesgo de que no funcione y no obtengan los resultados esperados, por eso es
importante tener una vision clara de que proceso o producto se desea innovar, la
innovaciéon viene seguida de ideas creativas que ayuden hacer lo mismo, pero
mejor (Garay, 2017. p. 70).

Mejoramiento, Redisefio e Innovacion en Logistica: De acuerdo a lo que
busca el area de logistica con la mejora continua es redisefiarse con planes de
innovacién que ayuden a que los procesos ya establecidos crezcan de manera
eficaz y eficiente, logrando asi una reduccion de costos para la empresa, por ende,
la obtencidn de mas rentabilidad. Pueden existir varias oportunidades como, por
ejemplo: un mejoramiento lento pero efectivo de una parte o todo el proceso
logistico y/o un redisefio dréstico y radical sobre el area logistica, todo esto pueden
ser orientados por los encargados, pero también ideado por el personal que
desarrolla las actividades diariamente. Buscando siempre una innovacion

alcanzable y real (Garay, 2017. p. 72).

Gestion de la Cadena Logistica
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La logistica ayuda a gestionar la cadena de suministro que se encarga de
controlar el flujo de materiales y de informacion relevante para el proceso del
mismo, su principal funcion es satisfacer la demanda y necesidades del mercado
de manera idonea e inmediata. Se podria definir como una funcién administrativa y

comercial (Solorzano, 2018. p. 39)

La gestion de la cadena logistica se realiza desde diversos tipos de enfoque

segun el rubro empresarial:

v' Empresas industriales: Este tipo de empresa adquieren materia prima
en diversos volimenes para transformarlos a través de procesos en

productos terminados.

v' Empresas comerciales: Compran productos terminados a través de
proveedores para ser vendidos al por mayor y menor, estas cuentan
una diversidad de productos, por ende, el tipo de almacenaje es mas

demandante.

v Empresas de servicios: Su principal funcién se realiza a través de
actividades. Cada empresa tiene cadena de logistica distinta y
adaptable (Solorzano, 2018. p. 53)

La cadena de valor afladido

Hoy en dia el valor afiadido en un producto o servicio es muy apreciado por
el cliente, siempre y cuando este visible o faciliten la adquisicion del mismo. En
diversos casos se podria manifestar en una materia prima de primera calidad o un
entrega rapida y eficiente, en otros casos con una atencién idénea a través de
sistemas informaticos que faciliten la adquisicion en alguna documentacion. La
gestion logistica pretende minimizar esos costos que nos ayuden a que el producto
0 servicio tenga un valor afiadido, tenemos procesos directos o indirectos. Ejemplo
de un proceso directo seria embalaje correcto, facilidad de devoluciones,
despachos rapidos, etc. y ejemplo de procesos indirectos: facilidades de pago,

costos administrativos, etc. (Solorzano, 2018. p.42)

El servicio al cliente
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La gestion logistica también tiene como funcién mejorar la rentabilidad de
una empresa, orientadas al tema de las ventas. Brindando un servicio optimo y
eficiente, buscando asi la satisfaccion de los clientes. Esta variable se ve mas
reflejada en mercados donde la competencia es alta con productos muy parecidos
y su diferenciacion es el servicio que puedan prestar las empresas. Pueden tomar
en cuenta el plazo de entrega, solucion de indecencias y politica de cambios o
devoluciones. Si bien es cierto que las empresas siempre buscan brindad un
servicio confiable y correcto, va a depender mucho de su correcta gestion logistica
para poder cumplir con esta meta (Solorzano, 2018. p. 43)

Aprovisionamiento y compras

La funcibn de una empresa comercial es adquirir productos que
posteriormente se van a distribuir, esto conlleva a responder interrogantes como,
¢, Qué cantidad deberia comprarse?, ¢, Formas de transporte del material adquirido?,
¢ Ubicacion del lote entrante? ¢ Tiempo de entrega de la mercaderia? Y muchas

P

mas.

Es importante cumplir todos los procedimientos de manera correcta para
conseguir minimizar los costos que se podrian ver reflejados en un aumento de

precio del producto o demoras en los despachos.

La funcién de aprovisionamiento se divide en compras y gestion de stock. La
gestion logistica busca adquirir materia prima de calidad, en cantidades que
permitan tener un precio accesible y beneficioso para poder competir con las demas
empresas, calificar transportes que permitan un despacho rapido y en excelentes
condiciones. Cantidad de stock que mejore el costo de almacenaje y pueda cumplir

con las necesidades de los clientes.

Existen diversos tipos de compras, por punto de stock, pedidos
programados, pedidos esporadicos y pedidos especulativos, todos van a depender

de la situacién en la que se vea involucrada la venta.
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También se maneja variades de stock: stock por seguridad, stock cero, stock
ordinario y stock maximo. Todos evaluados de acuerdo al tipo de empresay lo que

esta busca para brindar al cliente (Solorzano, 2018. p.54)
Manejar una logistica correcta nos permite cumplir sus principales objetivos:
v" Reduccidn de costos en el area de transporte.

v' Mejorar la sinergia en la distribucién de varios proveedores y origenes

de envio.
v' Escoger los proveedores indicados en la cadena de abastecimiento.

v" Minimizar los costes de manipulacion del material, teniendo un

producto en buen estado.

v" Reducir espacio en los almacenes y cumplir con los tiempos de

entrega (Solorzano, 2018. p. 41).
Ventas

Stratten y Kramer (2015) nos definen a las ventas como aquello donde antes
la venta era como un embudo donde el vendedor se centraba en las ventas y las
conversaciones, y muy bien los clientes con eso pasaban literalmente por el
embudo y salian al radar, hoy en dia el 60% de las decisiones de compras que
adopta el cliente antes de entrar al embudo ya son preparados y con conocimiento,
va con referencias confiables, consejos de otras personas, amigos que tuvieron el
producto o comprobé el servicio, es por eso ahora que la mision del embudo ya no
es tan facil poder llevar hasta al radar debido a que para pasar todo el recorrido se
tiene que vender recorrer bien ese camino que son la ventas para poder llegar al
radar, cabe recalcar que esas decisiones de compra que tiene el cliente el 74%
tiene fuentes como las redes sociales para orientarse y se podria tomar como aliada

a la tecnologia. (pag.26).

Pérez (2017) De acuerdo a las ventas que la empresa tenga, es un proceso
poder dar el producto o servicio de la cual Pérez destaca la gestion de proveedores
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gue se debe tener para poder realizar la venta, es decir la relacion que guarda para

poder realizar la venta.

En esta gestion de compras se busca poder tener una buena negociacion ya
gue el beneficio es mutuo tanto del proveedor como del vendedor. Cuando la
gestion de compras se desarrolla viene lo que nos refiere Pérez de la importancia
también de vender con unos buenos margenes para la empresa sumado con las

otras areas puédanse cumplir lo que la empresa se plantea en sus objetivos.
(pag.16).

Pérez nos confirma que para que una empresa llegue a cumplir la funcién
de vender se requiere tener una buena adquisicidon de mercancias y/o productos
permitiéndonos ofrecer las mismas condiciones favorables y al menor coste posible
es asi que define tres factores importantes para las ventas de una empresa: el nivel
de compras, la gestion del stock y el almacenamiento dependiendo a los productos
gue se puedan vender también es otro aspecto en tener en cuenta ya que hay
algunos articulos que tienen una rapida salida y requieren de un mayor nivel de
reposicion y por ende de un mayor nivel de stock en el almacén, y también hay
articulos de las cuales solo son complementarios para la lista que pueda tener el

cliente y no tienen una rotacion constante .(pag. 26)

Prieto (2015) nos indica referente a las ventas como ciencia autentica o un
arte debido a las caracteristicas especiales que esta posee y que se desarrolla
utilizando varios aspectos como el juicio y la creatividad ingresando en el campo
del arte teniendo como base la accion de realizarla y vivir apasionado en este
campo, se utiliza mucho adiestramiento, capacitaciéon y entrenamiento en los

vendedores que son ellos quienes realizan esta labor.

Cabe destacar la labor efectiva que debe tener el vendedor debido a que
este es el canal mediante la empresa con el cliente, de las cuales siempre estan
corriendo riesgos y deben innovar en cada situacion de venta que se les pueda
presentar. Estos llevan la mision de la empresa en la camiseta y tienen que cumplir
con las metas que puede establecer la empresa con ellos, determinando asi sus

metas a corto y largo plazo que ademas ellos puedan tener. (pag.17).
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La estructura organizacional de los negocios:

En este aspecto Prieto nos destaca la importancia de como tratamos a
nuestros colaboradores ademas de depender de las funciones que estos puedan
cumplir, en la actualidad el organigrama que se deberia emplear nos dice Prieto un
organigrama en forma de circulo debido a que este tendria como funcion principal

guiar y no tener rangos de colaboradores.

Pero no solamente deberian ser en los organigramas de una empresa sino
la manera en cémo los dirigentes piensan y actdan referente al mundo de negocios

donde ellos se desenvuelven.

Es asi que debido a los grandes cambios que el mercado constantemente
tiene los gerentes deben tener la opinion de la fuerza de ventas debido a que ellos
estan en contacto con la valiosa informacion que bien puede tener errores,
fortalezas, oportunidades que como empresa puede emplear y poder utilizarlas

para la mejora del servicio o bien que se vende. (pag. 29)
Los tipos de vendedores

Prieto también nos refiere a varios tipos de vendedores de las cuales con el

tiempo se van innovando y sobre todo cumpliendo mas requisitos para las ventas.
Vendedor repartidor: Es aquel que solo entrega el producto

Vendedor de mostrador: Es aquella persona donde espera al cliente para

gue lo pueda atender.

Vendedor externo: Son aquellos vendedores que solo toman el pedido de

forma rutinaria

Vendedor anunciador: Este tipo de vendedor que visita prospectos y

clientes.

Vendedor creativo: Este vendedor es aquel que ayuda al cliente en la toma

de decisiones ya sea del producto o servicio.
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Ingeniero de ventas: Su labor es altamente calificada y hace énfasis en las

caracteristicas técnicas del producto y las bondades del servicio. (pag.9)
La psicologia aplicada a las ventas

Teniendo en cuenta que las ventas se desarrollan en una conversacion de
dos personas podemos destacar la importancia de la psicologia en las ventas
debido a que para nosotros poder llegar a nuestras relaciones es importante tener
una buena idea a quien nos dirigimos y poder construir nuestro yo a partir de

experiencias con otras personas.

Es asi que la psicologia aplicada a las ventas nos permite analizar tres

componentes en el escenario principal que es el mercado:

v" Individuo: poder evaluar, analizar todo respecto al ser humano
rasgos, edad, ya sean caracteristicas biograficas, determinantes
donde las biogréficas estan constituida por la edad, el sexo, estado
civil, personalidad, etc. y las determinantes aquellas como los valores,

gustos, intereses, necesidades.
v Grupo: estructura, comunicacion y dinamica.

v Organizacion: cultura, politicas, ambiente fisico, relaciones internas y

externas, etc.

Es asi como podemos comprender que la psicologia es el mayor aporte a
las ventas debido a que le da la importancia como ser humano de forma integral,
con sentimientos, etc., donde se pueda analizar cada una debido a que estas estan
ligadas a la accién de nuestros instintos, deseos de compra y que influyen para

poder realizarlo.
Teoria de campo de Lewin (1988)

En esta teoria se tiene sostienen que la Unica fuente determinante del
comportamiento de una persona en un momento dado es el campo psicolégico y

gue este esta constituido por los hechos, sucesos que pueda haber tenido el
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individuo y el comportamiento que pueda adoptar a la hora en que este realizando

la compra y tenga que tomar la decision.

De acuerdo con la teoria de Lewin se tiene que tener en cuenta la situacion
en que te puedas encontrar cuando realices el desarrollo de la venta y que esto
influye para las reacciones posteriores que puedan tener tanto el cliente como el
vendedor. (pag.39)

Modelo econémico de Marshall (1957)

Marshall nos fundamenta que el factor principal en la toma de decision de la
compra es el poder adquisitivo es decir los calculos econdmicos de realizar la
compra, y que aparte de ellos analiza el costo beneficio que al realizar la compra le
puede generar a €l como cliente. Este enfoque se ha ido desarrollando debido a
gue el comprador cada vez busca mas esto en sus compras de poder tener un valor
méximo su utilidad y lo plasma en las consecuencias que pueda tener al comprar

el producto o requerir el servicio. (pag. 40)
Modelo de aprendizaje de Pavlov (1972)

Pavlov nos afirma en su investigacion que parte del aprendizaje esta
formada por un proceso de asociaciones y que muchas de nuestras reacciones

estan relacionadas a esas asociaciones.

Pavlov plantea tres componentes del aprendizaje que son aplicables a la

venta:

v" Impulsos: son estimulos fuertes internos que empujan al individuo a
actuar y son fisiologicos (hambre, sed, sexo) y aprendidos

(cooperacion, miedo, tendencia a adquirir).

v" Claves: son estimulos méas débiles del medio ambiente o del individuo

gue determinan como, cuando, dénde y por qué reacciona el sujeto.

v' Reacciones: son las respuestas del organismo a la configuracién de
las claves. (pag.40)
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Modelo sicoldgico social de Veblen (2004)

Este investigador tiene una base referente a la frase donde “El hombre es
un animal adaptado a las normas y formas generales de su culturay a sus patrones
mas especificos, es decir a las decisiones que él pueda tomar o pertenecer
dependiendo a su cultura y patrones que conforme el ser humano se desarrolla va

adecuandose a su vida.

También cabe recalcar que en esta teoria Veblen se refiere también a los
niveles sociales que existen en la actualidad y de la cual la persona se ve afectado
en sus decisiones de compra, y que ahora mas que nunca las demas empresas de
la competencia estudian en eso para poder segmentar sus productos o servicios

gue puedan ofrecer a sus clientes. (pag.41)
Modelo sicoanalitico de Sigmund Freud (2011)

Sigmund Freud sostiene que la mente humana tiene tras partes basicas que
conjuntamente juegan papeles importantes en las actividades diarias que las
personas realizan y que por ende en las decisiones diarias que también puedan

tomar.
v' EI'ID (ello) contiene los motivos instintivos basicos,

v' ElI EGO (yo) es el centro planeador consciente que sirve para buscar
salidas y actia como regulador ente el ID y el SUPEREGO, y

v El SUPEREGO (super yo), que es la conciencia que acepta las
normas morales y dirige los motivos instintivos hacia parametros
socialmente aceptados, evitando los sentimientos de culpa o

verglenza. (pag.41)
La globalizacion de los mercados

Prieto nos refiere en este aspecto de la globalizacion que debido a que el
mundo esta siendo més competitivo y de la cual si tu organizacion no est4 yendo a

la vanguardia puedes salir del mercado.
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También con el pasar de los afios es importante poder definir tu nicho de
mercado permitiéndonos que uno como organizacion pueda buscar, traer tus
clientes a tu negocio y no solo eso ademas de poder definir algunos aspectos es
relevante poder ver la forma de ventas que se tiene ya que la forma antigua que es
la tradicional quedo en otra época y de la cual se debe utilizar la moderna

(proactiva).

La forma de venta antigua nos presenta un vendedor tradicional también que
si conoce de su producto o servicio y que en su entrevista hace énfasis de describir
sus caracteristicas y atributos del producto este solo aclara algunas incertidumbres
del producto que puede tener el cliente a diferencia del vendedor moderno este
tiene habilidades de incentivar a la compra a clientes frios, desmotivados, y esta en
constante innovacion de su actividad personal y profesional investigando las
necesidades y brindando soluciones con los productos o servicios que ofrece a sus

clientes.

Es asi con el pasar del tiempo estos dos tipos de vendedores se han estado
definiendo y de la cual como organizacion se espera contar siempre con
vendedores proactivos capaces de siempre dar soluciones, creando valor a sus

sesiones de ventas con sus clientes. (pag. 30)
1.4 Formulacién del Problema.
Problema Principal

¢, Con la propuesta de un disefio de sistema de gestion logistica
cdmo mejorara las ventas en la empresa Corporacion BIM S.A.C., en el Distrito

de José Leonardo Ortiz en el afio 20187
Problemas Especificos

v' ¢ Qué desarrollo tendra el disefio de un sistema de gestion logistica

en la empresa Corporacion Bim S.A.C.?

v' ¢ Cudl es el nivel de ventas que tiene la empresa Corporacion Bim
S.AC.?
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v' ¢ Como disefiar un sistema de gestion logistica y mejorar las ventas

en la empresa Corporacion Bim S.A.C.?
1.5 Justificacion e importancia del estudio.

Ferndndez (2014), en la presente investigacion referente a la empresa
ferretera Corporacién Bim S.A.C., la falta del area de logistica y las existencias que
esta maneja, son el problema mas frecuente de los errores que esta tiene, por lo
mismo se necesita un control de los procesos logisticos, desde el punto de origen
hasta el punto de consumo con el objetivo de lograr la satisfaccion de nuestros

clientes y mejorar las ventas.

Aunque es facil pensar en la logistica como la direccién del flujo de productos
desde los puntos de la adquisicion de materias primas hasta los consumidores
finales, para muchas empresas existe un canal inverso de la logistica que también

debe ser dirigido.

La vida de un producto, desde el punto de vista de la logistica, no termina
con su entrega al cliente; los productos se vuelven obsoletos, se dafian o no
funcionan y son devueltos a sus puntos de origen para su reparacion o eliminacion.
Los materiales empacados pueden ser devueltos a quien los expide debido a
regulaciones ambientales o porque tiene sentido econdémico rehusarlos. El canal
inverso de la logistica puede utilizar todo o una parte del canal directo o puede
requerir un diseflo por separado. La cadena de suministros termina con la
eliminacion final de un producto. El canal inverso debe considerarse dentro del

alcance de la planificacion y del control de la logistica. (Velasco, 2013).

Tedrico: La presente investigacion se sustentara en diferentes teorias, de la
cuales la méas objetiva para la variable de logistica sera Gestion Logistica de Garay
(2017) y la para la variable de ventas sera el Proceso de Ventas de Von (2014),
todo esto para una mejor relacion de las variables que buscan mejorar el proceso
en la empresa, ayudando a realizar con una base los objetivos trazados en la

busqueda de una disefia de sistema logistico para la mejora de las ventas.
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Social: Se desarrolla de manera empresarial, debido a que la logistica a
través de los afios se ha ido fundamentando en procesos que optimizan los
recursos de las empresas. Hoy en dia las organizaciones deben seguir procesos
gue les permita controlar sus operaciones de manera ordenada y que sean
rentables. Debido al crecimiento constante de los competidores que buscan ofrecer
los mismos productos mejorando los servicios, por tanto, la empresa debe optar por

innovar en procesos e invertir en nuestros productos.

La investigacion nos llevara a conocer de cerca la realidad problematica que
vive la empresa, esto a través de la informacion recolectada de todos los
colaboradores, permitiéndonos analizar y proponer mejoras, como el disefio del

sistema logistico de la empresa Corporacion Bim S.A.C.

Practico: En la presente investigacién se busca solucionar y mejorar los
procesos deficientes en el area de logistica que vienen afectando a la empresa y
sus ventas, permitiéndonos esto analizar cada funcion que tiene la empresa y
desarrolla de manera diaria. Para esto se tomara en cuenta un proceso organizado

y mejorado a través de flujogramas y técnicas de ventas.

Metodoldgico: Nuestra investigacion es descriptiva, porque identificamos,
describiremos y analizaremos cada una de nuestras variables de estudio, para
comprender cual es la funcion de cada una de ellas, dentro del entorno empresarial
y asi poder disefiar el sistema de gestion logistica que esta orientado para mejorar
las ventas en la empresa. También es propositiva porque plantearemos procesos
definimos y mejorados, lo que permitira optimizar tiempo y costos en la empresa
Corporacion Bim S.A.C. Para determinar qué tipo de gestion seria la mas acertada,
utilizaremos para recabar la informacién la técnica de la encuesta y como
instrumento el cuestionario. Nuestra investigacion servira como modelo para
futuras investigaciones con respaldo en la validacion de nuestras encuestas por
diferentes expertos y los resultados obtenidos en nuestra investigacion seran

ingresados al software SPSS version 22.
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1.6 Hipotesis.

El disefio de un sistema de gestidn logistica permitira mejorar las ventas en

la empresa Corporacion Bim S.A.C., José Leonardo Ortiz 2018.

1.7 Objetivos
1.7.1 Objetivos General

Proponer un sistema de gestion logistica para optimizar las ventas en la

Empresa Corporacioén Bim S.A.C, José Leonardo Ortiz 2018.
1.7.2 Objetivos Especificos

v' Analizar la gestién logistica actual de la empresa Corporaciéon Bim
S.A.C.

v Identificar los factores influyentes en las ventas de la empresa
Corporacion Bim S.A.C.

v Disefiar un sistema de gestion logistica para optimizar las ventas en

la Empresa Corporacion Bim S.A.C.
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Il MATERIAL Y METODO
2.1 Tipo y Disefio de Investigacion.

Tipo descriptivo: Este tipo de investigacion nos permitira describir la
realidad problematica de la investigacién en un tiempo determinado evaluando
entre dos 0 mas variables, teniendo en nuestro presente trabajo de investigacion
dos variables: la gestion logistica y las ventas permitiéndonos poder analizar y

explicar una variable en funcion de la otra variable.

Tipo propositiva: Debido a que esta se fundamenta en una necesidad y que
se utilizara la informacién descrita proponiendo un sistema de gestion logistica para

mejorar las ventas en la empresa Corporacion Bim S.A.C.
2.2 Poblacion y muestra.

Poblacion: Nuestra poblacién esta conformada por las 30 personas, todas
ellas conforman el personal que labora en la empresa Corporacion Bim S.A.C., en

sus distintas tiendas y sucursales.

Muestra: Esta sera una poblacion muestral que constara con total de

colaboradores de la empresa.
2.3 Variables, Operacionalizacion.

Variable Independiente: Gestion de logistica. Garay (2017), define a la
gestion logistica como un conjunto de operaciones que se utilizan para mejoras las

condiciones de calidad de servicio de recepcion y venta de los productos. (p. 90)

Variable Dependiente: Ventas. Garcia, Garcia (2016), las ventas necesitan
técnicas para poder llegar con mas precision al cliente, por eso tomamos en cuenta

la televenta. (p. 117).
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Operacionalizacién

Tabla 1

Variable Logistica y Operaciones

OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE

Variable Dimensiones Indicadores Técnica Unidades
Compra ¢, Considera Usted que el proceso de adquisicién de materiales que se realiza Escala
en la empresa Corporacion Bim S.A.C. es el correcto? Ordinal
¢La empresa Corporacion Bim S.A.C. cuenta con buenos proveedores para
obtener los materiales en cantidades adecuadas? 1 nunca
¢La empresa Corporacion Bim S.A.C. tiene procesos establecidos para la
Gestion Recepcién recepcion de mercaderia? Encuesta/ 2 casi nunca
¢ Cuenta con documentos para el control de la mercaderia recepcionada, para
Logistica verificar la conformidad segun lo solicitado? Cuestionario
3 a veces
¢, Considera Usted que el servicio de transporte brindado llega en el tiempo
Transporte previsto?
¢,Se cumplen los compromisos de entrega establecidos con los clientes, para 4 casi
la mercaderia solicitada a pedido? siempre
¢La empresa Corporacion Bim S.A.C. tiene el servicio de transporte propio?
Almacenamiento ¢ Considera Usted que las condiciones de almacenamiento de los productos 5 siempre

es el adecuado?

¢,Considera Usted que todo el material almacenado se encuentra ordenado y

seleccionado, para un mejor despacho?

¢ El almacén de la empresa Corporacion Bim S.A.C. cuenta con todas las
herramientas, los protocolos de seguridad necesarios para el buen

almacenamiento de los materiales?

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 2

Variable Ventas

OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE DEPENDIENTE

Variable Dimensiones Indicadores Técnica Unidades
Contacto ¢,Considera Usted que el primer contacto que tiene los colaboradores de Escala
la empresa Corporacién Bim S.A.C. con el cliente es el adecuado? Ordinal
¢La empresa Corporacion Bim S.A.C. cuenta con algun tipo de proceso
de presentacion ante el cliente? 1 nunca
Atencién ¢ La atencion brindada en la empresa Corporacién Bim S.A.C. sigue Encuesta/
algun protocolo? 2 casi nunca
Ventas Cuestionario
Interés ¢ Los argumentos que emplean en la empresa para convencer a un
cliente son efectivos? 3 aveces
Conviccién ¢, Considera Usted que las experiencias de satisfaccion de otros clientes
sirven para las ventas? 4 casi
siempre
¢, Cuenta con estrategias para rebatir objeciones y obstaculos en el
Resolucion proceso de ventas?
¢Las estrategias que Usted utiliza para rebatir objeciones y obstaculos, 5 siempre
siempre funcionan en el proceso de venta?
Cierre ¢, Considera que después de realizas todas las fases, se llegan a

concretar todas las ventas?

Fuente: Elaboracion propia
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y

confiabilidad.
La recoleccion de datos, sera realizada a través de las siguientes técnicas:

Encuesta, esta técnica considera un conjunto de preguntas, las que seran
detalladas en su instrumento: cuestionario; permitird establecer contacto con las

unidades de observacion.

Instrumentos de recoleccion de datos: Quispe (2013), nos dice que, para
obtener datos directos con el personal de la investigacion, se aplican una variedad
de preguntas estructuradas previamente de acuerdo al tipo de investigacion a

desarrollar, y estos son aplicados a la poblacion de interés (p. 11).

Tabla 3
Fiabilidad al 10%

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
776 19

Fuente: Tabulacién al 10% del total de la muestra

Tabla 4
Fiabilidad al 100%

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
848 19

Fuente: Tabulacion al 100% del total de la muestra
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De acuerdo a las tablas presentadas de alfa de cronbach; se determind que
los indicadores son confiables expresado por un valor de 0,776 y 0, 848, esto fue

determinado en base a la prueba piloto.

2.5 Procedimiento de andlisis de datos.

Hernandez, Zapata, Mendoza (2013) define que la escala de likert consiste
en el conjunto de reactivos presentados en forma de afirmaciones, frases o juicios.
Normalmente se incluye cinco a las cuales se le asigna (5 a 1) o negativo (1 a 5).
(P.143-144).

El proceso de recoleccion de datos que se realizara en la Empresa de
Corporacion Bim S.A.C, José Leonardo Ortiz - 2018, la cual se realizara en el mes
de marzo - 2018 previa coordinacién con el Gerente General de mencionada

Empresa. La informacion recolectada, sera analizada de la siguiente manera:

Paso 1. Seleccionar un programa de analisis; se empleara el programa
estadistico Statical Package for the Social Sciense (SPSS 22) y para la tabulacion
y obtencion de tablas y graficos como resultado de la aplicacion del instrumento de

recoleccion de datos a la muestra en estudio.

Paso 2: Evaluar la fiabilidad y validez del instrumento de medicion; consiste

en calcular la fiabilidad empleando el método de Alfa de Crombach.

Paso 3: Explorar los datos; luego de aplicar el instrumento a la muestra se

ejecutara el programa de andlisis respectivo (SPSS 22).
2.6  Criterios éticos

En la presente investigacion se emplean 4 principios basicos para la

realizacion de este trabajo tomando en cuenta los principios de Ana Hirsh Adler

v' Mérito e integridad en la investigaciéon: En el presente trabajo de
investigacién se basa en un andlisis riguroso previo y de fuentes de

investigacion actuales que cumplan con los requisitos que esta tiene.
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v Justicia: En esta investigacion las obligaciones y beneficios que se

obtienen seran reconocidos a ambas autoras.

v' Beneficencia: Con la presente investigacion tenemos como fin
primordial ser de beneficio para la empresa a emplear nuestra

propuesta.

v' Respeto: Principio empleado cuando se debe respetar la
participacion de ambas autoras, teniendo en cuenta la parte

desarrollada de cada autora.
2.7  Criterios de Rigor cientifico.

Debido a que nuestro tipo de investigacion es cuantitativo, los datos son

recogidos directamente de la poblacion encuestada.
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Il RESULTADOS

3.1 Tablasy figuras
Tabla 5

Analisis Nivel de Logistica segun sus dimensiones en la empresa Corporacién
Bim S.A.C.

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje _
valido acumulado
Regular 3 10 10 10
Buena 19 63.3 63.3 73.3
Muy buena 8 26.7 26.7 100
Total 30 100 100

Fuente: Elaboracién propia

Figura 1

Andlisis Nivel de Logistica segun sus dimensiones en la empresa Corporacion Bim
S.A.C.
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¥ Muy buena

Fuente: Elaboracion Propia

Andlisis o Interpretacion de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 63.3% de los colaboradores consideran buena que tomen en
cuenta la variable logistica, el 26.7% que es muy buena y solo el 10% que es
regular, en la empresa Corporacion Bim S.A.C.
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Tabla 6

Nivel de Logistica segun la dimensidén de Compra en la empresa Corporacion Bim
S.A.C.

_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

véalido acumulado
Regular 1 3.3 3.3 3.3
Buena 16 53.3 53.3 56.7
Muy buena 13 43.3 43.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacién Bim S.A.C., 2018

Figura 2

Logistica — Proceso de Compras
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretaciéon de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 53.3% de los colaboradores consideran que es bueno que tomen
en cuenta la dimension compra, el 43.3% que es muy buenay solo el 3.3% que es

regular, en la empresa Corporacion Bim S.A.C.
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Tabla7

Nivel de Logistica segun la dimensién de Recepcion en la empresa Corporacion
Bim S.A.C.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Regular 6 20.0 20.0 20.0
Buena 15 50.0 50.0 70.0
Muy buena 9 30.0 30.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 3

Logistica - Proceso de Recepcion
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 50% de los colaboradores consideran que es bueno que tomen
en cuenta la dimension recepcion, el 30% que es muy buena y el 20% que es
regular, en la empresa Corporacion Bim S.A.C.
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Tabla 8

Nivel de Logistica segun la dimensidn de Transporte en la empresa Corporacion
Bim S.A.C.

) . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje )
vélido acumulado
Regular 16 53.3 53.3 56.7
Buena 6 20.0 20.0 76.7
Muy buena 7 23.3 23.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 4

Logistica - Dimension Transporte
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 53.3% de los colaboradores consideran que es regular que tomen
en cuenta la dimension transporte, el 23.3% que es muy buena y el 20% que es
buena, en la empresa Corporacion Bim S.A.C.
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Tabla 9

Nivel de Logistica segun la dimensidon de Almacenamiento en la empresa
Corporacion Bim S.A.C.

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
vélido acumulado
Regular 8 26.7 26.7 26.7
Buena 13 43.3 43.3 70.0
Muy buena 9 30.0 30.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 5

Logistica - Dimensién Almacenamiento

50.0

40.0
X
-2 30.0
c
()]
§ 20.0 M Regular
- B Buena

10.0

B Muy buena
0.0
Regular Buena Muy buena
Valoracién

Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacién de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 43.3% de los colaboradores consideran que es bueno que tomen
en cuenta la dimensién almacenamiento, el 30% que es muy buenay el 26.7% que

es regular, en la empresa Corporacion Bim S.A.C.
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Tabla 10

Resumen del nivel de logistica segun dimensiones en la empresa Corporacion

Bim S.A.C

Logistica  Dimension

Compra Recepcion Transporte Almacenamiento
Muy mala O 0 0 0
Mala 0 0 0 0
Regular 3.3 20.0 53.3 26.7
Buena 53.3 50.0 20.0 43.3
Muy buena 43.3 30.0 23.3 30.0
Total 100 100 97 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Tabla 11
Andlisis del nivel de Ventas segun sus dimensiones en la empresa Corporacion
Bim S.A.C.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Regular 1 3.3 3.3 3.3
Buena 17 56.7 56.7 60.0
Muy buena 12 40.0 40.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018
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Figura 6

Nivel de Valoracion de la Variable Ventas
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Fuente: Elaboracion propia
Anadlisis o Interpretacion de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 56.7% de los colaboradores consideran buena que tomen en
cuenta la variable ventas, el 40% que es muy buenay solo el 3.3% que es regular,
en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

Tabla 12

Nivel de Ventas segun su dimension de Contacto en la empresa Corporacion Bim
S.A.C.

. _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje _
vélido acumulado
Regular 5 16.7 16.7 16.7
Buena 13 43.3 43.3 60.0
Muy buena 12 40.0 40.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018
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Figura 7

Nivel de Ventas - Contacto con el Cliente
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Fuente: Elaboracion propia

Andlisis o Interpretacion de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 43.3% de los colaboradores consideran que es bueno que tomen
en cuenta la dimensién contacto, el 40% que es muy buena y el 16.7% que es
regular, en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

Tabla 13

Nivel de Ventas segun su dimension de Atencidn en la empresa Corporacion Bim
S.A.C.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje
vélido acumulado

Muy mala 1 3.3 3.3 3.3
Mala 1 3.3 3.3 6.7
Regular 13 43.3 43.3 50.0
Buena 8 26.7 26.7 76.7
Muy buena 7 23.3 23.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018
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Figura 8
Nivel de Ventas - Atencion al Cliente
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Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de los encuestados se pudo

determinar que el 50% de los colaboradores consideran que es muy bueno y bueno

gue tomen en cuenta la dimension atencion, el 43.3% que es regular y solo el 6.6%

gue es mala y muy mala., en la empresa Corporacién Bim S.A.C.

Tabla 14

Nivel de Ventas segun su dimension de Interés en la empresa Corporacion Bim

S.A.C.

) ) Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje _
vélido acumulado

Regular 7 23.3 23.3 23.3
Buena 15 50.0 50.0 73.3
Muy buena 8 26.7 26.7 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporaciéon Bim S.A.C., 2018
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Figura 9

Nivel de Ventas- Dimension Interés del Cliente
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacién de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 50% de los colaboradores consideran que es bueno que tomen
en cuenta la dimension interés, el 26.7% que es muy buenay 23.3% que es regular,

en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

Tabla 15
Nivel de Ventas segun su dimension de Conviccidon en la empresa Corporacion
Bim S.A.C.

. _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje _
valido acumulado
Regular 2 6.7 6.7 6.7
Buena 6 20.0 20.0 26.7
Muy buena 22 73.3 73.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporaciéon Bim S.A.C., 2018
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Figura 10

Nivel de Ventas - Dimension de Conviccidn
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacién de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 73.3% de los colaboradores consideran que es muy bueno que
tomen en cuenta la dimension conviccién, el 20% que es buena y 6.7% que es

regular, en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

Tabla 16

Nivel de Ventas segun su dimension de Resolucion en la empresa Corporacion
Bim S.A.C.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado

Muy mala 1 3.3 3.3 3.3
Mala 1 3.3 3.3 6.7
Regular 7 23.3 23.3 30.0
Buena 14 46.7 46.7 76.7
Muy buena 7 23.3 23.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018
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Figura 11

Nivel de Ventas - Dimensién Resolucion
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 46.7% de los colaboradores consideran que es bueno que tomen
en cuenta la dimension resolucion, el 23% que es muy buena, el 23.3% que es

regular y solo 6.6% que es malay muy mala, en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

Tabla 17

Nivel de Ventas segun su dimension de Cierre en la empresa Corporacion Bim
S.A.C.

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje _
valido acumulado

Mala 2 6.7 6.7 6.7
Regular 7 23.3 23.3 30.0
Buena 17 56.7 56.7 86.7
Muy buena 4 13.3 13.3 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018
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Figura 12

Nivel de Ventas - Dimension Cierre
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Fuente: Elaboracion propia
Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de los encuestados se pudo
determinar que el 56.7% de los colaboradores consideran que es bueno que tomen
en cuenta la dimension cierre, el 13% que es muy buena, el 23.3% que es regular

y solo 6.7% que es mala, en la empresa Corporaciéon Bim S.A.C.

Tabla 18

Resumen del nivel de ventas segun dimensiones en la empresa Corporacion Bim
S.AC

Ventas Dimension

Contacto  Atencion  Interés Conviccion Resolucion Cierre
Muy mala 0 3.3 0 0 3.3 6.7
Mala 0 3.3 0 0 3.3 0
Regular  16.7 43.3 23.3 6.7 23.3 23.3
Buena 43.3 26.7 50.0 20.0 46.7 56.7
Muy
buena 40.0 23.3 26.7 73.3 23.3 13.3
Total 100 100 100 100 100 100
Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim
S.A.C,, 2018

68



Tabla 19

Distribucion de la poblacion segun sexo

_ ) Porcentaje Porcentaje
Sexo  Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Varéon 15 50 50 50
Mujer 15 50 50 100
Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 13

Poblacion segun Sexo
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Fuente: Elaboracion propia
Andlisis o Interpretaciéon de datos: La poblacion esta conformada por el 50% de
colaboradores Varones y el 50% de colaboradores son Mujeres.
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Tabla 20

Distribucién de la poblacion segun su edad

Edades Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado

18 a 25 afos 9 30 30 30

26 a 33 afos 11 36.7 36.7 66.7

34 a 41 afos 16.7 16.7 83.3

42 a 49 afios 13.3 13.3 96.7

50 a mas 1 3.3 3.3 100

Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 14

Poblacién segun Edad
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Analisis o Interpretacidon de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el

66.7% tiene un rango de edad de 18 a 33 afios, el 16.7% tiene entre 34 a 41 afios

y el 16.6% tienen entre 42 afios a mas.
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Tabla 21

Distribucion de la poblacién segun su Grado de Instruccién

Grado de _ ~ Porcentaje Porcentaje
Instruccion Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Secundaria 8 26.7 26.7 26.7
Superior Técnica 10 33.3 33.3 60

Con estudios

Universitarios 4 13.3 13.3 73.3
Universidad completa 7 23.3 23.3 96.7
Maestria 1 3.3 3.3 100

Total 30 100 100

Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporaciéon Bim S.A.C., 2018

Figura 15

Grado de Instruccion de la Poblacién Encuestada
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el
60% tienen entre estudios secundarios y superior técnico, el 13.3% tiene estudios
universitarios, el 23.3% cuenta con estudios universitarios completos y el 3.3%

solo tienen maestria.
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Tabla 22

Distribucién de la poblacion segun su Estado Civil

Porcentaje Porcentaje

Estado Civil Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Soltero(a) 16 53.3 53.3 53.3
Conviviente 4 13.3 13.3 66.7
Casado(a) 5 16.7 16.7 83.3
Divorciado(a) 5 16.7 16.7 100
Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 16

Estado Civil de la Poblacién Encuestada
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Fuente: Elaboracién propia

Analisis o Interpretacidon de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el
53.30% son solteros, el 13.30% son convivientes y el 33.4% son casados y
divorciados
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Tabla 23

Area de la empresa donde labora

¢En qué area de la empresa

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje Porcentaje

labora? valido acumulado
Almacén 12 40 40 40
Administracion 30 30 70
Gerencia 10 10 80
Ventas 20 20 100
Total 30 100 100
Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporaciéon Bim S.A.C., 2018
Figura 17
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Fuente: Elaboracion propia

Andlisis o Interpretacién de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el

40% trabajan el area de almacén, el 30% en el area de administraciéon y el 30%

laboran en el area de gerencia y ventas.
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Andlisis del nivel de los indicadores de la variable logistica en la empresa

Corporacion Bim S.A.C. en José Leonardo Ortiz 2018

Tabla 24

Proceso de Adquisicién de materiales en la empresa Corporacién Bim S.A.C

¢ Considera Usted que
el proceso de

adquisicion de _ _
Porcentaje Porcentaje

materiales que se Frecuencia Porcentaje .

realiza en la empresa valido acumulado
Corporacion Bim

S.A.C. es el correcto?

A veces 4 13.3 13.3 13.3

Casi siempre 21 70 70 83.3
Siempre 5 16.7 16.7 100

Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 18

Proceso de Adquisicién
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Fuente: Elaboracion propia Valoracién
Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el
70% manifiesta que los procesos de adquisicion de materiales casi siempre son los

correctos, el 16.70% que siempre y el 13.3% que solo a veces son correctos.
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Tabla 25

Proveedores idoneos para la empresa Corporaciéon Bim S.A.C

¢ La empresa Corporacion

Bim S.A.C. cuenta con

Porcentaje Porcentaje

buenos proveedores para Frecuencia Porcentaje

obtener los materiales en valido acumulado
cantidades adecuadas?

A veces 1 3.3 3.3 3.3

Casi siempre 18 60 60 63.3
Siempre 11 36.7 36.7 100

Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 19

Proveedores Idéneos
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Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados e
60% manifiesta que los proveedores que cuenta la empresa Corporacion Bim S.A.C
casi siempre son idoneos, el 36.7% manifiesta que siempre cuenta con buenos

proveedores y el 3.3% que a veces.

60
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A veces
Casi siempre
Siempre
Casi siempre Siempre
Valoracion
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Tabla 26

Procesos establecidos para la recepcion de mercaderia en la empresa

Corporacion Bim S.A.C

¢La empresa Corporacion

Bim S.A.C. tiene procesos ) ) Porcentaje Porcentaje
) Frecuencia Porcentaje .
establecidos para la valido acumulado
recepcion de mercaderia?
Nunca 3.3 3.3 3.3
A veces 4 13.3 13.3 16.7
Casi siempre 17 56.7 56.7 73.3
Siempre 8 26.7 26.7 100
Total 30 100 100
Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporaciéon Bim S.A.C., 2018
Figura 20
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Fuente: Elaboracién propia

Analisis o Interpretacién de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el

56.70% manifiesta que la empresa Corporacion Bim S.A.C tiene procesos

establecidos para la recepcion de la mercaderia, el 26.7% manifiesta que siempre

tiene procesos, y el 16.6% que a veces y nunca se tiene los procesos.
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Tabla 27

Documentos para el control de la mercaderia recepcionada

¢, Cuenta con

documentos para el

control de la _ )
] . _ Porcentaje ~ Porcentaje
mercaderia Frecuencia Porcentaje .
. valido acumulado
recepcionada, para
verificar la conformidad
segun lo solicitado?
Casi nunca 2 6.7 6.7 6.7
A veces 12 40 40 46.7
Casi siempre 5 16.7 16.7 63.3
Siempre 11 36.7 36.7 100
Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 21
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el
40% manifiesta que la empresa Corporaciéon Bim S.A.C cuenta a veces con
documentos para el control de mercaderia recepcionada, el 36.7% que siempre
cuentan con estos documentos, el 16.7% que casi siempre y el 6.7% casi nunca

tienen estos documentos.
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Tabla 28

El transporte de reparto de la empresa Corporacion Bim S.A.C llega en el tiempo

adecuado

¢ Considera Usted que el

o _ _ ~ Porcentaje Porcentaje
servicio de transporte brindado Frecuencia Porcentaje
_ _ valido acumulado
llega en el tiempo previsto?
Nunca 1 3.3 3.3 3.3
Casi nunca 1 3.3 3.3 6.7
A veces 11 36.7 36.7 43.3
Casi siempre 14 46.7 46.7 90
Siempre 3 10 10 100
Total 30 100 100
Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018
Figura 22
Tiempo Adecuado de Despacho
50 46.7
20 36.7
®
.g 30 B Nunca
&
§ 20 M Casi nunca
= 10 A veces
10 3.3 3.3 Casi siempre
ey = Sempre
Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
siempre
Valoracion

Fuente: Elaboracion propia
Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el
46.7% manifiesta que el transporte que hace el reparto de los materiales de la
empresa Corporacion Bim S.A.C casi siempre llega en el tiempo adecuado, el
36.7% a veces llega a tiempo, el 10% siempre y el 6.6% nunca y casi nunca llega

en el tiempo

adecuado.
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Tabla 29
Cumplimiento de los compromisos de entrega de acuerdo al pedido de los clientes

de la empresa Corporacion Bim S.A.C.

¢ Se cumplen los

compromisos de entrega _ )
. _ _ ~ Porcentaje Porcentaje
establecidos con los clientes, Frecuencia Porcentaje

para la mercaderia solicitada valido acumulado
a pedido?

A veces 8 26.7 26.7 26.7

Casi siempre 18 60 60 86.7
Siempre 4 13.3 13.3 100

Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 23

Cumplimiento de Pedidos

60
60

50
40

30
A veces

20 133 Casi siempre

10 Siempre

A veces Casi siempre Siempre

Fuente: Elaboracion propia
Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el
60% manifiesta que el cumplimiento de entrega de acuerdo al pedido del cliente es

casi siempre, el 26.7% a veces y el 13.3% siempre cumplen con el pedido.
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Tabla 30

El servicio de transporte de la empresa Corporacion Bim S.A.C

¢La empresa Corporacion Bim _ _
Porcentaje Porcentaje

S.A.C. tiene el servicio de Frecuencia Porcentaje
_ valido acumulado
transporte propio?
Nunca 16 53.3 53.3 53.3
Casi nunca 2 6.7 6.7 60
Casi siempre 3 10 10 70
Siempre 9 30 30 100
Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 24

Servicio de Transporte

60 53.3
50
40
X
_‘,‘_“ 30
2 30
3 B Nunca
o
L M Casi nunca
20
Casi siempre
10
Siempre
10 6.7 '
0
Nunca Casi nunca Casi siempre Siempre

Valoracion
Fuente: Elaboracién propia

Analisis o Interpretacién de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el
53.3% manifiesta que la empresa Corporacion Bim S.A.C no cuenta con transporte

propio nunca, el 6.7% casi nunca, el 10% manifiesta que casi siempre se cuenta

con este servicio y el 30% siempre.
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Tabla 31

Las condiciones de almacenamiento de la empresa Corporacion Bim S.A.C

¢, Considera Usted que las

condiciones de ) ~ Porcentaje Porcentaje
) Frecuencia Porcentaje

almacenamiento de los valido acumulado

productos es el adecuado?

A veces 7 23.3 23.3 23.3
Casi siempre 15 50 50 73.3
Siempre 8 26.7 26.7 100
Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 25

Condiciones de Almacenamiento

50
50
45
40
35
30
25

20 A veces

Frecuencia %

15 Casi siempre

10 Siempre

(65}

A veces Casi siempre Siempre

Valoracion
Fuente: Elaboracion propia
Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el
50% manifiesta que las condiciones de almacenamiento que tiene la empresa
Corporacion Bim S.A.C son adecuados casi siempre, el 26.7% siempre y el 23.3%

a veces son adecuadas las condiciones de almacenamiento.
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Tabla 32

El orden y seleccion de los materiales de la Empresa Corporacion Bim S.A.C

¢ Considera Usted que

todo el material

almacenado se _ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje N
encuentra ordenado y valido acumulado
seleccionado, para un
mejor despacho?
Casi nunca 1 3.3 3.3 3.3
A veces 8 26.7 26.7 30
Casi siempre 17 56.7 56.7 86.7
Siempre 4 13.3 13.3 100
Total 30 100 100
Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018
Figura 26
Orden y Seleccion de Despacho
56.7
60
50
40
8
£ 26.7
g 30
o m Casi nunca
* 20 13.3
: A veces
10 3.3 Casi siempre
- Siempre
0
Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
Valoracién

Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el

56.7% manifiesta que los materiales de la empresa Corporacion Bim S.A.C casi

siempre se encuentran ordenado y seleccionado para su despacho, el 26.7% a

veces, el 13.3% siempre y 3.3% casi nunca esta ordenado y seleccionado.
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Tabla 33

Protocolo de seguridad para almacenamiento en la Empresa Corporacion Bim

S.AC

¢El almacén de la

empresa Corporacion Bim

S.A.C. cuenta con todas

las herramientas, los _ _ Porcentaje Porcentaje
protocolos de seguridad Frecuencia - Porcentaje vélido acumulado
necesarios para el buen

almacenamiento de los

materiales?

Casi nunca 4 13.3 13.3 13.3

A veces 14 46.7 46.7 60

Casi siempre 5 16.7 16.7 76.7
Siempre 7 23.3 23.3 100

Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 27

Protocolo se Seguridad para Almacenamiento

. r

50
40
30
20
10

Frecuenua %

Fuente: Elaboracion propia

Anélisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados el
46.7% consideran que solo a veces se cumple con los protocolos de seguridad
necesarios para el almacenamiento, el 40% que casi siempre y siempre y el 13.3%

gue casi nunca se cumplen.

Casi nunca

A veces

Valoracion

Casi siempre

M Casi nunca

M A veces

H Siempre

Siempre

Casi siempre
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Andlisis del nivel de los indicadores de la variable ventas en la empresa

Corporacion Bim S.A.C. en José Leonardo Ortiz 2018

Tabla 34

Adecuado primer contacto con el cliente en la empresa Corporacion Bim S.A.C

¢ Considera Usted que
el primer contacto que

tiene los colaboradores

Porcentaje  Porcentaje

de la empresa Frecuencia  Porcentaje .

Corporacién Bim valido acumulado
S.A.C. con el cliente es

el adecuado?

A veces 3 10 10 10

Casi siempre 14 46.7 46.7 56.7
Siempre 13 43.3 43.3 100

Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 28

Adecuado Primer Contacto con el Cliente

60

46.7

433
X
-2 40
g
§ 20 10 A veces
w ' Casi siempre
0 . . Siempre
A veces Casi siempre Siempre
Valoracién

Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados se

pudo determinar que el 46.7% considera que el primer contacto con el cliente es

casi siempre el adecuado, el 43.3% que casi siempre y solo 10% que a veces.
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Tabla 35

Proceso de presentacion ante los clientes en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

¢La empresa
Corporacion Bim

S.A.C. cuenta con

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje

algun tipo de proceso valido acumulado
de presentacién ante el

cliente?

Nunca 2 6.7 6.7 6.7

Casi nunca 2 6.7 6.7 13.3

A veces 10 33.3 33.3 46.7

Casi siempre 10 33.3 33.3 80
Siempre 6 20 20 100

Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 29

Proceso de Presentacion Frente a los Clientes
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Nunca Casi nunca

Frecuencia %

Fuente: Elaboracion propia

333 333
20
B Nunca
m Casi nunca
A veces
Casi siempre
A veces Casi Siempre Siempre
siempre
Valoracién

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados se

pudo determinar que el 53.3% considera que casi siempre cuentan con un protocolo

de presentacién ante un cliente, el 33.3% que a veces y solo el 13.4% que casi

nuncay nunca usan el protocolo de presentacion.
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Tabla 36

Protocolo sobre la atencién brindada en la empresa Corporacién Bim S.A.C.

¢La atencion brindada

en la empresa . .
Porcentaje Porcentaje

Corporacion Bim Frecuencia  Porcentaje .

S.A.C. sigue algan valido acumulado
protocolo?

Nunca 1 3.3 3.3 3.3

Casi nunca 1 3.3 3.3 6.7

A veces 13 43.3 43.3 50

Casi siempre 8 26.7 26.7 76.7
Siempre 7 23.3 23.3 100

Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 30

Protocolos para Atencion al Cliente

50 433
40
X 26.7
2 30 233
c
g B Nunca
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e H Casi hunca
10 3.3 33 A veces
0 Casi siempre
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre Siempre
Valoracion

Fuente: Elaboracién propia

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados se
pudo determinar que el 50% considera que casi siempre y siempre siguen un
protocolo al momento de atender a los clientes, el 43.3% solo lo realiza a veces y
el 6.6% lo hace casi nunca.
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Tabla 37

Efectividad de los argumentos para convencer a los clientes en la empresa
Corporacion Bim S.A.C

¢Los argumentos que

emplean en la _ _
Porcentaje  Porcentaje

empresa para Frecuencia  Porcentaje .
_ valido acumulado
convencer a un cliente
son efectivos?
A veces 7 23.3 23.3 23.3
Casi siempre 15 50 50 73.3
Siempre 8 26.7 26.7 100
Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 31

Efectividad de los Argumentos para las ventas

50
50
. 40
= 26.7
g 30 233
o A veces
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Siempre
0
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Efectividad

Fuente: Elaboracion propia
Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados se
pudo determinar que el 50% considera que los argumentos utilizados para las

ventas con efectivos, el 26.7% que siempre y el 23.3% que solo a veces es efectivo.
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Tabla 38

Las experiencias de satisfaccion de otros clientes ayudan para concretar ventas

en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

¢ Considera Usted que

las experiencias de

_ » . . Porcentaje  Porcentaje
satisfaccion de otros  Frecuencia  Porcentaje .
' . valido acumulado
clientes sirven para
las ventas?
A veces 6.7 6.7 6.7
Casi siempre 6 20 20 26.7
Siempre 22 73.3 73.3 100
Total 30 100 100
Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018
Figura 32
Experiencias de Clientes - Ayudan a Concretar Nuevas Ventas
73.3
80
60
N
o
g 40
()
g 20 AV(_EC(_ES
(s 20 67 Casi siempre
‘—’ Siempre
0
A veces Casi siempre Siempre

Fuente: Elaboracion propia

Satisfaccion

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados se

pudo determinar que el 73.3% considera que las experiencias de satisfaccion de

otros clientes ayudan a concretar las ventas, el 20% que casi siempre y el 6.7%

que solo a veces.
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Tabla 39

Se cuenta estrategia para rebatir las objeciones y obstaculos en el proceso de

venta en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

¢ Cuenta con estrategias

para rebatir objeciones y ) ) Porcentaje Porcentaje
] Frecuencia Porcentaje .
obstaculos en el proceso valido acumulado
de ventas?
Nunca 1 3.3 3.3 3.3
Casi nunca 3.3 3.3 6.7
A veces 8 26.7 26.7 33.3
Casi siempre 13 43.3 43.3 76.7
Siempre 7 23.3 23.3 100
Total 30 100 100
Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018
Figura 33
Se Cuenta con Estrategias para Rebatir Objeciones y Obstaculos
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Fuente: Elaboracién propia

Valoracion

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados se

pudo determinar que el 43.3% manifiestan que, si cuentan y usan las estrategias

en el proceso de venta, el 26.7% que solo a veces, el 23.3% que siempre y el 6.6%

gue casi hunca y nunca usan las estrategias.
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Tabla 40

Efectividad de las estrategias para rebatir las objeciones de los clientes en la
empresa Corporacion Bim S.A.C

¢ Las estrategias que
Usted utiliza para

rebatir objeciones y _ ) Porcentaje  Porcentaje
obstéaculos, siempre Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
funcionan en el

proceso de venta?

Nunca 1 3.3 3.3 3.3

Casi nunca 6.7 6.7 10

A veces 8 26.7 26.7 36.7

Casi siempre 16 53.3 53.3 90
Siempre 3 10 10 100

Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 34
Efectividad de las Estrategia para Rebatir Objeciones y Obstaculos
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Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Valoracién

Fuente: Elaboracion propia

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados se
pudo determinar que el 53.3% manifiesta que las estrategias para rebatir objeciones

y obstaculos casi siempre funcionan, el 26.7% que solo a veces funcionan, el 10%

que siempre y el otro 10% que casi nunca funcionan.




Tabla 41

Efectividad de las fases para concretar las ventas en la empresa Corporacion Bim
S.AC.

¢ Considera que

después de realizas _ _
Porcentaje  Porcentaje

todas las fases, se Frecuencia  Porcentaje .

legan a concretar valido acumulado
todas las ventas?

Casi nunca 2 6.7 6.7 6.7

A veces 7 23.3 23.3 30

Casi siempre 17 56.7 56.7 86.7
Siempre 4 13.3 13.3 100

Total 30 100 100

Fuente: Encuesta aplicada a los trabajadores de Corporacion Bim S.A.C., 2018

Figura 35

Efectividad de las Fases para Concretar una Ventas

56.7
60
50
X
® 40
£
g 30 23.3 M Casi hunca
(%]
..q“: 20 13.3 A veces
6.7 .
10 - Casi siempre
0 Siempre
Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Valoracion
Fuente: Elaboracién propia

Analisis o Interpretacion de datos: Del 100% de colaboradores encuestados se
pudo determinar que el 56.7% manifiesta que seguir las faces casi siempre les
ayuda concretar las ventas, el 23.3% que solo a veces, el 13.3% que siempre y el

6.7% que nunca pueden concretar ventas.
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3.2 Discusién de resultados

Uno de los resultados encontrados presentado en la tabla 6 evidencia que
solo el 26.7% de la poblacién encuestada valora como muy buena la actual gestion
logistica de la empresa Corporacion Bim S.A.C., el 63.3% lo valora como buena,
cifras que si bien son positivas no son ideales porque las empresas hoy en dia
estan en la busqueda de la perfeccién lo que redunda en una mejor gestion,
coincide con los resultados encontrados por Molina (2015) en Guayaquil donde
concluyo que no cuentan con un adecuado sistema logistico, que permita mejorar
la distribucion de productos y satisfacer en menor tiempo las necesidades de los
clientes, la falta de transporte ocasiona los atrasos de la entrega de los productos,
pues en ocasiones el servicio de transportes de carga pesada, desconoce la
ubicacion del sitio de entrega y al no contar con un plan de distribucion de
productos, no se puede satisfacer las necesidades de los clientes de la compafia
Spartan del Ecuador en la provincia de El Oro en el menor tiempo posible, asi
mismo Julca y Prettel (2016) en Trujillo, determino que teniendo un mayor
conocimiento referente a las oportunidades que nos puede brindar la mejora de la
cadena de suministro, su aplicacién para reducir los costos logisticos y generar
ventajas competitivas frente a la competencia y la implementacién del modelo
propuesto de gestion logistica permitird una mejor interaccién en la comunicaciéon

de la empresa y mejora de los procesos logisticos.

Otro de los resultados encontrados presentado en la Tabla 12 manifiesta que
el 56.7% de la poblacién encuesta considera que el nivel de ventas es bueno en la
empresa Corporaciéon Bim S.A.C., el 40% que muy bueno y solo 3.3% que es
regular, esto nos indica que los factores que influyen en las ventas no estan siendo
controlados y mejorados para el crecimiento de la empresa en relacion a la
satisfaccion del cliente, asi mismo Vargas y Ramirez (2014) en Trujillo concluyeron
gue la empresa no cuenta con un manual de organizacion y funciones para el area
de ventas, no existe un adecuado proceso de ventas y no cuenta con un plan de
capacitacion al personal por consecuencia los trabajadores realizan sus labores
pero sin conocer la labor que deben realizar dentro de la empresa sin contar con el
material necesario para el pedido del cliente, sin embargo Zelada (2016) llega a la

conclusién de que la influencia de la atencion al cliente es significativa en el nivel
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de ventas, debido a que la atencién que se le brinde al cliente constituye una fuente
de ventaja competitiva ya sea a la venta de producto o servicio que pueda dar tu
empresa y en donde cada vez mas se debe aplicar estrategias de calidad de

atencion al cliente.

Finalmente se puede aducir que la propuesta del disefio de un sistema de
gestion logistica persigue el objetivo general, pues a través de los flujogramas
estructurados busca proponer de manera eficiente el sistema de gestion logistica
para optimizar las ventas en la empresa Corporacion Bim S.A.C., pues a través de
estos flujos se buscara principalmente: aclarar al personal los procedimientos a
considerar en cada tarea a realizar, minimizar tiempos de recepciéon y despacho,
generar pedidos correcto a casa proveedor y rotacion eficaz; todo esto buscando

brindar un servicio de calidad en el tiempo adecuado.
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3.3 Aporte Cientifico
PROPUESTA DE INVESTIGACION
El capitulo comprende detalladamente las caracteristicas y componentes, de la

propuesta elaborada ademas del presupuesto.

Figura 36
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Fuente: Pagina Web de la empresa Corporacién Bim S.A.C

Disefio de un sistema de gestion logistica para las ventas en la empresa
Corporacién Bim S.A.C., José Leonardo Ortiz 2018.
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INTRODUCCION

En la actualidad la logistica viene desarrollandose de una manera
transcendental en el mercado global, de manera que las empresas la emplean para
la optimizacién de tiempos y costos, esto también se debe al crecimiento e
innovacién de las tecnologias, que facilitaran una logistica mas eficaz en las
empresas, con de procesos competitivos y estratégicos. Por ende en la empresa
Corporacion Bim S.A.C. surge la necesidad de implementar un sistema de gestion
logistica, desarrollado mediante flujogramas de procesos que viene realizando en
cada una de sus actividades diarias.

Los clientes en el mercado actual, cada vez son mas exigentes y buscan
soluciones rapidas, eficientes y con un mejor costo para satisfacer sus
necesidades, generando una mayor oferta y creando que las empresas compitan
con sus mejores estrategias, una de estas es tener los productos en el menor

tiempo y con el mejor precio.

Por eso Corporacion Bim S.A.C., viene trabajando su objetivo principal que
es disefar un sistema de gestion logistica, que ayudara a minimizar tiempos de
compra y venta, por medio de mejora de procesos con tiempos y costos, que se
explicaran detalladamente es cada uno de los flujogramas actualizados, que
buscaran principalmente evitar roturas de stock, retrasos de tiempo en entregas

puntuales y descoordinaciones sobre el cumplimiento de las actividades.

El cumplimiento de cada uno de los flujogramas que estan disefiados y
mejorados, para cada uno de los procesos del area de logistica de la empresa,
servirdn para un control organizado e innovador que permitird mejorar tiempo, y por
ende Corporacion Bim .S.A.C. podra realizar mas ventas de manera eficiente y

eficaz, para un crecimiento.
OBJETIVOS
Objetivo General

Disefiar un sistema de gestién logistica para optimizar las ventas en la

Empresa Corporacién Bim S.A.C, José Leonardo Ortiz 2018.
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Objetivos Especificos

v Reformar los flujogramas de cada proceso que interviene en la

logistica con la que cuenta Corporacion Bim S.A.C.

v Utilizar como herramientas los programas Microsoft Visio para la
creacion de los flujogramas y el Microsoft Excel para la elaboracién

del presupuesto.

v' Optimizar los tiempos de compra, para tener entregas exitosas,
satisfaciendo las necesidades de los clientes actuales y potenciales
de Corporacion Bim S.A.C.

ANALISIS

Mision

Brindar soluciones confiables, generandole valor a los productos que
ofrecemos, estar siempre dispuestos a mejorar para brindarle el mejor servicio con
productos de calidad.

Visién

En el 2025 nos proponemos al crecimiento nacional con nuevas sucursales
para estar mas cerca de nuestros clientes y poder estar posicionados en la mente

de los consumidores, con nuestra marca Bim Soluciones Confiables.
Exposicién de los motivos

El desarrollo de la propuesta del sistema de gestion logistica estara
fundamentado en el crecimiento de las ventas y la fidelizacion de los clientes en la
empresa Corporacién Bim S.A.C. y a su vez mejorar la eficiencia en la atencion a

los clientes con los que cuenta la empresa.
Factibilidad de la Propuesta

El disefio de los flujogramas de cada proceso del area de logistica en la

empresa Corporacion Bim S.A.C. ayudara a mejorar el control de los procesos que
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se realizan, estimar tiempos para poder optimizarlos y minimizar sus costos al ser

realizados.
Importancia

Para determinar la situacion actual de la empresa Corporacion Bim S.A.C.,
elaboraremos un presupuesto donde se indicara los gastos y costos que tiene los
procesos al ser empleados del area de logistica que se optimizara para un mejor

desarrollo y crecimiento de la empresa.
Instrumento

Para la elaboracion de los flujogramas se utilizo el programa Microsoft Visio

gue es gratuito, y la coordinacion con el personal que labora en estas areas.
PROPUESTA DE INVESTIGACION

Se tomo en cuenta la elaboracién de flujogramas por la facil comprension de
como se realiza un proceso e identificar oportunidades de mejora, como la
optimizacién de tiempos, la rdpido comunicacién entre las personas y procesos, en
estos utilizamos diversos simbolos con significados que explican una secuencia y

operaciones, a realizar y cumplir.

La simbologia empleada es:

INICIO/FIN

PROCESO

DECISION

DATOS / /

FLUJO —>
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A continuacion, detallaremos los flujogramas existentes y los compararemos con los nuevos procesos establecidos a través

del estudio realizado.

v’ Compras

Figura 37
Flujograma Actual Diario del Proceso de Compra

4 horas
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proveedores
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con

proveedores

|

Realiza orden de N Fecha de entrega
compra d del producto

1 hora

Fuente: Elaboracion propia

St

4

Nota: Diagrama actual diario del proceso de compra que se realiza en la empresa Corporacion Bim S.A.C.
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Tabla 42

Procedimiento Flujograma Compra Actual

Actividad L., . Documento
Diaaramo de Fluio Descripcién de la Actividad Responsable o Registro
g J g
Inicio Inicio de Procedimiento
. Jefa de tienda o
1 — Los proveedores visitan la empresa para ofrecer los productos que G N/A
Visita de Proveedores | | comercializan. erente
T Comercial
A 4
5 Sacar lista con Los proveedores brindan su precio de lista segun el volumen de éefa d? tienda o N/A
Proveedores ventas erente
Comercial
- v - Se cotiza a proveedores que también comercializan los mismos Jefa de tienda o
3 Cotizar precios con productos, para ver cual nos brinda el mejor precio. Y se coordina Gerente N/A
Proveedores condiciones de pago: crédito o contado. Medios de envio o recojo Comercial
T del producto a adquirir.
A 4
Realizar la Orden de Se genera la Orden de Compra o se confirma verbalmente al Jefa de tienda o | gi10ma
4 Compra proveedor sobre la solicitud de pedido Gerente_ Navasoft
' Comercial
5 Fecha de entrega del Esta actividad concluye el proceso, el producto ingresa a almacén. | Jefe de Sistema
producto La persona asignada del almacén se encarga de ubicar el material. | Almacén Navasoft
v
6 Fin Fin del Procedimiento
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Figura 38

Flujograma Innovado Diario del Proceso de Compra NO

2 horas

1 hora

2 horas

Listar materiales , . . Evalud
. Programar horario de Cotizar precios con
a reque“r d preuo?
proveedores proveedores
proveedores

Fecha de entrega
mmg de entrega del
producto

Realiza orden de
compra

1 hora 1 hora

Fuente: Elaboracién propia

Nota: Diagrama innovado diario del proceso de compra que se deberia realizar en la empresa Corporacién Bim S.A.C.
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Tabla 43
Procedimiento Flujograma Compra Innovado

Actividad N - Documento
(Diagramo de Flujo) Descripcion de la Actividad Responsable 0 Registro
@ Inicio de Procedimiento
\ 4
Lista de Materiales a \_/erlflcar el material faltante_, _anallzar las cantidades adquirir y el Area de Registro de
1 _ tiempo de espera para recibir el producto. Antes de contactar al Logistica Compras
requerir a proveedores proveedor. g p
Y
2 Programar horario de Se organizara un horario de visita por cada proveedor. Teniendo en Area de Si‘es%gtéz de
proveedores cuenta la necesidad y la lista de materiales a adquirir. Logistica Proveedores
Con la lista definida se compara precios de los distintos
proveedores. Se tomard en cuenta aspectos que favorezcan a la
Cotizar preci N empresa:
otizar precios co v" Condicion de Pago (Crédito, Letra, Contra entrega o Pago < :
Area de Sistema
3 proveedores Adelantado). Logistica Navasoft
v Disponibilidad de Stock y tiempo de envio. 9
v Flete de transporte (Asume proveedor o cliente).
v" Fecha de caducidad segun el producto a adquirir.
v/ Bonificaciones y ofertas por montos de compras.
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v

Realizar Orden de Generar la Orden de Compra, tomando en cuenta todos los criterios Area de Sistema
indicados anteriormente. Logistica Navasoft
Compra Se solicitara cumplir con los acuerdos establecidos en la OC. g como OC
|
' Sist
istema
I , . , . , .
Fecha de entrega de El material tendra que ingresar a almacén en el tiempo estipulado Jefe de Navasoft con
producto en la OC. Almacén OC y Nota de
Ingreso
A\ 4
Fin Fin del Procedimiento
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v' Recepcion

Figura 39
Flujograma Actual Diario del Proceso de Recepcion

4 horas 1 hora
" Revisidn con
. Recepcién de .
Recepcion y factura y guia de
mercaderia

remision

1 hora

1 hora
Remitir
NO S| documentacion
Rechaza mercaderia p u—— L sellada y firmada
con conformidad
de almacen

Logistica

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Diagrama actual diario del proceso de recepcion que se realiza en la empresa Corporacién Bim S.A.C.
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Tabla 44

Procedimiento Flujograma Recepcion Actual

Actividad
(Diagramo de Flujo)

Descripcion de la Actividad

Inicio de Procedimiento

Responsable

Documento o
Registro

v N Documento con el
R - : . L Jefe o Auxiliar de .
ecepcion Se recepciona toda la mercaderia que llega almacén. Almacén que ingresa el
T producto
Recepcion de Revisar que el material este en 6ptimas condiciones y | Jefe o Auxiliar de | Factura o guia de
Mercaderia concuerde con la factura o guia de remision lo indican. Almacén remision.

>

Revision con factura y

Verificar que el documento este con el cantidad y precio

Jefa de tienda o

. . - Gerente N/A
guia de remision coordinado con el proveedor. Comercial
¥ Si la mercaderia no compre con la calidad o precio
Correcta/ Rechazo de || acordado sera devuelta. Jefe o Auxiliar de |\
mercaderia Si la mercaderia cumple con lo coordinado se pasa a Almacén
sellar y firmar los documentos.
Remitir documentacion Los documentos se pasaran al area de logistica para el | Jefe o Auxiliar de N/A

sellada y firmada

ingreso al sistema.

Almacén

” Los d ment n ingresad r la jefa de tiend Jefa de tienda o
Logistica os documentos son ingresados por la jefa de tienda o Gerente Sistema Navasoft
gerente comercial. .
7 Comercial
Fin Fin del Procedimiento
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Figura 40
Flujograma Innovado Diario del Proceso de Recepcion

w

A

2 horas

Fecha »
coordinada |
mercaderia

1 hora

Coordino fechas

de entrega jefe
de almacén

30 minutos

Recibe orden de
compra del
material a recibir

Busca Cantidad
personal y ordenar
el almacén para
recibir la mercaderia

30 minutos
correcta

Revision con factura

y orden de compra

Rechaza mercaderia g

Fuente: Elaboracién propia

NO

Remitir
documentacion
N 4 sellada y firmada
con conformidad
de almacen

Logistica
FIN

Nota: Diagrama innovado diario del proceso de recepcidn que se deberia realizar en la empresa Corporacion Bim S.A.C.
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Tabla 45
Procedimiento Flujograma Recepcion Innovado

Actividad
(Diagramo de Flujo)

Descripcion de la Actividad

Inicio de Procedimiento

Responsable

Documento o
Registro

* La recepcion de los materiales se llevara a cabo después :
. o . . OC registrada en el
Recepcion de verificar los documentos y seguir con los | Jefe de Almacén :
- : ; " Sistema Navasoft
[ procedimientos establecidos por el area de logistica.
A 4

Coordinar fechas de

Al adquirir un material, el area de logistica debe coordinar
previamente con el jefe de almacén, para que pueda

Area de Logistica

entrega con jefe de organizar el espacio del almacén, lugar donde se cubicara Jefe de Almacén OoC
almacén el material y personal que apoyara para la recepcion de y
| acuerdo a la cantidad a recibir.
0 T den d El area de logistica, debera remitir la OC al jefe de
Recibe Orden de almacén, después de cada concretar la compra con 10s | 5 4o oo
Compra del material a proveedores rea de Logistica | 4~
0 . o . Jefe de Almacén
recibir El documento deberia indicar el precio acordado y la y
cantidad solicitada.
Busca cantidad de El jefe de almacén, de acuerdo a toda la informacion
perso'nalyorden.ar' recibida segtn OC, debera organizar los horarios del | ;.. 1o Amacén | N/A
almacén para recibir personal para la recepcion sin ningdn inconveniente.
mercaderia
*
Fecha Coordinada La OC deberia indicar la fecha aproximada de cada Area de Logistica | N/A

entrega de productos.
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A

Recepcion de

La mercaderia serd recepcionada segun el almacén
correspondiente.
Los documentos para la recepcién seran:

Jefe de almacén

OC, Factura y Guia

mercaderia OC, Factura y Guia de Remision. de Remision
De acuerdo al producto se tendra en cuenta las fechas de '
vencimiento o presentacion del mismo para poder ordenar
el material correctamente.
A 4
iSi6 Las facturas uias de remision, seran el Unico .
Revision con Factura 'y y g . : ] OC, Facturay Guia
7 documento con el que se puede Recepcionar el material. | Jefe de almacén de Remision
Orden de Compra Esta documentacion tiene que estar de acuerdo a la OC. '
De estar todo correcto el jefe de almacén, firmara los
Correcta / Rechazo de documentos menmonados y pasara al area logistica para
gue puedan ser ingresados al sistema Navasoft. .
8 . . . : Jefe de almacen | N/A
mercaderia La mercaderia no cumplir con los acuerdos comerciales,
se tendrd que regresar al proveedor y coordinar un nuevo
despacho.
A\ 4
Remitir documentacion | | pe estar todo correcto, la documentacion sera derivada al ; ]
9 llada v firmad | area de logistica para que esta siga con el procedimiento Jefe de almace.n y Factgrg y Guia de
sellada y firmada con la . , . Area de Logistica | Remision.
_ i de ingreso al sistemay luego al area contable.
conformidad de almacén
- v — El &rea de logistica debe siempre verificar que se siga el
10 Area de Logistica procedimiento correctamente y puedan optimizar los | Area de logistica | N/A
[ tiempos de recepcion.
£ 7
11 Fin Fin del Procedimiento
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v Almacenamiento

Figura 41
Flujograma Actual del Proceso de Almacenamiento

?

Recepcién almacén —

Almacen N° 03
NO Ubica de acuerdo a
familias y
productos
Almacen N° 01
i

Ubica d d Ordenar materiales
d_lca S aCHErsoa con fecha de Logistica A
imensién y peso caducidad

2 horas 2 horas

Fuente: Elaboracién propia

Nota: Diagrama actual diario del proceso de almacenamiento que se realiza en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

108



Tabla 46
Procedimiento Flujograma Almacenamiento Actual

o Actividad L, . Documento o
N (Diagramo de Flujo) Descripcién de la Actividad Responsable Registro
Inicio de Procedimiento
+ ; Jefe o Documento con
1 Almacen El almacenamiento correspondera segun el almacén. Auxiliar de | el que ingresa el
Almacén producto
Y Almacén 01: Productos como accesorios, pegamentos, valvulas, Jefe o
Almaceén 01/ herramientas y todo el material de pequefa dimension. " Factura o guia
2 i . ) , ) ., Auxiliar de Ny
Almacén 03 Almaceén 03: Tuberia, Fierro Corrugado y productos con diametro Almacén de remision.
. grandes.
Ubicad ' d
gi ca .e,acuer ° 7 Almacén 01: Los productos son cubicados por dimensién y peso. Jefe o
3 IMension y peso Almacén 03: Los productos van cubicados de acuerdo a su| Auxiliarde | N/A
Ubica de acuerdo a dimension. Almacén
familias vy productos
v
Ordenar materiales Los materiales que tienen fecha de vencimiento tienen una Jefe o
4 segun fecha de cubicacion especial, ya que cada lote que ingresa debe ser | Auxiliarde | N/A
caducidad ubicado en la posterior para evitar mermas de productos vencidos. Almacén
¥ ;
5 Logistica Logistica debe verificar que el almacen este siempre en correcto Area de N/A
T orden. Logistica
6 Fin Fin del Procedimiento

109




Figura 42

Flujograma Innovado Diario del Proceso de Almacenamiento

Almacen N° 01

Almacen N° 03

Ubica de acuerdo a
familias y 1 hora
productos

NO

Sl

y

Ordena materiales
i Revisi k
Ut.nca dg ,acuerdo a con fecha de evision st.oc cada S—3 eI FIN
dimension y peso . 15 dias o
caducidad :

30 minutos 30 minutos

2 horas 2 horas

Fuente: Elaboracién propia

Nota: Diagrama innovado diario del proceso de almacenamiento que se deberia realizar en la empresa Corporacién Bim S.A.C.

110



Tabla 47

Procedimiento Flujograma Almacenamiento Innovado

Actividad

Documento o
Registro

(Diagramo de Flujo)

Inicio

Inicio de Procedimiento

Descripcién de la Actividad Responsable

1 Al — El almacenamiento correspondera segun el almacén designado Jefe de ocC
macen en la OC. Almacén
Los productos tienen un almacén designado y se verificara antes
Almacén 01/ de la r(?cepcllon en la OC. : . OC, Facturay
5 Almacén 01: Productos como accesorios, pegamentos, valvulas, Jefe de guia de
Almacén 03 herramientas y todo el material de pequefia dimension. Almacén "
. _ ; . remision.
Almacén 03: Tuberia, Fierro Corrugado y productos con
didmetro grandes.
. Se organizan segun las familias de productos y espacios
Ubica de acuerdo a considerados para cada stock: Jefe de
3 dimension y peso / Almacén 01: Los productos son cubicados por dimensién y peso. Almacén N/A
Ubica de acuerdo a Almacén 03: Los productos van cubicados de acuerdo a su
familias y productos dimension.
— Los jefes de almacén tendran la responsabilidad de informar al
4 Revision de Stock cada || 4rea de logistica mediante correo electrénico, cuéles son los Jefe de Correo
15 dias productos que mas rotan, para tratar de evitar los quiebres de Almacén Electronico
T stock.
—— Logistica debe verificar los correos enviados por los jefes de "
Logistica . ., . Area de Correo
5 almacén. También dar un seguimiento constante a la correcta P -
N . . " Logistica Electronico
cubicacion de material y orden de las areas utilizadas.
6 Fin Fin del Procedimiento
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v' Despacho

Figura 43
Flujograma Actual Diario del Proceso de Despacho

Revisar entrega

del producto
10 minutos
Recepcion Despacho
Correcta
entrega?
Solicito
documentos
- . 2 mi entrega la
acreditable al 2 minutos minutos

Facturacion

cliente

30 minutos Fecha para despachar la
facturacion al sistema

5l 5 minutos 15 minutos
N Coordinacon el i Procede entrega
despachador d  del producto

Fuente: Elaboracién propia

Nota: Diagrama actual diario del proceso de despacho que se realiza en la empresa Corporacion Bim S.A.C.
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Tabla 48

Procedimiento Flujograma Despacho Actual

Actividad

Descripcion de la Actividad

Documento o
Registro

(Diagramo de Flujo)

Inicio de Procedimiento

Responsable

¥

1 Despacho

Se realizaran todos los despachos segun almaceén.

Jefe de
almacén

Boleta, Factura o
Guia de Remision

"2

Solicito documento acreditable
al cliente

Se solicita al cliente el documento para poder alistar el
material.

Jefe o Auxiliar
de Almacén

Boleta, Factura o
Guia de Remision

<

3 Coordina conv el despachador

|
=

Se coordina con el almacenero o los auxiliares de
almacén, para que alisten el material.

Jefe o Auxiliar
de Almacén

Boleta, Factura o
Guia de Remision

v

4 Procede entrega del producto

El producto esta listo para ser chequeado y entregado.

Jefe o Auxiliar

Boleta, Factura o

I de Almacén | Guia de Remision
* Todos los despachos son chequeados con los
. - - Jefe de Boleta, Factura o
5 Revisar entrega de producto documentos solicitados, verificando el despacho . p "y
almaceén Guia de Remision
- correcto.
A 4
6 Entrega la facturacion Se I,e entrega e'I documento _sellado con Despachado Jefe d,e Bolgta, Facturg 0
segun el almacén correspondiente. almaceén Guia de Remision
v
7 Fecha para despachar la En el sistema se despacha con nota de despacho o Jefe de Nota Despacho/
facturacion al sistema guia de remision almacén Guia de Remision
]
8 Fin Fin del Procedimiento
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Figura 44
Flujograma Innovado Diario del Proceso de Despacho

Recepcion de Despacho

Solicito
documentos
acreditable al
N cliente

2 minutos
2 minutos

Compruebo con
sello de la 2 minutos
empresa

Programo su hora
de entrega
NO

Coordina con el .
Revisa stock

despachador

Fuente: Elaboracién propia

Nota: Diagrama innovado diario del proceso de despacho que se deberia realizar en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

A 4

} Procede entrega
del producto

10 minutos

8 minutos

Revisar entrega
del producto

Correcta
entrega?

Realiza despacho de
la facturacién en el
sistema
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Tabla 49
Procedimiento Flujograma Despacho Innovado

Actividad
(Diagramo de Flujo)

Descripcion de la Actividad

Responsable

Documento o
Registro

Inicio de Procedimiento

A 4 . . z
Se verificara el almacén al que corresponde cada Jefe de Boleta, Factura o
Despacho . . .y
: despacho. almaceén Guia de Remision
>
Solicito documento acreditable Se genera el contacto con el cliente, solicitando el Jefe de Boleta, Factura o
al cliente documento para proceder a preparar el material. Almacén Guia de Remision
v
Coordina con el despachador El despacho serd unicamente después de verifica el Jgfeo Boleta, Factura o
documente. Auxiliar de . "y
. . L . Guia de Remision
Se entregara el documento al auxiliar de almacén. Almacén
Programo la hora de entrega De acuerdo a los pro_ductos que figuren en el Jefe de Boleta. Factura o
comprobante se le indicara al cliente el tiempo . A )
: . . Almacén Guia de Remision
aproximado del despacho del material en tienda.
Procede la entrega del , , i ,
Una vez alistado el material se procedera estrictamente Jefe de Boleta, Factura o
producto con el chequeo de los productos. almacén Guia de Remisién
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v

El 100% de los despachos tienen que ser chequeados

Revisar entrega del producto por el jefe de almacén y el auxiliar, ya que esto dara la Jefe de Boleta, Factura o
conformidad a un despacho correcto, minimizando los almacén Guia de Remisién
errores.

: 3 Todos los despachos deben ser registrados en el sistema
Realizar despacho de la Navasoft con nota de despacho o guia de remision. Este Jefe de Nota Despacho/
procedimiento actualizara el Kardex y nos brindara un almacén Guia de Remisién

facturacion en el sistema

<

stock real en el sistema.

A 4

Fin

Fin del Procedimiento
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Propuesta segun flujogramas:
v" Los nuevos flujogramas perseguiran las siguientes estrategias:

v' Aclarar al personal los procedimientos a considerar en cada tarea a

realizar.

v' Detectar mas rapidamente los errores y en qué parte del proceso se

genero para su inmediata correccion.
v" Minimizar los tiempos de recepcion y despacho.
v' Generar un pedido correcto y oportuno a cada proveedor.
v La correcta distribucién de los productos
v Rotacion eficaz de los productos.

Tabla 50

Registro de tiempos en operaciones diarias segun el area de logistica:

AREAS TIEMPO ACTUAL TIEMPO MEJORADO
COMPRAS 10 horas 7 horas
RECEPCION 7 horas 4 horas
ALMACENAMIENTO 6 horas 6 horas
DESPACHO 1 hora 27 minutos

Fuente: Elaboracién propia

Como se muestra en los flujogramas y en la tabla 50 la optimizacion de los
tiempos es una oportunidad para la empresa, pues asi evitara perdidas de tiempos
en las horas laborales, ya sea por almacenes desordenados e informacién errénea.
También tendra un orden al momento de realizar sus actividades con ideas claras

y horarios establecidos.
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Tabla 51

Registro de Tabla Costo — Beneficio diario segun los procesos que realizara la

empresa Corporacion Bim S.A.C.

AREAS BENEFICIO COSTO INFORMACION
Basado en el sueldo
Realizar mas del gerente comercial
COMPRAS actividades S/56.25 y en la diferencia de
gerenciales. tiempo con el nuevo
proceso.
Se podra
o Basado en el sueldo
maximizar las .
del jefe de almacény
horas hombres ) )
RECEPCION S/ 15.00 en la diferencia de
enfocadas con la _
L tiempo con el nuevo
organizacion de los
proceso.
almacenes.
Se estara
actualizado con la
revision de stock
Costo de
mensual para _
ALMACENAMIENTO ) S/ 26.00 Almacenamiento por
evitar roturas de
) metro cuadrado.
stock y la baja de
rotacion de
algunos productos.
Se realizaran
despachos més Basado en el sueldo
rapidos y del jefe de almacény
DESPACHO eficientes, gracias S/ 2.50 en la diferencia de

al seguimiento de
todos los procesos
ya mencionados

tiempo con el nuevo

proceso.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 52

Presupuesto de Propuesta

L o Unidades
Actividades Costo Unitario Costo Total
aprox.

Capacitacion constante a

almacenero S/. 50.00 1 S/. 50.00

Local amplio y limpio para

recepcion de productos S/. 300.00 1 S/. 300.00

Parihuelas S/. 40.00 20 S/. 800.00

Andamios para los productos

almacenados S/. 300.00 15 Sl. 4,500.00

Implementacion del area de

logistica (personal) S/. 1,500.00 1 S/. 1,500.00
TOTAL Sl. 7,150.00

Fuente: Elaboracion propia.

Como se muestra en la tabla 52, implementar el area de logistica en manera

inicial tendra un costo de S/ 7 150.00, teniendo en cuenta el personal y las

capacitaciones que deberia recibir el personal con la nueva area.

La propuesta de investigacion sera financiada por el duefio de la empresa

CORPORACION BIM S.A.C.

119



CONCLUSIONES
Después del estudio realizado se puede concluir lo siguiente:

En la empresa Corporacion Bim S.A.C., se vienen desarrollando procesos
empiricos sobre el &rea de logistica, esto ya que el 63.3% de los colaboradores
consideran que el desempefio es bueno, pero ahora cuando la competencia es tan
diversificada y estd siempre buscando captar mas clientes, la empresa debe
empezar a enfocarse en los puntos clave para una atencion personalizada, a travées
del sistema de gestidn logistica a través de flujogramas se busca optimizar las

ventas.

Al analizar la gestion logistica actual se deduce que el proceso que se realiza
es deficiente a razon no tener claros los procedimientos, politicas y
responsabilidades dentro del area de trabajo, muchas veces generando pérdidas
de tiempo a los clientes por la demora en el despacho o producto no despachado
por errores al momento de ingreso y salida de la mercaderia. Existen muchas
inconsistencias base en el Kardex, debido a la inexistencia de inventarios

periodicos que permitan detectarlas oportunamente y corregirlas.

Se determind que los factores influyentes para las ventas son: una buena
atencion al cliente, argumentos sustentables sobre los productos ofrecidos y una
atencion rapida y personalizada. También influyen en las ventas las experiencias
satisfactorias de otros clientes, esto da seguridad al consumidor al momento de
adquirir cualquier producto en Corporaciéon Bim S.A.C., brindando articulos de
calidad y garantia. Sin dejar de lado que aun existen procesos por mejorar, COmo
la creacidén de un procedimiento para rebatir las objeciones de los clientes y no usan
un protocolo para el saludo a los clientes, ni en la tienda principal y tampoco en las

sucursales.

Los flujogramas creados e innovados, se llevaron a cabo después de
consolidar toda la informacion obtenida sobre las actividades que se realizan en el
area de logistica de la empresa Corporacion Bim S.A.C., estos buscaran minimizar
los errores con procedimientos claro y concretos, que el area de almacén debe

desarrollar para las actividades cotidianas, se busca asi evitar roturas de stock,
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también identificar los productos de baja rotacion para analizar asi sus stock minimo
para pedidos futuros, la mercaderia nueva en el mercado. Analizando costos de
compray precio de venta de la competencia, para establecer estrategias de precios

y ser bien visto frente al cliente.
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RECOMENDACIONES

Después del estudio realizado a la empresa se detalla las siguientes

recomendaciones:

Enfocado a la gerencia comercial, la recomendacion seria una coordinacion
y comunicacion directa con el area de almacén, para que le brinde el detalle e
indique la mercaderia que es mas rotativa y considere el stock minimo de pedidos,
para que no afecte los lugares de almacenamiento, teniendo espacios libres para

las demas mercaderias entrantes.

Al rea de almaceén, tener un control sobre la mercaderia entrante al sistema,
pues de esto dependerd, la cantidad que el area de ventas comercialice y corregir
errores rapidamente para evitar molestias con los clientes y pérdidas de tiempo, por

error de registro.

Al area de administracion se solicita coordinar con logistica, para realizar
capacitaciones continuas que permitan a los encargados de desempefarse en el
area de almacén, a poder suplir sus dudas por los nuevos procesos, escuchar sus

sugerencias y trabajar en conjunto para un crecimiento empresarial y personal.

Es importante que los procesos se cumplan y respeten pues de esto

dependera el éxito de la propuesta.
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ANEXQOS:

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Tabla 53
Operacionalizacion Logistica

OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE

Variable Dimensiones Indicadores Técnica Unidades
Compra ¢, Considera Usted que el proceso de adquisicién de materiales que se realiza Escala
en la empresa Corporacion Bim S.A.C. es el correcto? Ordinal
¢La empresa Corporacion Bim S.A.C. cuenta con buenos proveedores para
obtener los materiales en cantidades adecuadas? 1 nunca

¢La empresa Corporacién Bim S.A.C. tiene procesos establecidos para la

Gestién Recepcién recepcion de mercaderia? Encuesta/ 2 casi nunca
¢,Cuenta con documentos para el control de la mercaderia recepcionada, para
Logistica verificar la conformidad segun lo solicitado? Cuestionario
3 aveces
¢ Considera Usted que el servicio de transporte brindado llega en el tiempo
Transporte previsto?
¢, Se cumplen los compromisos de entrega establecidos con los clientes, para 4 casi
la mercaderia solicitada a pedido? siempre

¢La empresa Corporacion Bim S.A.C. tiene el servicio de transporte propio?

Almacenamiento ¢ Considera Usted que las condiciones de almacenamiento de los productos 5 siempre
es el adecuado?
¢,Considera Usted que todo el material almacenado se encuentra ordenado y
seleccionado, para un mejor despacho?
¢El almacén de la empresa Corporacién Bim S.A.C. cuenta con todas las
herramientas, los protocolos de seguridad necesarios para el buen
almacenamiento de los materiales?

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 54
Operacionalizacién Ventas

OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE DEPENDIENTE

Variable Dimensiones Indicadores Técnica Unidades
Contacto ¢ Considera Usted que el primer contacto que tiene los colaboradores de Escala
la empresa Corporacion Bim S.A.C. con el cliente es el adecuado? Ordinal
¢La empresa Corporacion Bim S.A.C. cuenta con algun tipo de proceso
de presentacion ante el cliente? 1 nunca
Atencién ¢La atencion brindada en la empresa Corporacion Bim S.A.C. sigue Encuesta/
algan protocolo? 2 casi nunca
Ventas Cuestionario
Interés ¢ Los argumentos que emplean en la empresa para convencer a un
cliente son efectivos? 3 aveces
Conviccion ¢, Considera Usted que las experiencias de satisfaccion de otros clientes
sirven para las ventas? 4 casi
siempre
¢,Cuenta con estrategias para rebatir objeciones y obstaculos en el
Resolucion proceso de ventas?
¢Las estrategias que Usted utiliza para rebatir objeciones y obstaculos, 5 siempre
siempre funcionan en el proceso de venta?
Cierre ¢, Considera que después de realizas todas las fases, se llegan a

concretar todas las ventas?

Fuente: Elaboracion propia
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ENCUESTA: GESTION LOGISTICA EN LA EMPRESA CORPORACION BIM
S.AC

OBJETIVO: ldentificar la necesidad de la gestion logistica para la optimizacion de ventas
en la empresa Corporacion Bim S.A.C.

1. Sexo
a) Varén ()
b) Mujer ()

2. Edad [ |

3. Grado de Instruccién
a) Secundaria
b) Técnico Superior Completo
¢) Universitario incompleto
d) Universitario completo
e) Maestria
f) Doctorado

4. Estado Civil
a) Soltero
b) Casado
c) Conviviente
d) Divorciado

5. ¢Enqué area de la empresa labora?
Almacén ()  Administracion ()  Gerencia( )  Ventas( )

6. ¢Considera Usted que el proceso de adquisicion de materiales que se realiza en la
empresa Corporaciéon Bim S.A.C. es el correcto?
Nunca()  CasiNunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

7. ¢Laempresa Corporacion Bim S.A.C. cuenta con buenos proveedores para obtener los
materiales en cantidades adecuadas?
Nunca() CasiNunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

8. ¢Laempresa Corporacion Bim S.A.C. tiene procesos establecidos para la recepcién de
mercaderia?

Nunca () CasiNunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

¢Cuenta con documentos para el control de la mercaderia recepcionada, para verificar
la conformidad segun lo solicitado?
Nunca() CasiNunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢Considera Usted que el servicio de transporte brindado llega en el tiempo previsto?
Nunca( )  CasiNunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢Se cumplen los compromisos de entrega establecidos con los clientes, para la
mercaderia solicitada a pedido?

Nunca() CasiNunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )
¢La empresa Corporacién Bim S.A.C tiene el servicio de transporte propio?
Nunca() CasiNunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢Considera Usted que las condiciones de almacenamiento de los productos es el
adecuado?
Nunca()  CasiNunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢Considera Usted que todo el material almacenado se encuentra ordenado y
seleccionado, para un mejor despacho?

Nunca() CasiNunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢El almacén de la empresa Corporacion Bim S.A.C cuenta con todo las herramientas,
los protocolos de seguridad necesarios para el buen almacenamiento de los materiales?

Nunca() CasiNunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢Considera Usted que el primer contacto que tiene los colaboradores de la empresa
Corporacion Bim S.A.C. con el cliente es el adecuado?
Nunca()  CasiNunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢La empresa Corporacion Bim S.A.C cuenta con algun tipo de proceso de presentacion
ante el cliente?
Nunca( )  CasiNunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢La atencion brindada en la empresa Corporaciéon Bim S.A.C. sigue algun protocolo?
Nunca()  CasiNunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )
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19.

20.

21.

22.

23.

¢Los argumentos que emplean en la empresa para convencer a un cliente son efectivos?
Nunca() CasiNunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢Considera Usted que las experiencias de satisfaccion de otros clientes sirven para las
ventas?

Nunca () Casi Nunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢Cuenta con estrategias para rebatir objeciones y obstaculos en el proceso de ventas?
Nunca() CasiNunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢Las estrategias que Usted utiliza para rebatir objeciones y obstaculos, siempre
funcionan en el proceso de venta?
Nunca() CasiNunca( ) Awveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )

¢Considera que después de realizas todas las fases, se llegan a concretar todas las
ventas?
Nunca () Casi Nunca( ) Aveces( ) Casisiempre( ) Siempre( )
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' Chiclayo 2018,

"ESPECIFICOS

Analizar la gestién logistica actual de la empresa
Corporacion Bim S.AC.
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DETALLE DE LOS ITEMS
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1
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la confiabilidad con el coeficiente de alfa de
Cronbach y finalmente sera aplicado a las
unidades de andlisis de esta investigacion.

1.- (Considera Usted que |
el proceso de adquisicion
de materiales que se
realiza en la empresa
Corporacion Bim SAC es
el correcto?

a) Nunca b) Casi nunca
c) A veces d) Casi siempre
e) Siempre

2~ ¢(La empresa |
Corporacién Bim SAC
cuenta con buenos
proveedores para obtener
los materiales en
cantidades adecuadas?

‘aiNb)CNc)AV
d)CSe)S

INSTITUCIONES FINANCIERAS

SUGERENCIAS:

TAK) ™ )

SUGERENCIAS:

3.~ FAY:)
Corporacion Bim S.AC.
tiene procesos
establecidos para |a
recepcion de mercaderia?

a)Nb)CNc)AV

empresa

d)CSe)S

TAYL) ™ )

SUGERENCIAS:
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'4.- ¢Cuenta con TAQ To( )
documentos para el control

de ia mercaderia | SUSERENCIAS:

recepcionada, para

verificar la conformidad

segun lo solictado?

a)Nb)CNc)AV ,

d)CSe)S

5- (Considera Usted que TAK) ™ )
el servicio de transporte

brindado llega en el tiempo | SUGERENCIAS:

previsto?

a)jNb)CNc)AV

dCSe)S

6- ¢Se cumplen los TAR) ™ )
compromisos de entrega

establecidos con  los | SUGERENCIAS:

clientes, para la

mercaderia solicitada a

pedido?

alNb)CNc)AV

dCSe)S

7-  ¢la empresa TAK) T |
Corporacion Bim SAC

iene el servicio de | SUGERENCIAS:

fransporte propio?

a)ND)CNc)AV

d)CSe)s

8- ;Considera Usted que TAK) ™ )
las condiciones de

almacenamiento de los | SUGERENCIAS:

productos es el adecuado?
ajNb)CNc)AV
dCSe)S
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8.- ;Considera Usted gue
todo el material
almacenads se encuentra
ordenado y seleccionado,
para un mejor despacho?

ajNb)CNc)AV
djCSe)S

SUGERENCLAS:

TAlA

10.- LEl almacén de |a
emprasa Corporacion Bim
S.AC cuenta con todo las
herramientas, los
protocolos de  seguridad
necesarios para el buen
almacanamientc de |os
materiales?

a)NB)CNC) AV
dCSe)s

SUGEREMCIAS:

Tl

™ )

VENTAS

| 11.- s Considera Usted que
al primer contacto que
| iene los colaboradores de

la empresa Corporacion
Bim S.AC. con el clente

as ol adecuado?

g)NB)CNC)AV
djCSe) s

SUGERENCIAS:

Tall)

Q)

12.- iLa emprasa
Corporacdn  Bim SAC
cuenta con algin tipo de
proceso de  presentacon

anie &l clienta?
ajNb)CNclAY

diCSe)s

SUGERENCIAS:

i

13.- ;La atencion brindada

| &n la empresa Corporacion
Bim S.AC. sigue algan
protocolo?

alNB)CNc) AV
diC5e) S

SUGERENCIAS:

Thkzd

- Tol )

137



14 - ¢ Los argumentos que
emplean en la empresa
para convencer a un
cliente son efectivos?

a)NDB)CNC)AV
d)CSe)S

Tal)

SUGERENCIAS:

15 - ¢ Considera Usted que
las experiencias de
satisfaccion de  otros
chentes sirven para las
ventas?

a)Nb)CNc)AV
dCSe)S

TA(Y)

SUGERENCIAS:

a)NB)CNC)AV
d)CSe)S

TALR

SUGERENCIAS:

17 - ¢(lLas estrategias que
Usted utiliza para rebatr

a)Nb)CNc)AV
dCSe)S

R

SUGERENCIAS:

18- (Considera que
después de realizas lodas
las fases, se llegan a
concretar  todas  las
ventas?

a)Nb)CNc)AV
dCSe)S

TAlY

SUGERENCIAS:

o[

138
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B UNIVERSIDAD

SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ P e—

| 2%4 Eém' @”m /4

" T PROFESION
| L“- //n%éi&’fwf‘/“"’
ESPECIALIDAD — ‘r’:_"_ s '
PSR s [P
| PROFESIONAL (EN AROS) | o

NOMBRES

ESPECIALIDAD
'INSTRUMENTO
EVALUADO
OBJETIVOS

DE LA
INVESTIGACION

ESCUELA DE ADMINISTRACION

Cuestionano

e e P e . i T ™~ 4 (.f rerd s LR
DISENO DE UN SISTEMA DE GESTION LOGISTICA PARA OPTIMIZAR
LAS VENTAS EN LA EMPRESA CORPORACION BIM S.A.C. - 2018

'DATOS DE LOS TESISTAS I

SANTISTEBAN RIMAYCUNA DIANA MARGARITA
SILVA CORONADO SANDRA DEL ROCIO

Proponer un sistema de gestion logistica para optimizar
las ventas en la Empresa Corporacion Bim SAC,
Chiclayo 2018,

ESPECIFICOS

Analizar la gestion logistica actual de la empresa
Corporacion Bim SAC,

Identificar los factores influyentes en las ventas de la
empresa Corporacidon Bim S A C,

Disefar un sistema de gestién logistica para optimizar
las ventas en la Empresa Corporacidon Bim SAC

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA
EN "TA"SI ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O *TD" SI
ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO. S| ESTA EN DESACUERDO
POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS
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|

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 18 reactivos y ha
| sido construido, teniendo en cuenta la revision
de la literatura, luego del juicio de expertos
que determinara la validez de contenido sera
sometido a prueba de piloto para el célculo de
la confiabilidad con el coeficiente ce alfa de
Cronbach y finaimente serd aplicado a las
unidades de andlsis de esta investigacion.

DEL INSTRUMENTO

"INSTITUCIONES FINANCIERAS

' 1- sConsidera Usted que

el proceso de adquisicion
de materiales que se
realiza en la empresa

Corporacion Bim SAC. es
el correcto?

a) Nunca b) Casi nunca
c) A veces d) Casi siempre

e) Siempre

TA)
SUGERENCIAS:

™ )

2- LLa empresa |
Corporacibn Bim SAC
cuenta con buenos
proveedores para obtener
los materiales en
cantidades adecuadas?

a)Nb)CNc)AV
dCSe)S

TA

SUGERENCIAS:

™ |}

dCSe)S

3- La fAMprasa
Corporacion Bim S AC.
tiene procesos
establecidos para |la
recepcion de mercaderia?

a)Nb)CNc)AV

TA)

SUGERENCIAS:
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4-  Cuenta
documentos para el control
de la mercaderia
recepcionaca, para
verficar la conformidad
segun lo solicitado?
ajNb)CNc)AV
dCSe)S

5.- (Considera Usted que
el servicio de transporte
brnndado llega en el iempo
previsto?

a)Nb)CNc)AV
d)CSe)S

s

con

-

TAK)

SUGERENCIAS:

TO( )

AL
SUGERENCIAS:

()

6- (Se cumplen los
compromisos de entrega
establecidos con  los
clientes, para la
mercaderia solicitada a
pedido?
ajNb)CNc)AV
dCSe)S

[ 7.- (la empresa
Corporacién Bim S.A.C.
tiene e servicio de
transporte propio?
aiNb)CNCc)AV

dCSe)S

R

TAk)

SUGERENCIAS:

To( )

4]

SUGERENCIAS:

™ )

8 - (Considera Usted que
las condiciones de
almacenamento de los
productos es el adecuado?

a)Nb)CNCc)AV
dCSe)S

— e~ ————

A4

SUGERENCIAS:

™ )
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9.- (Considera Usted que
todo el matenal
almacenado se encuentra
ordenado y seleccionado,

para un mejor despacho?
a)Nb)CNc)AV
dCSe)s

A
SUGERENCIAS:

T0(

)

10- LEl almacén de la
empresa Corporacién Bim
S A.C cuenta con todo las
herramientas, los
protocolos de seguridad
necesarios para el buen
almacenamiento de los
materigles?

a)ND)CNC)AV
d)CSe)S

TAPQ

SUGERENCIAS:

10(

)

_VENTAS

11.- . Considera Usted que |

el primer contacto que
tiene los colaboradores de

la empresa Corporacion
Bim SAC. con el cliente
es el adecuado?

ajNb)CNc)AV
dCSe)S

TAk)

SUGERENCIAS:

12.- (La empresa
Corporacion Bim SAC
cuenta con aigun tipo de
proceso de presentacion
ante el cliente?

alNb)CNc)AV
dCSe)S

TAR)

SUGERENCIAS:

T0(

'13.- _La atencion brindada
en la empresa Corporacion
Bim S.AC sigue algin

protocolo?
ajNb)CNc)AV

dCSe)S

TAGA

SUGERENCIAS:

)
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14.- ;Los argumentos que
emplean en la empresa
para convencer a un
cliente son efectivos?

a)Nb)CNc)AV
dCSe)S

SUGERENCIAS:

TARA

™ |

15.- ¢ Considera Usted que
las  experiencias de
satisfaccion de  otros
clientes sirven para las
ventas?

a)Nb)CNc)AV
d)CSe)S

SUGERENCIAS:

TA)

™ )

16 - ¢(Cuenta con
estrategias para rebatir
objeciones y obstaculos en
el proceso de ventas?
a)Nb)CNc)AV

dCSe)S

SUGERENCIAS:

TARA

To )

Usted utiliza para rebatir
objeciones y obstaculos,
siempre funcionan en el
proceso de venta?

ajNb)CNc)AV
dCSe)S

SUGERENCIAS:

T4

T0( )

18- (Considera que
despucs de realizas todas
las fases, se llegan a

concretar todas las
ventas?
ajNb)CNc)AV

d)CSe)S

SUGERENCIAS:

TARA

™ |

144



1. PROMEDIO OBTENID:

2. COMEMTARIO GENERALES

W™ TA

N TD

4. DBIERVACIONES

- EHPEHJI'D

145



[5 UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

e - CARLO) MU0 Coecueeh
; i e NleccioR beudoe
| l‘ ESPECIALIDAD Y i - G -Proyecan
' EXPERIENCIA . Tl 2
_PROFESIONAL (ENAROS) | . 2.C. AU)
"CARGO I Dvc.

"DISENO DE UN SISTEMA DE GESTION LOGISTICA PARA OPTIMIZAR
LAS VENTAS EN LA EMPRESA CORPORACION BIM S.A.C. - 2018

DATOS DE LOS TESISTAS -
- NOMBRES SANTISTEBAN RIMAYCUNA DIANA MARGARITA

| | SILVA CORONADO SANDRA DEL ROCIO

‘ ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION ;
"INSTRUMENTO ‘ Cuestionano
| EVALUADO

"OBJETIVOS GENERAL
'DE LA

| INVESTIGACION | Proponer un sistema ge gestién logistica para optimizar

| las ventas en lg Empresa Corporacién Bim SA.C.
Chiclayo 2018.

ESPECIFICQS

i
|
|
Anglizar la gestidn logistica actuasl de la empresa‘
Corporacion Bim S.AC. ’

Identificar los factores influyentas en las ventass de la
empresa Corporacion Bim SA.C l

|
Disefiar un sistema de gestion logistica para optimizar
las ventas en la Empresa Corporacion Bim SAC

I
EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA |
EN *TA"SI ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CONELITEM O “TD" SI
ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, Si ESTA EN DESACUERDO
_ POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS |
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'DETALLE DE LOS ITEMS
DEL INSTRUMENTO

|
E!l instrumento consta de 18 reactivos y haf
sido construido, teniendo en cuenta la revision |
de la literatura, luego del juicio de expertos |
que determinara la validez de contenido sera |
sometido a prueba de piloto para el cdlculo de |
la confiabilidad con el coeficiente de alfa de
Cronbach y finaimente serd aplicado a las |
unidades de andlisis de esta investigacion.

INSTITUCIONES FINANCIERAS

'1.- 4Considera Usted que |
el proceso de adquisicion
de materiales que se
realiza en la empresa

Corporacion Bim S AC. es
el correcto?

a) Nunca b) Casi nunca
c) A veces d) Casi siempre

e) Siempre

TAK)

SUGERENCIAS:

T™( )

2- JLa empresa
Corporacién Bim SAC
cuenta con buenos
proveedores para obtener
los materiales en

cantidades adecuadas?
aNb)CNc)AV
dCSe)S

A
SUGERENCIAS:

3- ¢clLa empresa

ion Bim S.A.C.
tiene procesos
establecidos para la

recepcion de mercaderia?
a)Nb)CNc)AV
dCSe)S

TAK)

SUGERENCIAS:




4- ¢ Cuenta con TAK ) TO( )
documentos para el control

de la mercaderia SUGERENCIAS:

recepconada, para

verificar la conformidad

segun lo solicitado?

alNb)CNc)AV

dCSe)S

5.- ¢Considera Usted que TARG ™ )
el servicio de transporte

brindado llega en el tiempo | SUGERENCIAS:

previsto?

ajNb)CNc)AV

dCSe)S

6- ¢Se cumplen los TAKY ™ )
compromisos de entrega

establecidos con  los | SUGERENCIAS:

clientes, para la

mercaderia solicitada a

pedido?

ajNb)CNc)AV

dCSe)S

7.- JLa empresa TALQ ™ )
Corporacion Bim S.A.C.

tiene el servicio de | SUGERENCIAS:

transporte propio?

a)Nb)CNc)AV

d)CSe)S

8.- ¢Considera Usted que TAG ™ )
las condiciones de

almacenamiento de los  SUGERENCIAS:

productos es el adecuado? |

a)NB)CNc)AV |

d)CSe)S
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dCSe)S

9.- (Considera Usted que
todo el material
almacenado se encuentra
ordenado y seleccionado,
para un mejor despacho?

ajNb)CNc)AV

SUGERENCIAS:

AR

TO( ) l

10.- LEaMmﬂl«vh
empresa Corporacion Bim
S.A.C cuenta con todo las
herramientas, los
protocolos de seguridad
necesarios para el buen
almacenamiento de los
materiales?

aNb)CNc)AV
dCSe)S

SUGERENCIAS:

TAK)

T )

VENTAS

la empresa Corporacion
Bim SAAC. con el cliente
es el adecuado?

a)Nb)CNc)AV
dCSe)S

SUGERENCIAS:

TAA

™ )

12- cLa empresa
Corporacion Bim SAC
cuenta con algun tipo de
proceso de presentacion

ante el cliente?
a)Nb)CNc)AV

dCSe)S

SUGERENCIAS:

TACA

™ )

13.- ¢ La atencién brindada
en la empresa Corporacion
Bm S.AC. sigue algun
protocolo?

a)Nb)CNc)AV

(d)CSe)S

SUGERENCIAS:

TAL4A

TOo[ )
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"14.- ,Los argumentos que |
emplean en la empresa
para convencer a un
cliente son efectivos?

ajNb)CNc)AV
dCSeS

SUGERENCIAS:

TA(

To(

15.- ; Considera Usted que
las experiencias de
satisfaccion de otros
clientes sirven para las
ventas?

a)Nb)CNc)AV
dCSe)S

SUGERENCIAS:

TAR)

18-  iCuenta  con
estrategias para rebatir
objeciones y obstaculos en
el proceso de ventas?

a)Nb)CNc)AV
dCSe)S

Usted utiliza para rebatir
objeciones y obstaculos,
siempre funcionan en el
proceso de venta?

ajNb)CNc)AV
dCSe)S

17 - ¢las estrategias que |

SUGERENCIAS:

TA(A

™

- SUGERENCIAS:

TAK)

™o

18-  Considera que
después de realizas todas
las fases, se llegan a
concretar  todas las

ventas?

a)Nb)CNc)AV
dCSe)S

SUGERENCIAS:

TA(A
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CONSTANCIA

Consla por el presente documento, que las Srias. SANTISTEBAN
RIMAYCUNA DIANA MARGARITA con DNI N* 75394760 y SILVA
CORONADO SANDRA DEL ROCIO con DNI N° 46249213, alumnas
de la Universidad Sefior de Sipan, tienen la aceplacion de realizar la
Tesis “Disefio de un sistema de gestién logistica para las ventas en la
empresa “Corporacion Bim SAC", para el desamolle de su
investigacion comprometiéndose a participar en éste proceso,
ofreciéndoles la informacion y el apoyo necesario.

José Leonardo Orliz-Chiclayo, Febrero del 2018

Calle Tahuontinsuyo &% 2018 L0 - Chiclopo - Lomboyegque Telf. 0742558404 - #234837
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N’ 1323-FACEM-USS-2018

Chiclayo,24 de octubre de 2018
VISTO:

El OFICIO N° 0829-2018/FACEM-DA-USS, de fecha 24 de octubre de 2018, presentado por la
Directora de la Escuela Académico Profesional de ADMINISTRACION, en el que solicita, en vias de
regularizacion, la aprobacion de (1) (la) asesor (a) de los estudiante (s) de Desarrollo de Tesis del
semestre académico 2017-I1, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con el Estatuto de la USS en su articulo 6° que a la letra dice: “Los fines de
la universidad Sefior de Sipan S.A.C. son: Fomentar, dirigir y realizar investigacion en Humanidades,
Cienciay Tecnologia, fomentando la creacion intelectual y artistica.”

Que el Asesor Metodologo, es el docente que imparte el curso de investigacion designado por la
Escuela Académico Profesional, el cuai acompafia al estudiante en el desarrollo de toda la
investigacion garantizando su rigor cientifico.

Que siendo necesario consolidar la implementacién de un conjunto de Estrategias para el Desarrollo
de la Investigacion Cientifica de los estudiantes con la finalidad de que se encaminen los trabajos de
investigacién, el Decano de Facultad designara el profesor asesor que retna los requisitos
siguientes: a) Competencia y experiencia en el disefio y ejecucién de trabajos de investigacion; b)
Experiencia o especializacion en el area del respectivo trabajo.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y
reglamentos vigentes;

SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: DESIGNAR, en vias de regularizacion, como Asesor (a) Metodélogo (a) de (1)
los estudiante (s) de la Escuela Académico Profesional ADMINISTRACION, del semestre académico
2017-11, a (1) (la) docente MG. FLOR ' DELICIA HEREDIA LLATAS, segun se detalla en el cuadro
adjunto.

REGISTRESE, COMUN{QU ARCHIVESE.

SECRETARW ACADEMICA  ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
Cc.: Escuela, Archivo CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel

Chiclayo, Pert
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 1323-FACEM-USS-2018

N°

ALUMNO

INVESTIGACION

—

SANTISTEBAN RIMAYCUNA DIANA MARGARITA
SILVA CORONADO SANDRA DEL ROCIO

< DISENO DE UN SISTEMA DE GESTION LOGISTICA PARA LAS
VENTAS EN LA EMPRESA CORPORACION BIM 8.A.C*

SOTO CANCINO SOLANGE STEPHANY

“HABILIDADES GERENCIALES Y PRODUCTIVIDAD EMPRESARIAL
EN LA EMPRESA SPIRALL COMPUTER S.A.C, DISTRITO DE SAN
PEDRO DE LLOC 2018"

PASACHE CASAS BILHA SHARAI

PLAN DE MARKETING PARA LA MEJORA DE LAS VENTAS DE LA
PANADERIA Y PASTELERIA DON PEJE, POMALCA 2018

N

ZURITA CRUZ EDUBINA
OLIVERA GONZALES LILIANA VANESSA

PROPUESTA DE UN SISTEMA VIRTUAL EN EL AREA DE
ESCALAFON PARA LA MEJORA DE ATENCION AL USUARIO EN LA
MUNICIPALIDAD DISTRITAL DE JOSE LEONARDO ORTIZ -
CHICLAYO 2017

(9]

ACOSTA TEJADA LUCY MERCEDES
BELLEZA VIGO JACKELINE JULISSA

PLAN ESTRATEGICO PARA LA MEJORA DE LA CALIDAD DE
SERVICIO DE LA EMPRESA AGROPECUARIA CHIMU CHICLAYO
2018

[¢]

MIO CRUZ MARIA ANITA
ROQUE NUNURA MILAGROS ESMIDIA

PROPUESTA DE PLAN ESTRATEGICO PARA REDUCIR LA
CONTAMINACION AMBIENTAL OCASIONADA POR LOS RESIDUOS
SOLIDOS EN EL ASENTAMIENTO HUMANO ALAN GARCIA —
OLMOS 2018

NUNEZ HERRERA PAUL
QUISPE LOZADA JHERALDINE MARGOT

PROPUESTA DE UNA ESCALA COMISIONABLE PARA EL
INCREMENTO DEL RENDIMIENTO DE LOS COLABORADORES DE
LA EMPRESA CPPQ S.A. CHICLAYO 2017

SUAREZ LEYVA ALEXANDER
MUNOZ CORDOVA LINDY ESTEFAN!

PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTEAR ~ EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA DE TRANSPORTE TURISTICO
OLTURSA S.A. CHICLAYO 2018

LEONARDO ROJAS ROSA ANGELICA
HERNANDEZ ALAYOQ LUZ PATRICIA

PLAN DE MARKETING PARA LA MEJORA DEL POSICIONAMIENTO
DEL RESTAURANTE PIZZA HOUSE — CHIFA, CHICLAYO 2018

10

GINEZ RAMON MILAGROS DEL PILAR.
PASTOR ANI YARITA

SANCHEZ

PROPONER UN PLAN ESTRATEGICO PARA MEJORAR LA GESTION
DE CREDITO GRUPAL, EN COMPARTAMOS FINANCIERA SA -
AGENCIA MOSHOQUEQUE EN EL ANO 2018

11

KELLY MARITZA TRONCOS FEBRE
GRETA RAMIREZ GUTIERREZ

PLAN ESTRATEGICO PARA LA MEJORA DEL DESEMPERNO
LABORAL EN LA AGENCIA CHICLAYO, CREDISCOTIA FINANCIERA
2017.

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Pert




[$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N2 T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 09 de noviembre de 2021

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefior de Sipan
Presente.-

Los suscritos:

SANTISTEBAN RIMAYCUNA DIANA MARGARITA con DNI 75394760
SILVA CORONADO SANDRA DEL ROCIO con DNI 46249213

En mi calidad de autor exclusivo de la investigacién titulada: DISENO DE UN SISTEMA DE GESTION
LOGISTICA PARA LAS VENTAS EN LA EMPRESA CORPORACION BIM S.A.C., JOSE LEONARDO ORTIZ
2018, presentado y aprobado en el afio 2021 como requisito para optar el titulo de la carrera de
Administracién, de la Facultad de Ciencias Empresariales, Programa Académico de
ADMINISTRACION, por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) al Vicerrectorado de
investigacion de la Universidad Sefior de Sipan para que, en desarrollo de la presente licencia de uso
total, pueda ejercer sobre mi (nuestro) trabajo y muestre al mundo la produccién intelectual de la
Universidad representado en este trabajo de grado, a través de la visibilidad de su contenido de la
siguiente manera:

e Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en el portal web del Repositorio Institucional — http://repositorio.uss.edu.pe, asi
como de las redes de informacién del pais y del exterior.

e Se permite la consulta, reproduccién parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos
que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita
bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacién y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N2 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipdn esta en la obligacién de respetar los derechos de autor, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.
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Figura 45
Aplicacion de la Encuesta

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: La aplicacion de la encuesta se realiz6 en la empresa Corporacion Bim

S.A.C. con una muestra de 30 colaboradores.
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ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacion y Responsabilidad
Social de la Escuela Profesional de Administracién y revisor de la investigacion aprobada
mediante Resoluciéon N° 1323-FACEM-USS-2018, presentado por ellla Bachiller,
SANTISTEBAN RIMAYCUNA DIANA MARGARITA - SILVA CORONADO SANDRA DEL
ROCIO, con su tesis Titulada DISENO DE UN SISTEMA DE GESTION LOGISTICA PARA
LAS VENTAS EN LA EMPRESA CORPORACION BIM S.A.C., JOSE LEONARDO ORTIZ
2018.

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud
del 24 % verificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de
similitud TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen
plagio y cumple con lo establecido en la directiva sobre el nivel de similitud de productos
acreditables de investigacién, aprobada mediante Resoluciéon de directorio N° 221-
2019/PD-USS de la Universidad Sefior de Sipan.

Pimentel, 09 de diciembre de 2021
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