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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo determinar la relacién existente La gestion

logistica y en la planeacion de ventas de la empresa Sodimac S.A., independencia - 2018.

La investigacion tiene como nivel descriptivo — Correlacional, con disefio no experimental,
de Corte transversal, la poblacion estuvo compuesta por 98 asesores de ventas. De esta
manera para precision de los resultados en la investigacion se realiz6 una muestra censal, es
por esa razon que se empled a los 98 de asesores de venta que laboran dentro de la empresa
Sodimac S.A. Para la recoleccion de datos se empled el instrumento del cuestionario
conformado por 20 preguntas en base a la escala de Likert. Para el andlisis de los datos de
empleo la caracteristica Descriptiva e inferencial, procesando a través del programa SPSS
v.24

Finalmente se realiz6 el contraste de hipdétesis, llegando a la conclusidn de que la gestion
logistica se relaciona con planeacion de ventas, obteniendo un coeficiente de correlacion
0.951.

Palabras clave: Gestion logistica y planeacion de ventas.

ABSTRACT

The general objective of this research was to determine the relationship between logistics
management and its relationship in the sales planning of the company Sodimac SA,
independence - 2018. The research belongs to the level of Descriptive - Correlational
research, of non-experimental design - of cross section, the population consisted of 98
collaborators. Likewise, for census sampling purposes, a census sampling was carried out,
which is why the survey was applied to the 98 employees who work within the company
Sodimac S.A. For data collection, the questionnaire instrument was used, consisting of 20
questions based on the Likert scale. For the analysis of the data the descriptive and inferential

characteristic was used and it was processed in the statistical program SPSS v.24.

Finally, the hypothesis was contrasted, reaching the conclusion that the logistics

management is related to sales planning, obtaining a coefficient of determination 0.951.

Keywords: Logistics Management and Sales Planning.
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l. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

En la actualidad uno de los Retail méas grande de Latinoamérica especializado en la venta de
productos para el mejoramiento del hogar y en el sector de la construccion es Sodimac.
Empresa lider, con mas de 50 afios de presencia en chile, Colombia, argentina y Peru,
contando con una fuerza laboral de 20000 empleados y una facturacion de mas de 15000
millones de ddlares y con diversas tiendas en todo el Peru.

Anivel internacional, Valls (2014) en el articulo “mejorar el punto de venta, vital para
la ferreteria” consider6 que toda empresa dedicada a la comercializacién de articulos,
buscara mejorar su planeacion de ventas, para asi brindar la mayor satisfaccion posible a sus
clientes poniendo a su disposicion el stock necesario en puntos de venta y la adecuada
atencion. Es una necesidad constaste el mantener como prioridad ello, ya que de esta manera
se logra fidelizar a los clientes y no tan solo por los precios bajos.

En el blog de consejos de mercadotecnia (17 de junio del 2015). Titulado, logistica de
ventas y rentabilidad en el servicio. Sostuvo que es de suma importancia agendar las
actividades para facilitar el trabajo, gestionar correctamente los productos e identificar el
flujo de mercaderia entrante como saliente, para de esta manera mantener un control dentro
de la organizacion, ya que actualmente toda empresa siempre tiene problemas en los
procesos y de ahi es donde deriva la importancia de establecer reglas.

En el Pert, el mercado ferretero es altamente competitivo, ya que existen varios
centros comerciales, que muestran una lucha constante por mejorar el servicio y de esta
manera incrementar sus ventas. Un ejemplo claro de esta situacién la encontramos en el
centro de lima, centros comerciales como las Malvinas, bellota, La Cachina, etc. Emporios
comerciales muy conocidos por el pablico en general generando un gran impacto en este
mercado. En lima existen mas de 2.500 ferreterias, superando este nimero en provincia,
contando con 6000 negocios de ferreteria registrados en el 2014, dentro de la distribucion
ferretera, teniendo también como cluster donde se concentran campos feriales (calle lampa,
Malvinas), campos feriales que se encuentran distribuidos en diversos distritos (Gestion,
2014, pag. 4).

Podemos afirmar que con la gran cantidad de empresas que hoy importan articulos

ferreteros, se puede apreciar una gran demanda en centros comerciales que brindan precios



mas bajos, pero que a la vez carecen de sistemas de crédito, servicio de postventa, servicio
de instalacion, garantia, siendo un punto importante para la mayoria de personas y generando
malestar en los clientes que optan adquirir un producto en emporios comerciales.

A nivel local tanto como los distritos de independencia, Los olivos comas, el
incremento poblacional genera la construccion y ampliacion de domicilios. Debido a que la
gran mayoria tanto hombres como mujeres de hogar busca realizar los trabajos de casa
personalmente y el brindar la informacion necesaria del producto que buscan, genera un plus
importante para vender los complementos. ElI mercado de ferreteria y productos para el
mejoramiento del hogar, materiales de construccién, acabados y decoracion factura un
promedio de S/ 4,500 millones anuales, no obstante también involucra a 55% una gran parte
de comercio informal (Gestion, 2018, pag. 4).

Para ello, se necesita personal adecuadamente capacitados informados con las
caracteristicas y uso, sumado a ello el stock necesario en punto de venta y ubicacion en
tienda para su rapida entrega, ya que la gran mayoria siempre necesitan productos
complementarios los cuales son de suma importancia para completar una correcta
instalacion.

Es aqui que, debido al incremento poblacional en el cono norte, la cual cuenta con el
mayor indice de construcciones y modificaciones tanto en hogares como empresas, tiene dia
a dia una demanda constante de clientes que busca satisfaccion al adquirir los productos
necesarios. Para ello la planeacion de ventas debe proporcionar, un adecuado desarrollo de
funciones y manejo de sus habilidades dentro de la empresa, dando asi una rapida de solucion
de problemas, todo ello controlado mediante la gestion logistica, que ayudara a las diversas
areas de venta en Sodimac a poder medir sus procesos.

Para tal efecto, la unidad de analisis de la presente investigacion sesta representada
por la empresa Sodimac Peru S.A. identificada con RUC 20389230724, y especificamente

en su sede ubicada en el centro comercial Mega plaza en el Distrito de Independencia.

1.2.  Trabajos previos

1.2.1. Antecedentes internacionales

Cardona (2014) en la investigacion titulada “Administracion de ventas y su relacion con la

logistica interna en la empresa el manantial” es su tesis para obtener el grado de licenciado



en la Universidad Rafael Landivar, Guatemala. El presente informe de tesis tuvo como
problema principal ¢Cual es la relacion entre la administracion de ventas con la logistica
interna en la empresa Manantial? Tuvo objetivo determinar la relacion entre la
administracion de ventas y la logistica interna en la empresa Manantial, utilizando un disefio
descriptivo, con el fin de poder ver la situacion en la cual se encuentra la organizacion. El
tipo de investigacion es descriptivo —exploratorio, tuvo como muestra a los 50 colaboradores
del area de venta. Concluyo con la formacion de tres grupos de trabajo con la participacion
de gerentes, supervisores, vendedores y auxiliares de venta. Se recomendd implementar
procesos en las actividades de mayor eficiencia como el reclutamiento y la seleccion del
personal dedicado a la venta, ya que no contaba con procesos formales para realizar una
correcta seleccion en la organizacion el Manantial, también la implementacion de programas
de capacitacion que se iban realizando conforme los directivos creian necesario, utilizando
para la disposicion de cursos y distintas tematicas.

Calles (2013) en la investigacion titulada “Elaboracion y propuesta de un sistema
logistico de indicadores estratégicos mediante la aplicacion de tecnologias de informacién
basicas para la drogueria santa lucia” realizada en el salvador, para obtener el grado de
magister en logistica. Tuvo como problema principal la falta de un sistema logistico para la
medicion y mejora de los procesos internos de la drogueria santa lucia. El objetivo establecer
un sistema de indicadores logisticos estratégicos que brinden informacion oportuna a la
direccion de la empresa, teniendo como vision clara todas las operaciones y ratios logisticos
para la toma de acciones operativas y estratégicas. La poblacion estd compuesta por 91
colaboradores y una muestra de 81. El proyecto abarca desde la direccion de compras,
financiera, comercial de ventas, el cual esta establecido en el organigrama de la empresa. Se
utilizé un disefio descriptivo. Se concluye que existe falta de comunicacion entre los
departamentos, pues cada uno trababa de manera personal y no vela por el beneficio de los
demas, generando diferencia entre las metas planteadas y el compromiso en las ventas. Se
recomendd establecer un disefio de indicadores, que brinden la suficiente informacion y
requerimientos los cuales serian clave para llegar a un determinado analisis en el negocio y
para una toma de decision. Para ello se tomd reuniones diarias en las cuales estaban
involucradas con el gerente de turno dando a conocer los resultados de los indicadores.

Pilco (2013) en la investigacion titulada “Plan de ventas para optimizar la
comercializacion en la empresa Equiservisa S.A.” realizado en Guayaquil, para poder

obtener el titulo de ingeniera en marketing y negociacion comercial. Tuvo como problema



principal la falta de un plan de metas en el area de ventas. Tiene como principal objetivo
disefiar un plan de ventas para lograr maximizar la comercializacion de sus productos. La
compafiia esta enteramente dedicada al comercio de equipos y servicios para la construccion,
maquinaria liviana, césped, aluminio, vidrio. Se utiliz6 un disefio descriptivo- aplicativo, con
una poblacién de 70 colaboradores. Se concluye que asi mismo posee grandes fortalezas
como la atencion de todos los dias del afio, disponiendo un horario flexible y siendo de gran
beneficio para los clientes, también cuenta con una infraestructura buena para todas las areas
los cuales dan comodidad a los empleados al momento de realizar alguna venta y no teniendo
ningun inconveniente al entregar un producto de buena calidad, también se pudo analizar
que tiene una buena rentabilidad ya que existe una buena carteara de clientes fidelizados en
la compra constante de maquinarias teniendo las herramientas, pero a su misma ves necesita
mucha mayor capacitacion del personal. Se recomendo realizar indicadores basados en la
ventas diarias y reuniones en la cuales se den a conocer cada proceso, manejo y control para
que los asesores no carezcan de informacion.

Molina (2015) en la tesis titulada “Planeacion e implementacion de un modelo
logistico para optimizar la distribucion de productos publicitarios en la empresa de letreros
universales S.A.” realizado en Guayaquil, para obtener el titulo de ingeniero industrial. Tuvo
como principal problema tiempos de espera por falta de materia prima para la realizacion de
los productos. El objetivo principal optimizar la publicidad a las empresas ya sea desde
afiches, hasta paneles luminosos que incentiven a la promocion y compra de un servicio bien
0 producto, también brindar las recomendaciones necesarias para incrementar el nivel de
mejora de las areas, en la cual se observd deficiencias en las areas donde realizaban la
produccion de dichos instrumentos publicitarios. Se utilizd un disefio descriptivo, con una
muestra de 55 colaboradores, concluyendo con el disefio de un modelo logistico para
aprovechamiento de cada recurso evitando el desperdicio excesivo, a través de un control,
utilizando herramientas logisticas desde el ingreso del material hasta la salida del producto
final. A si mismo se Recomendd a los supervisores de cada area contar con una plantilla de
los tiempos en diversos procesos a realizar para cada empleado, teniendo una ejecucion
optima y buen manejo de habilidades. A su vez el uso adecuado de la materia prima para la

elaboracién de los letreros.



1.2.2. Antecedentes nacionales

Rojas (2015) determina que en la tesis denominada ““La gestion de compra en el area logistica
y su relacion con el nivel de ventas en Ipsycom Ingenieros S.R.L., lima 2015”. Tesis para
obtener el grado de titulo. Universidad Alas Peruanas, Perud. Esta investigacion tuvo como
problema general el nivel alto de merma de productos en punto de ventas. Objetivo mejorar
los procesos logisticos internos para tener una disminucién mensual de merma, dada por
rupturas de los productos tanto por personal como de clientes, logrando un gran nimero de
productos inutilizables para la venta. Se utilizé un disefio descriptivo- explicativo, con una
poblacion de 100 encuestados. Luego de someterse a la prueba de Pearson se concluyé que
existe relacion entre ambas variables, ya que tuvo un valor de significancia de 0,000 y un
nivel de correlaciéon de 0,910 lo cual indica que existe correlacion alta entre la gestion
logistica y el nivel de ventas, A partir del diagnoéstico obtenido se concluyo que la situacion
actual de la empresa existe una demanda desabastecida que surge por la falta de stock, debido
a la carencia de informacion de inventario diario dandose un valor de s/ 364 210 anual en
caida respecto a ventas, el cual quita rentabilidad a la empresa. Se recomendo establecer un
plan logistico de manejo y control de merma, para aprovechar y disminuir, estableciendo un
disefio y su pronta solucion ante la situacion de desabastecimiento y teniendo un acuerdo
constante con los proveedores del control por parte de cada promotor.

Tavara (2014) en la investigacion titulada “Mejora del sistema de almacén para
optimizar la gestion logistica de la empresa comercial Piura” (tesis para obtener el grado de
ingeniero). Universidad nacional de Piura, Peru. El presente estudio cuyo Problema general
fue exceso de materia prima sobrante no reutilizada en la confeccion de prendas de vestir.
El objetivo principal proponer una mejora en el sistema de gestion logistico interno de la
empresa, dedicada a la confeccion de prendas de vestir en la region de Piura y
estableciéndose en locales por diversos puntos del Pert. También el de enfocar los diversos
cumplimientos de las areas desde el punto de obtencién de materia prima por parte los
proveedores como la fabricacion y distribucion de los mismos. Brindando un detalle de la
importancia de los almacenes con el fin de lograr una constante fluidez de la operacion. Se
utilizé un disefio descriptivo- aplicativo, con una poblacién de 87 colaboradores y una
muestra de 77. Concluyendo que no hay equilibrio alguno en las funciones realizadas de los
colaboradores, ya que hay dias en los cuales la carga llega a ser mayor para un area 'y no se

obtiene una correcta fluidez por parte de los operarios con tiempos libres, también que no



cuenta un disefio logistico interno para el aprovechamiento de cada materia prima, como el
reutilizamiento de recursos para la obtencion de ingresos adicionales. Se recomendd
establecer un plan diario en el cual se medira la utilizacion de los materiales esta
implementacion ayudard a controlar todos los procesos y brindar solucion.

Riveros (2015) en su investigacion titulada “Propuesta de mejora de los procesos de
recepcion, gestion de inventarios y distribucion de un operador logistico”. Tesis para obtener
el grado de Ingeniero. Universidad peruana de ciencias aplicadas, Per. El objetivo principal
del proyecto es la elaboracion de un disefio de propuestas para la mejora constante y continua
del operador logistico, analizando cada funcion y proceso que realiza desde la recepcion,
gestion de stock y la distribucién del bien final a cada cliente. Se utilizd un disefio
descriptivo, con una poblacion de 56 colaboradores tomando como muestra el total de
colaboradores. Luego de obtener resultados buenos en el anélisis de Pearson arrojando un
0,830, indicando que la implementacion de indicadores logisticos influye significativamente
en el desempefio laboral. Se concluy6 que no existe una divisién adecuada de los productos
generando confusion entre los mismos y con ellos reduciendo los tiempos de operacion, ya
que al tener previamente ubicados se puede tener un mejor manejo de ellos, brindando
velocidad a la hora de reposicion y control de inventario. Se recomendd establecer un disefio
logistico para manejar cada proceso, a través de indicadores en los cuales los jefes o
supervisores puedan tener una vision clara de lo que hay que mejorar a diario para evitar
tiempos muertos e inoperativos que generan pérdida de ingresos e insatisfaccion de los
clientes.

Guillen (2016). En su investigacion titulada “Evaluacion de la gestion del area de
ventas de la empresa constructora JSM S.A.C. para proponer medidas Correctivas que
incrementen la rentabilidad economica” Tesis para obtener el titulo de contador publico,
universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo” Peru. Falta del control interno de los
procesos del area de ventas. Tiene como objetivo principal promover las medidas correctivas
oportunas para el mejoramiento del control interno, los cuales brinden soluciones 6ptimas
para mejorar cada area, en la cuales se identifiquen oportunidades y deficiencias, Se utilizo
un disefio descriptivo- explicativo con una poblacién y muestra al total de colaboradores que
son 65. El andlisis de spearman arrojo un valor de 0.785 indicando una relacion buena entre
la gestion del area de ventas. Concluyendo que en la etapa de preventa de los inmuebles, hay
una demora en las metas establecidas por la financiera del proyecto, también la falta de

seguridad que brindan al cliente al no iniciar el proyecto, también en la etapa de postventa



se observo que no cuenta con un correcto plan estratégico para brindar orientacion dptima.
También el de no contar con una informe detallado y bien ordenado de las ventas al dia, solo
mensual. Se Recomendo establecer un plan de ventas, en el cual se establezcan las politicas
y normas internas que brinden la oportuna utilizacion de los recursos en la empresa para que
el proceso no tenga demora excesiva, todo ello a través de un control semanal de los

movimientos que se realizan con la entidad financiera.

1.3. Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Gestion Logistica

1.3.1.1. Teoria de restricciones o Cuello de botella de Eliyahu M. Goldratt

Goldratt (citado por Ramirez, 2017) nos menciona que restriccion es cualquier elemento que
limita al sistema en el logro de su meta, todo sistema 0 empresa cuenta con restricciones. Es
decir, es toda limitacion que impide que la organizacion alcance su liquidez.

Ragas (2012) indico que la teoria conocida a veces como cuello de botella, es un
procedimiento de la administracion que enfoca atencion en todo aquello pueda impedir el

progreso hacia la meta de maximizar la rentabilidad de la empresa.

Castro (2015) menciond que son situaciones propias de la planificacion, gestion y
control de la produccién en la cadena logistica, ya que pueden darse en cualquiera de sus

eslabones, ocasionando problemas en los procesos.

Reposicion de producto en horario de atencion al cliente en la empresa Sodimac S.A.

Figura 1. Se observo la verificacion del producto en altillos en horario de venta, provocando el cierre
del pasillo por seguridad de los asesores y del cliente, para el uso correcto de la escalera de avion
generando de esta manera una restriccion para el transito de clientes por los puntos de ventas, ya que,

si se hubiera verificado y repuesto fuera del horario de atencidn, se evitaba la insatisfaccion del cliente

Fuente: Sodimac S.A.



Es asi, que las restricciones hacen lento el buen desarrollo de la cadena de suministro,
disminuyendo asi la velocidad de los procesos, incrementando el tiempo de espera

reduciendo la productividad y aumentando los costos en la empresa

Teoria general de sistemas de Ludwing von Bertalanffy

Bertalanffy (como se cit6 en Ossa, 2016) definié como teoria frente otras teorias ya que
busca reglas de valor general que puedan ser aplicadas a todo tipo de sistemas, estos mismos

son modulos ordenados de piezas que se encuentran interrelacionas y que actdan entre si.

(Bertalanffy, 1976). A través del analisis de las totalidades y las interacciones
internas de estas y las externas con su medio, se brinda una poderosa herramienta que permite
una explicacion de los fendmenos que se sucede en la realidad y también hace posible la
prediccion de la conducta futura, es justamente el conocimiento y la explicacion de la

realidad.

Por consiguiente, aungue haya muchos conjuntos independientes, estos se
interrelacionan unos con otros, asi como las diversas areas en la empresa Sodimac que
brindan aprovisionamiento de materiales a los puntos de venta, asi como también el manejo

interno de cada proceso, los cuales buscan el mismo fin que es generar mayor rentabilidad.

De esta manera, las organizaciones tomen conciencia, que, aungue los sistemas son
independientes, para alcanzar mayores resultados deben trabajar bajo un mismo objetivo
organizacional, el enfoque de esta teoria cientifica brinda la base fundamental a esta
investigacion realizada en la empresa Sodimac, ya que el conjunto de unidades logisticas
que se emplean dentro de cada area tiene un valor importante, para poder alcanzar los

objetivos en piso de venta.

1.3.1.2.Definicién de gestion logistica

Son las acciones o conocimientos los cuales poseen determinada empresa para poder hacer
uso de los recursos necesarios logrando realizar sus actividades de manera 0ptima, tomando
como referencia los principios de productividad rendimiento e integracion. Las cuales deben

ser manejadas a través de una planificacion estratégica adecuada.



Mora (2016) definid que la logistica es una actividad interdisciplinaria que vincula las
diferentes areas de la compafiia, desde la programacion de compras hasta el servicio de
postventa, pasando por el aprovisionamiento de materias primas, la planificacion y gestion
de la produccién, el almacenamiento, manipuleo y gestion de stock, distribucion fisica y los

flujos de informacion

Segun el instituto colombiano de automatizacién y codificacién comercial la
organizacion privada dedicada a la elaboracion y aplicacién de servicios mundiales y
soluciones (GS1 COLOMBIA), Logistica es el proceso de planear, controlar y administrar
la cadena de abastecimiento y distribucion, desde el proveedor hasta el cliente y con un
enfoque en la red de valor y colaboracion entre los actores de la red logistica interna y

externa.

Por ello, es un conjunto de actividades que son repetidas muchas veces a lo largo de
la cadena de suministro. El objetivo de la gestion logistica es aumentar las ventajas
competitivas de la empresa, de manera que puedan captar y retener clientes, incrementando

los beneficios econdémicos obtenidos por la comercializacion de los productos o bienes.

De esta manera, lograr el control constante de los procesos que se realizan dentro de
la empresa generara mayor competitividad y estabilidad econémica, determinando de
manera precisa las mejores soluciones ante situaciones de incertidumbre y evitar malos

manejos administrativos.

Indicadores logisticos

Toda empresa se ve en la necesidad de conocer los factores que implican medir los logros o
falencias para aplicar correctamente soluciones necesarias, estableciendo asi indicadores

medibles.

Mora (2016) definio que son relacionados de datos numéricos y cuantitativos
aplicados a la gestion logistica que permite evaluar el desempefio y el resultado en cada
proceso, incluyen en ellos los procesos de recepcidn, almacenaje, inventarios, despachos,

distribucion, entregas, facturacion y los flujos de informacidn entre los socios de negocios.

Es indispensable que toda empresa desarrolle habilidades alrededor del manejo de

los indicadores de gestion logistica, con el fin de poder utilizar la informacion resultante de



manera oportuna. Los objetivos y tareas que se propone una organizacion deben concretarse

en expresiones medibles, que sirvan para expresar cuantitativamente los objetivos y metas.

Pérez (2016) definié “un medidor de gestion o indicador es informacion sobre un proceso
que es definido y registrado en una forma prescrita soportado hacia la direccion de la
empresa en relacion a estandares u otra informacion” (p.37). Los indicadores son datos que

se viene dando dentro de del desarrollo de procesos de acuerdo a los objetivos de la empresa.

Alvarez (2013) afirmé que los indicadores son determinantes para analizar de forma
rapida la marcha del negocio y que nos permite tomar decisiones. Cada empresa a de definir
sus indicadores que quiere tener presentes para manejar su rumbo. Muchos de ellos seran
comunes, pero otros dependeran del sector de actividad, del tipo de producto o de la
estrategia que tenga disefiada la empresa. Por eso un cuadro de mando no puede copiarse de
una empresa y pegarse a otra porque necesita de toda una reflexion estratégica previa de la

gue emanaran los correspondientes indicadores.

Los indicadores logisticos cumplen con la funcién de evaluar los procesos realizados,
la importancia de todo ello reside en poder controlarlos. Asi poder aplicar medidas que
corrijan o mejoren los resultados no deseados, estos mismos relacionados a datos numéricos
que permitan poder visualizar si se esta llegando a los objetivos marcados por la empresa.

Empleando indicadores de tiempo, calidad, productividad, inventario.

Ganivet (2015) determiné que, para establecer una adecuada metodologia en la construccion
de forma eficiente de una bateria de indicadores, es muy importante tener claro que es lo
correcto y como hacerlo, siendo féciles de entender por cada persona dentro de la
organizacion, teniendo en cuenta las actividades primarias para el alcance de los objetivos
correctamente. Por lo tanto, los indicadores logisticos son aquellos datos numéricos que
permiten medir el desempefio de la empresa, para de esta manera poder evaluar los resultados

y aplicar medidas correctivas en caso sea necesario.

Importancia de los indicadores logisticos

El lograr gestionar correctamente cada indicador es de suma importancia ya que cada uno
de ellos, se debe aplicar a un proceso en especifico que ayude a medir el desempefio,
definiendo estrategias de reduccion, para la optimizacién de los recursos logisticos,

generando competitividad tanto interna como externa.

10



Mora (2016) determino que es importante anotar que se debe identificar, calcular e
implementar indicadores de gestion logisticas mas detallados de los procesos con el fin de
conocer la gestion y comportamiento de esas actividades dado que los estados de pérdidas y
ganancias dan informacion macro y no reflejan realmente lo que esta sucediendo al interior
de cada proceso logistico en lo relacionado con la eficiencia y productividad y optimizacion

de los recursos asignados.

Soret (2010) menciond que la implementacion logistica juega un papel decisivo y
diferenciado, pues cada vez mas especializados poseen modernas tecnologias, conocimiento

de diferentes sectores y mayor integracion de la cadena, ademas de aplicar préacticas.

Anaya (2015) mencioné que el proceso logistico comienza con la fijacion de
objetivos para la totalidad de la actividad empresarial, seguida por los correspondientes
planes de acciones, los cuales se establecen para conseguir una serie de mejoras en aspectos
concretos como grado de servicio al cliente, fiabilidad de plan de ventas, flexibilidad
industrial, reduccion de lead — times, nivelacion de stock, rapidez de suministros a los
clientes, etc. En consecuencia, se desarrollan una serie de planes y acciones concretas para
conseguir dichos objetivos de mejora. A fin de que la direccion pueda controlar y comprobar

la evolucion y consecucion de sus objetivos.

1.3.1.3. Dimensiones de Gestion logistica

A. Indicadores de tiempo

Estos indicadores nos ayudan a poder conocer y controlar la duracion y ejecucion de los
procesos logisticos de la empresa, es decir, el tiempo que se tomara realizar un proceso o

actividad, como ejemplo el tiempo de reposicién de mercaderia.

Mora (2016) manifiesta que los indicadores de tiempo muestran a la empresa las
fluctuaciones que se generan de un periodo a otro durante la ejecucion de sus procesos, 1o
cual brinda herramientas de respuesta inmediata a cambios drasticos o paulatinos en su nivel
de servicio, a través del control de su evolucion y el impacto que causa en este los cambios

0 mejoras hechas a los procesos de abastecimiento y distribucion.
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Es por ello, que este indicador es fundamental tener la mejor respuesta en un tiempo
oportuno, generando un adecuado manejo de conjunto de actividades dentro de la empresa.
Tomando en cuenta ello, los trabajadores de part - time pueden emplear eficazmente sus
tiempos en las diversas funciones que cumplan, aprovechando las horas de baja afluencia de

publico que son en promedio al medio dia de lunes a jueves.

Indicadores

1. Distribucién de atencion

Escudero (2017) dijo que la distribucion por productos por productos consiste en asignar a
cada vendedor o grupo de vendedores una linea de productos con caracteristicas similares,
es necesario formar a los vendedores en el producto concreto que van a vender o el area en
la cual se van a desempefiar.

De esta manera, el ubicar a cada vendedor segun el potencial o conocimiento en un
area especifica brinda mayor eficacia en la atencion, generando asi satisfaccion y venta de

productos que complemente al principal.

Molinillo (2014) menciond “para obtener mayor fidelizacion es indispensable una adecuada
gestion de las comunicaciones. Tener al cliente informado de novedades, temporadas o las
actividades que se realizan, felicitarlos por su cumpleafios, acciones importantes para no
perder contacto con él” (pag. 44). Cabe mencionar que la fidelizacion de los clientes nuevos
se debe a la importancia que pone el vendedor a la hora de indagar cuéles son sus proyectos,
que es lo que busca y la manera con la cual se le brinda la atencién, generando asi un

ambiente agradable, no hay mejor recomendacién que la de un cliente a otro.

2. Distribucion de orden y limpieza

Perdigones (2013) afirma que el orden es el aliado fundamental en el oficio de limpiador y
por ello se debe tener presente a la hora de poder afrontar cualquier labor. Mantener el area
de trabajo de forma ordena genera a su vez un ambiente menos estresante para el trabajador
brindando mayor satisfaccion y generando mayor facilidad en la adaptabilidad de empleados

nuevos. La distribucion de tareas en el area, pueden rotar cada cierto tiempo segin el
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desempefio, ya que mantener correctamente organizado y limpio es una labor que involucra

a todos los asesores de dichas areas.

En efecto, el tener las areas de trabajo correctamente ordenas, ayuda indudablemente
a la ubicacion répida de mercaderia al asesor, como a los clientes, ya que de esta manera en
horas de alta afluencia de publico, se genera una auto atencion por parte del cliente que viene
de manera continua, brindandole areas correctamente equipadas de informacion, para que
puedan tener preguntas basicas a la hora de una consulta, generando mayor aprovechamiento

de atencién ante la situacion ausencia de asesores de venta.

B. Indicadores de calidad

Mora (2016) indico que estos reflejan las deficiencias en los procedimientos de ejecucion
del proceso logistico, siendo importante para la empresa, pues estos indicadores determinan
la eficiencia en costos y nivel de servicio, dos factores vitales para la competitividad en

mercados altamente cambiantes y competidos en un &mbito internacional.

A su vez, la eficiencia en costos tal como el porcentaje de averias o pérdidas influye
mucho en los costos y el nivel de servicio o atencion que se brinda, nos muestran el nivel de

perfeccion del proceso en la obtencion eficiente de cada actividad.

Indicadores

1. Producto

Viene a ser una opcion repetible, viable y elegible que se pone a disposicion de la demanda
debido a la oferta. Ya sea para satisfacer una necesidad o atender un deseo.

Serrano (2010) mencion6 que el producto es la variable basica del marketing, siendo una
opcion repetible, viable y elegible que se pone a disposicién de la demanda debido a la oferta.
Ya sea para satisfacer una necesidad o atender un deseo. Sin producto no hay nada que
intercambiar y por lo tanto, no habria funcién comercial. Méas aun, sin producto no se puede

decir ni siquiera que hay empresa.
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Asi mismo, todo producto cuenta con un ciclo de vida una vez lanzado al mercado
alcanzando diversas etapas y debido a ello es necesario tenerlas bien identificadas por cada
asesor dentro de la empresa, de esta manera se le agrega un valor a la hora de poder darle
mas prioridad a cierta demanda de los més vendidos, a través de un top de ventas. Todo ello
sirve para poder enfatizar y que cada asesor nuevo tenga la capacidad de poder reconocer de
qué manera el producto puede ser posicionado en el area y de qué manera puede optar por
opciones de pedir ofertas al jefe de turno, en caso de poca acogida generando asi una mayor

rotacion de productos y reduciendo los niveles de pérdidas.
2. Nivel de satisfaccion

(Kotler & Philip, 2012, pag. 40) Mencionaron que es una herramienta con la cual las
organizaciones pueden medir el nivel de expectativa de los clientes hacia los productos y

servicios brindados.

Dominguez (2013) afirmo que cada cliente insatisfecho cambia con frecuencia,
eligen productos de la competencia y menosprecian de manera presencial algunos la mala

atencion o por el mal producto, generando una mala imagen ante futuros clientes.

C. Indicadores de productividad

Mora (2016) indic6 que estos reflejan la capacidad de la funcion logistica de utilizar
eficientemente los recursos asignados, es decir, mano de obra, capital representado en
inversiones de inventarios, sistemas de informacion, comunicaciones, espacio de

almacenamiento, etc.

A su vez indican la capacidad de empleo de los recursos asignados, teniendo como
objetivo principal generar ventas, llegando eficientemente a los mercados, mejorando
rentablemente y optimizando los costos. También son aquellas variables que nos ayudan a
identificar los defectos o imperfecciones que existen cuando elaboramos un producto u

ofrecemos un servicio.

Todos estos indicadores son indispensables para una correcta organizacion logistica

y una buena toma de decisiones los mejores datos son aquellos que se obtienen de manera

14



instantanea y de forma periddica, ya que reflejan todo lo que esta sucediendo alrededor de

nuestros procesos logisticos.

Distribucion de quiebres por area de venta en Sodimac S.A.

Distribucion de quiebres

Categoria 1 Categoria 2 Categoria 3 Categoria 4

tego

Detalle por Lun Mar Mier Jue07 Vie03 Sab0? Dom Total

familia 04 05 06 10
Plomeria/ 3 2 - = = = - 3
Gasfiteria

Electricidad & 3 - - - - - 14
Accesorios 3 [ - - = - - [']
para autos

Herramientas 12 10 - - - - - 22
¥ miag.

Caza ] 3 - - = - - 5
Intelicente

Figura 2. En el grafico se puede observar el nivel de quiebre por area, lo cual ayuda
a la rapida identificacion de las areas que tienen mayor rotacion de productos.

Fuente: Sodimac S.A.

Indicadores

1. Devolucion

Pérez (2010) afirmo que conforme se dan las ventas también existe un nimero de devolucion
que se da ya sea por mala asesoria o falla del producto. Por ello a la hora de toda compra se
emite un comprobante con el cual se pone a disposicién la garantia del caso, la gran mayoria

de empresas ferreteras brindan devolucién.

Asi también, en la parte interna de la empresa darse a conocer al personal de venta
los motivos por el cual ocurren estas devoluciones, ya que no es beneficio a las empresas

obtener un producto usado o en mal estado, ya sea por la mala asesoria brindada al cliente.

15



Ante estas situaciones es indispensable indagar y mejorar cada aspecto que involucre la

devolucién, planteando la reduccion mensual de ello.

2. Metas

Rodrigo (2013) en toda organizacion trazar metas a corto mediano o largo plazo es vital ya
que de esta manera se puede observar las mejoras o deficiencias que tiene mediante
indicadores. Dentro de la organizacion la medicion de estos ayuda a ver de un panorama
global lo que pasa dentro de cada area, ya que si se cuenta con un plan se puede llegar a

obtener mayor eficacia en la realizacion de objetivos. Ver en anexo N°1

3. Ventas del dia

Garcia (2011) afirmé que el célculo de las ventas diarias es una herramienta fundamental
para el prondstico para tener claro el negocio que se realiza, de esta manera se puede tener

un mayor control tanto de ingresos, como de rotacion de productos.

1.3.2. Planeacién de ventas

Teoria de la planeacion estratégica de Igor Ansoff

Ansoff (como se citd en Matilla, 2011) determind que son conjunto de acciones orientadas
al logro de un resultado, siempre y cuando se posea un alto nivel de certidumbre sobra la
situacion en que estas se lleva a cabo con control de los factores que permitiran los resultados

perseguidos

Zambrano (2011) definié como el proceso continuo que consiste en adoptar en el
presente decisiones (asumir riesgos) empresariales, con el mayor conocimiento posible de los
resultados futuros; en organizar sistematicamente los esfuerzos necesarios para ejecutar

decisiones, comparandolas con las expectativas.

Chiavenato (2009) mencion6 que la planeacion es el proceso sistemético de
desarrollo de planes e implementacion para alcanzar propositos u objetivos, aplicandose

sobre la organizacidn para mantenerse en constante cambio, asi de esta manera el area de
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ventas pueda implementar mejoras de acuerdo al avance del mercado teniendo identificado
cada labora de los asesores de manera que no surjan dudas al momento de ejecucion de sus

labores.
1.3.2.2. Conceptos

Es el proceso que analiza regularmente la demanda y su suministro, coordinando con las
areas de venta, operaciones y finanzas, permitiendo obtener asi un informe completo de las
actividades de trabajo. Para de esta manera lograr un futuro favorable para la empresa a

través del control.

Un concepto de planeacién lo encontramos con (Lerna & Barcerna, 2013) el planear
es definir y establecer diversos pasos orientados al abastecimiento de uno o varios resultados,
puestos en un tiempo determinado. También se puede definir que planear es la creacién de
un conjunto de érdenes confeccionadas a partir de la recoleccion, andlisis y entendimiento

de informacion.

Antlnez (2014) indico que la planificacion, direccion y control del personal de venta,
incluido el reclutamiento, seleccion, la formacion, la delegacion, la determinacion de rutas,
supervision, remuneracion y motivacion, ya que estas tareas se aplican a la fuerza de ventas.
Otras tareas que se desempefian en la administracion de la venta son: descripcion de las
funciones del personal de venta, determinar el papel estratégico de la funcién de ventas,
establecer los criterios para la estructuracion de la fuerza de ventas, definir el perfil del
vendedor y un programa de formacién, dirigir la fuerza de venta, determinacion del modelo
para evaluar el desempefio de la fuerza de ventas, realizando auditorias periodicas de las

ventas, para medir la efectividad de la venta en su conjunto.

También es la “Forma de interpretar y utilizar mejor los datos obtenidos en la
investigacion social para crear plataforma estratégica méas dindmica y conseguir camparias

mas eficaces” (Cuesta, 2012, pag. 96).

De lo anterior podemos mencionar que la planeacion es un proceso enfocado al
desempefio de actividades. Los directivos o jefes son quienes lo realizan, conociendo de esta
manera el estado de la empresa, siendo asi una herramienta muy util para que la empresa no

pierda efectividad.
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Pefia (2017) nos menciond que no solo existe interaccién, interdependencia
significativa que los miembros del equipo comparten normas respecto de algo y desempefian
roles de alguna forma complementaria. La interdependencia significativa sobre todo que los
miembros del equipo son mutuamente responsables, pues cada miembro es igualmente

responsable ante los demas de lograr una misién compartida.

La planeacion de ventas dirige las habilidades de un grupo de personas hacia un fin u
objetivo en comun para la organizacion, en la cual se relacionan personalmente con

actividades para lograr el objetivo.
Para ello elegir el personal indicado para el area, asi como la capacitacion constante.

Planeacion normativa: Una dimensién de la planeacion normativas enfoca hacia el interior
de la organizacién encargandose de construir, modificar o adaptar el marco de politicas,
normas Yy reglas que habréan de regir a la empresa o institucion con el fin de garantizar su

funcionamiento de manera ordenada

Planeacion operativa: Define las acciones especificas que se deberan desarrollarse para
garantizar que las actividades cotidianas se realicen con eficiencia y que la organizacion se

aproxime rapidamente a sus objetivos.

Planeacidn tactica: El plan tactico consiste en el disefio y la programacion secuencial de
acciones con el unico fin de asegurar una buena coordinacion y optimizacién continda en el

desarrollo de actividades, funciones y tareas en la organizacion

Planeacion estratégica: Es esencialmente la labor de disefar el futuro con vision de largo
plazo, estableciendo las acciones, tiempos y recursos para lograr lo que se quiere y puede

ser y hacer.

A. Gestién del area de ventas

Hair (2010) mencioné que las actividades de venta se han vuelto mas complicadas. Sobre
todo de empresa a empresa, una venta cualquiera puede implicar interacciones con diversos
tipos de compradores, como un usuario final. Para enfrentar esto, se necesita que las fuerzas
de ventas echen mano de los tipos correspondientes de vendedores, como un gerente de
cuentas, un especialista técnico y analista financiero entre otros. Este modelo de equipo de

ventas es muy poderoso, pero presenta retos formidables en la coordinacién de los
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participantes para evitar la duplicacion de funciones o el hecho de dejar tareas sin realizar.
Las fuerzas de ventas de clase mundial que se comprometen en complejas ventas en equipo
tienen cuidado de definir con toda claridad las funciones y responsabilidades de todos y cada

uno de los miembros del equipo.

Indicadores

1. Atencion al cliente

Palomo (2014) mencioné que atender y comunicar las posibles sugerencias y reclamos
efectuados por los clientes es responsabilidad del vendedor, siguiendo las normas
establecidas por la organizacion. ElI comunicar con claridad, precision y fluidez en distintos
contextos sociales y profesionales y por distintos medios, canales y soportes en dicho

alcance, aplicando técnicas adecuadas.

2. Entrega de Productos

Cardone (2010) esta parte de la logistica en toda organizacion, tienen que contar con
diversos detalles antes de la entrega, como la revision y verificacion de que el producto sea
el indicado y cumpla con los requisitos pedidos, el brindar ello a los clientes genera mayor
seguridad en la compra indicando el uso y precauciones, generando asi un ambiente

agradable y el exceso de devoluciones de producto usados por mala informacion.

3. Ordeny limpieza

Rey (2013) determind que el alcance de las normas que se brinden para garantizar el orden
y limpieza afecta a todos los departamentos de la organizaciéon, la implantacion operativa y
eficaz se logra a partir del compromiso y comunicacion de modo que todo trabajador
conozca sus objetivos.

Es decir, es la direccion, la correcta distribucion y supervision de los subordinados
mejora el Control. Vigilar constantemente los resultados trazados, si se logran en el tiempo

determinado o realizar acciones correctivas. Cuando se tienen definida las funciones el
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cumplimiento del objetivo es mucho mas claro y el refuerzo a través de un control éptimo

enriquece las habilidades de los asesores.

Torres (2014) menciono6 que la Simplificacion del trabajo, supone que la actividad
puede dividirse en tareas simples y repetidas que maximizan la eficiencia. Puede utilizar la
mano de obra eficazmente para producir una gran cantidad de productos estandarizados.
También puede ser méas eficiente en entornos estables, peri menos eficaz en entornos
cambiantes en el que los consumidores demandan productos personalizados de alta calidad.
Puede llevar a altos niveles de rotacion por la monotonia de los cargos y a la consecuente

baja de motivacién y satisfaccion.

Es por ello, la ampliacién y rotacion del trabajo se utiliza generalmente para volver
a disefiar algunas labores rutinarias y repetitivas, aumenta las tareas y obligaciones de cargo,
lo que permite un aumento en la satisfaccion por la reduccién de la monotonia y

aburrimiento.

B. Informacion del area de ventas

Artal (2011) mencion0 que para una correcta integracion, deben trabajar de forma conjunta
en la Investigacion de Mercados, Publicidad y Promocién de Ventas. La situacion ideal seria
cuando el area de ventas comparte la informacion que obtiene dia a dia del contacto directo
con el cliente, y el Departamento de Marketing transforma ésta, en estrategias para la mejora

de la satisfaccion del cliente utilizando todas sus herramientas.

Indicadores

1. Marketing

Gonzales (2017) los vendedores que comprende el punto de vista del cliente logran ventajas
sobre otros vendedores, de manera que resolver problemas vendiendo soluciones de manera
que se pueda convencer al cliente de que nuestro producto o servicio vale lo que estamos
pidiendo por él, es una de las técnicas de marketing, sin duda poder incentivar a la calidad,
mas que el precio es rentable tanto como para la empresa como para el cliente brindando

mayo satisfaccion, como fidelidad por productos que no presentan fallas.
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2. Ubicacion

Torres (2013) diferenciar los sistemas y zonas que son habituales de distribucion y la
organizacion de productos, de diversos tipos dentro de la zona de venta y cuél es el recorrido
o itinerario de compra idéneo que habria que recorrer el cliente para poder pasar por las
secciones del local comercial, el reconocimiento de esta es de suma importancia dentro de
la venta ya que todo asesor puede orientar y acompafiar a cada cliente a la respectiva area en

la cual ubicara el producto deseado.

3. Conocimientos técnicos

Diaz (2013) determiné que es preciso tener conocimiento que el gran porcentaje de ventas
esta relacionado directamente con el conocimiento técnico - tedrico de la especialidad de
cada asesor de venta, a su vez de brindar la informacion necesaria de algin producto evita

el mal uso de ello por parte del cliente, dando tranquilidad al asesorado.

4. Productos complementarios

Ongallo (2013) definio que los productos complementarios, son aquellos que requieren ser
utilizados con otros para satisfacer alguna necesidad, deben ir colocados en una zona junto
al producto principal, para poder ofrecerlo en el momento de la compra del cliente, formando

diversas zonas independientes y no una unica y exclusiva.

C. Control de inventarios

Guerrero (2017) menciond que una parte muy importante de los sistemas de contabilidad, es
el control de inventarios siendo la matriz de todo negocio, ya que estos bienes tangibles se
tienen para la venta y el mantener actualizado este mismo brinda la informacion necesaria
de los bienes dentro de la organizacion.

Asu vez, estos mismos representan una considerable suma de la inversion financiera,

y las decisiones que se tomen respecto a las cantidades son de suma importancia.
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Indicadores

1. Stock

Parra (2009) indicé que es término utilizado en el idioma castellano, que menciona al
conjunto de productos o mercancias mercancias los cuales estan almacenados a espera de su

comercializacion.

2. Ubicacion

(Carvajal, Ormefio, Sanz, & Valverde, 2018) Mencionaron que determinar la accesibilidad
del almacén prima dentro de una organizacion ya que puede ser decisivo para la rentabilidad,
el conocer la ubicacion de los productos en el almacén influye en gran manera en la agilidad

de reposicidn gue se puede proporcionar en los puntos de ventas.
3. Merma

Lacalle (2018) Menciond que merma es la pérdida o el deterioro de algo dentro de la
organizacion, mostrando la diferencia entre el inventario real y el contable, reconociendo la
parte dentro del inventario que ha sido perdido, robado, dafiado o que se haya cometido un

error o fraude.

1.4.  Formulacion del problema

1.4.1. Problema general

¢Cudl es la relacién que existe entre la gestion logistica y la planeacién de ventas de la

empresa Sodimac S.A., independencia, 2018?

1.4.1.2. Problemas especificos

a) ¢Cual es la relacion entre los indicadores de tiempo y la planeacién de ventas de la

empresa Sodimac S.A., independencia, 2018?

b) ¢Cual es la relacion entre los indicadores de calidad y la planeacién de ventas de la

empresa Sodimac S.A., independencia, 2018?
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C) ¢Cual es la relacién entre los indicadores de productividad y la planeacién de ventas de
Sodimac S.A., independencia, 2018

1.5.  Justificacién de la investigacion

1.5.1. Tedrico

El propdsito de esta investigacion es buscar conocer la relacion que existe entre la gestion
logistica y la planeacion de ventas, mediante el uso de teorias relacionadas de acuerdo al
tema y de cada concepto basico de las variables, con la finalidad de encontrar la explicacion
correspondiente que pasa en la investigacion, permitiéndonos contrastar y buscar las
diferencias de los conceptos aplicados a la realidad que se encuentra la empresa Sodimac
S.A.

Bernal (2010) menciond que hay una justificacion tedrica cuando el proposito del estudio se

basa en genera debate y reflexion académico sobre el conocimiento ya existente.

1.5.2. Metodolbgico

Para cumplir con cada uno de los objetivos de esta investigacion, se elaboré un cuestionario,

instrumento que nos permitird medir las variables de gestion logistica y planeacién de ventas.

Una vez elaborado y censado a la poblacion se procedera a ser analizado con el
software de analisis estadistico SPSS, con la finalidad de poder conocer los niveles de

planeacion de ventas a través de la gestion logistica en la empresa Sodimac S.A.

(Séenz, Gonzalo, Gorjén, & Diaz, 2012) Mencionaron que existe una justificacion
metodoldgica cuando el estudio propone nuevos métodos o0 una nueva estrategia que

generara conocimientos validos y confiables, brindando el apoyo y sustento a una idea.
1.5.3. Practico

La presente investigacion tiene como Unica finalidad proporcionar conocimientos que logren
ser aplicables a la gestion logistica de la empresa, permitiendo asi a la empresa Sodimac

S.A., a elaborar e implementar mejoras dentro del sistema de la empresa, generando de esta

manera resultados positivos los cuales ayuden en el buen manejo de los trabajadores dentro
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de las areas correspondientes de cada uno, para de esta manera mejorar la planeacion de

ventas y la satisfaccion al cliente.

Bernal (2010) Indico que cuando en su desarrollo busca resolver problemas o ayuda,

proponiendo estrategias que contribuyen a la solucion del mismo.

1.6.  Hipotesis

1.6.1. Hipotesis general

Hi: La gestion logistica se relaciona significativamente con la planeacion de ventas de la

empresa Sodimac S.A., Independencia, 2018.

Ho: La gestion logistica no se relaciona con la planeacién de ventas de la empresa Sodimac
S.A., Independencia, 2018.

1.6.2. Hipotesis especificas

Hi: Los indicadores de tiempo se relacionan significativamente con la planeacion de ventas

de la empresa Sodimac S.A., Independencia, 2018.

Ho: Los indicadores de tiempo no se relacionan con la planeacion de ventas en la empresa
Sodimac S.A., Independencia, 2018.

Hi: Los indicadores de calidad se relaciona significativamente con la planeacién de ventas

de la empresa Sodimac S.A., Independencia, 2018.

Ho: Los indicadores de calidad no se relaciona con la planeacién de ventas de la empresa
Sodimac S.A., Independencia, 2018.

Hi: Los indicadores de productividad se relaciona significativamente con la planeacién de
ventas de la empresa Sodimac S.A., Independencia, 2018

Ho: Los indicadores de productividad no se relaciona con la planeacion de ventas de la

empresa Sodimac S.A., Independencia, 2018
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1.7.  Objetivos de la investigacion

1.7.1. Objetivo general

Determinar la relacion que existe entre la gestion logistica y la planeacién de ventas de la

empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018.

1.7.2. Objetivos especificas

a) Determinar la relacion entre los indicadores de tiempo y la planeacion de ventas de la
empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018.

b) Determinar la relacién entre los indicadores de calidad y la planeacion de ventas de la
empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018.

c) Determinar la relacion entre los indicadores de productividad y la planeacién de ventas

de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018.
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. METODO

2.1. Disefio de investigacion

2.1.1. Método de investigacion

La presente investigacion se realiz6 mediante el método de investigacion utilizado en la
investigacion es hipotético — deductivo ya que se buscO comprobar la verdad de los
enunciados propuestos en la hipétesis.

(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010, pag. 93) Manifiesta que el método
hipotético deductivo conduce a las investigaciones cuantitativas, lo que implica que de una
teoria general se deriven ciertas hipotesis, si los resultados confirman la hipdtesis, se genera

confianza en la teoria, si sucede lo contrario es refutado.

De modo que, esta investigacion es de enfoque cuantitativo ya que se basara en el
analisis de manera secuencial y probatoria, siguiendo el método cientifico clasico de estudio

y teniendo como objeto central el anélisis de las variables en estudio.

Baena (2014) mencion6 que el enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion y andlisis de datos
para contestar preguntas de investigacion y probar hipoétesis establecidas previamente, y
confia en la medicién numérica, el conteo y en el uso de la estadistica para intentar establecer

con exactitud patrones de una poblacion.

2.1.2. Nivel de la investigacion

El presente trabajo tiene como nivel descriptivo — correlacional, Se trata mas detalladamente
el estudio de nivel correlacionar donde se asociara las variables en estudio a traves de una
determinada poblacién y muestra.

Hernandez (2014) menciond lo fundamental de este estudio es describir los fendmenos,
situaciones, sucesos, de manera detallada llegando asi a describir y analizar todas las

caracteristicas, perfiles y propiedades de los sujetos investigados.
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2.1.3. Tipo de investigacion

El tipo de esta investigacion es aplicada porque se aplican los distintos conocimientos
tedricos en una precisa situacién concreta, para identificar problemas sobre los que se debe

mediar y asi poder definir las estrategias de solucion.

Valderrama (2002) esta orientada a la investigacion basica que se orienta a las soluciones de
problemas mas que a la formulacion de las teorias. Buscando resultados inmediatos e

interesados en la optimizacion de la poblacion en estudio.

2.1.4. Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion es no experimental, ya que trabaja sobre las realidades del

hecho y de corte transversal, ya que se dara en un momento dado.

Mufioz (2011) no experimental ya que es la manera practica y concreta que el
investigador debe idear para responder a las preguntas de investigacion. Esto implica
seleccionar o desarrollar un disefio de investigacion y aplicarlo al contexto particular de

estudio

2.2. Variable y operacionalizacion

2.2.1. Variables
A continuacidn, se presenta en la tabla

Tabla 1. Variables de investigacion
VARIABLES

Variable 1  Gestion logistica

Variable 2 Planeacién de ventas

Fuente: Elaboracion propia
2.2.2. Operacionalizacion de variables
A continuacion se presenta en la Tabla 2 la matriz de operacionalizacién de las variables

de estudio
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Tabla 2: Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABLES

DEFINNICION CONCEPTUAL

DEFINICION OPERACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES

EXPRESADO

ESCALA DE
MEDICION

GESTION LOGISTICA
(Variable Independiente)

PLANEACION DE
VENTAS
(Variable Dependiente)

Mora (2016) son relaciones de datos
numéricos y cuantitativos y cualitativos
aplicados a la gestion logistica que
permite evaluar el desempefio y el
resultado en cada proceso, tales como
la tiempo, calidad, productividad,
siendo indispensable que toda empresa
desarrolle indicadores, con el fin de
poder utilizar la informacién resultante
de manera oportuna.

Pefia (2017) plan que alinea todas las
areas de una empresa, al configurar una
Unica realidad transparente para todas
ellas, proporciona los mismos datos de
manejo de organizacion tanto como
gestion a todas las funciones de la
empresa, la informacién necesaria, de
manera que cada area puede desarrollar
sus propias estrategias con un
exhaustivo control, pero siempre dentro
de una misma vision.

Describe la manera en la cual se puede
evaluar un proceso logistico a través
de una expresion  cuantitativa,
facilitando la toma de decisiones, las
cuales sirven para establecer el
cumplimiento 'y  mejora de
determinados procesos

Son procesos estructurados de trabajo
con el fin de crear funciones con un
solo objetivo en comun, involucrando
a las personas en sus tareas y dando
valor a su talento y capacidad para el
logro de resultados.

Indicadores de tiempo

Indicadores de calidad

Indicadores de
productividad

Gestion del area

Informacién del area

Control de inventarios

Distribucion en la atencién
Distribucién de orden y limpieza
Producto
Satisfaccion

Devolucién

Metas

Venta del dia

Atencion

Entrega
Orden y limpieza
Marketing
Ubicacion
Conocimientos técnicos
Productos complementarios
Stock

Merma

11
12
13
14
15
16
17
18
19
20

Tipo
Likert/
Correlacional

Tipo
Likert/
Correlacional

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 3: Matriz de Consistencia

PROBLEMA

OBJETIVO

HIPOTESIS

VARIABLES

DIMENSIONES E
INDICADORES

METODOLOGIA

GENERAL:

¢Cudl es la relacion entre la gestion
logistica con la planeacién de ventas de
S.A,

la empresa Sodimac

Independencia - 2018?

ESPECIFICOS:

a) ¢Cudl es la relacion entre los
indicadores de tiempo y la
planeaciéon de ventas de la

SA,

empresa Sodimac

Independencia, 2018?

b) ¢Cuél es la relacion entre los
indicadores de calidad y la
planeacién de ventas de la

SA.,

empresa Sodimac

Independencia, 2018.

c) ¢Cudl es la relacion entre los
indicadores de productividad y la
planeacion de ventas de la

SA,

empresa Sodimac

Independencia, 2018.

GENERAL:

Determinar la relacién que existe entre
la gestion logistica y la planeacion de
ventas de la empresa Sodimac S.A.,
independencia, 2018.

ESPECIFICOS:

a) Determinar la relacién entre los

indicadores de tiempo 'y
planeacién de ventas de la
SA,

empresa Sodimac

independencia, 2018.

b) Determinar la relacién entre los
indicadores de calidad y la
planeacién de ventas de la

SA,

empresa Sodimac

independencia, 2018.

c) Determinar la relacion de los
indicadores de productividad en la
planeaciéon de ventas de la

SA,

empresa Sodimac

independencia, 2018

GENERAL:

La gestion logistica se relaciona

significativamente con la planeacion

de ventas de la empresa Sodimac

S.A., independencia, afio 2018.

ESPECIFICOS:

a)

b)

©)

Los indicadores de tiempo se
relacionan significativamente
con la planeacién de ventas de
la empresa Sodimac S.A.,

independencia, 2018.

Los indicadores de calidad se
relacionan significativamente
con la planeacién de ventas de
la empresa Sodimac S.A.,

independencia, 2018.

Los indicadores de
productividad se relacionan
significativamente con

planeacién de ventas de la

empresa Sodimac SA.,

independencia, 2018.

LA GESTION LOGISTICA

INDICADORES DE TIEMPO

Mora (2016) indicé que son
relaciones de datos numéricos
y cuantitativos aplicados a la
gestion logistica que permite
evaluar el desempefio y el
resultado en cada proceso,
siendo indispensable que toda
empresa desarrolle
indicadores, con el fin de
poder utilizar la informacion
resultante de manera
oportuna.

PLANEACION DE VENTAS

Segln Pefia (2017) mencion6
que es el plan que alinea
todas las éareas de una
empresa, al configurar una
Unica realidad transparente
para todas ellas, proporciona
los mismos datos a todas las
funciones de la empresa, de
manera que cada area puede
desarrollar ~ sus  propias
estrategias, pero siempre
dentro de una misma vision.

Distribucién en la atencién
Distribucién de orden y limpieza

INDICADORES DE CALIDAD.

Producto
satisfaccion

INDICADORES DE
PRODUCTIVIDAD
Devolucién

Metas

Venta del dia

GESTION DEL AREA
Atencion

Venta

Entrega

Orden y limpieza

INFORMACION DEL AREA
Marketing

Ubicacion

Conocimientos técnicos
Productos complementarios

CONTROL DE INVENTARIOS

Stock
Ubicacion
Merma

METODO DE LA
INVESTIGACION:
Hipotético — Deductivo
Enfoque cuantitativo

NIVEL DE LA
INVESTIGACION:
Correlacional — descriptivo

TIPO DE )
INVESTIGACION:
Aplicada

DISENO DE LA
INVESTIGACION:
No experimental
Corte transversal

POBLACION:
Los 98 colaboradores y clientes
de la empresa SODIMAC.

MUESTRA:
Censal

TECNICA DE
PROCESAMIENTO DE LA
INFORMACION:

Programa estadistico SPSS
V24,

Fuente: Elaboracion propia
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2.3. Poblacién y muestra
2.3.1. Poblacion

La poblacion del area de ventas de Sodimac Peru S.A., Independencia ubicada en Centro

Comercial Mega Plaza, Alfredo Mendiola 3698, Independencia 15311 - Independencia

comprende de 98 vendedores.

Segln Martinez (2012) determino que es el conjunto de individuos que tienen ciertas

caracteristicas o propiedades que son las que se desea estudiar. Cuando se conoce el nimero

de individuos que la componen, se habla de la poblacién finita y cuando no se conoce su

numero se habla de la poblacion infinita.

Tabla 4. Numero de personal por area

Areas

N°. asesores

ELECTRICIDAD
HERRAMIENTAS

GASFITERIA/ BANOS Y COCINAS
AUTOMOVILES

PUERTAS Y VENTANAS/ CERRAJERIA
ILUMINACION
MUEBLES/ORGANIZADORES
PINTURA

CERAMICOS

SEGURIDAD INDUSTRIAL
FIJACIONES

MADERAS

TEMPORADA Y TERRAZAS

JARDIN

ASEO

MENAJE/ LINEA BLANCA/ TEXTIL

TOTAL

12
10
12

O = =
doPrPPONMDNMNA OO ®OD®D

Fuente: Elaboracion propia

2.3.2. Muestra

Se tomo6 como muestra el total de la poblacién, que consta de 98 vendedores del area de

venta de la empresa Sodimac S.A. Aplicando un censo a través de una encuesta elaborada.
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Pliego (2011) defini6 que es el grupo de individuos que realmente se estudiaran, es
un subconjunto de la poblacion, para que se puedan generalizar los resultados obtenidos,

dicha muestra ha de ser representativa de la poblacion.

Segun Diaz (2009) indicé la muestra descansa en el principio de que las partes
representan al todo y por tal, refleja las caracteristicas que definen la poblacion de la cual

fue extraida, lo que nos indica que representa la generalizacidn exacta de la poblacién.

2.4. Técnicas e instrumento de recoleccién de datos

2.4.1. Técnicas de recoleccion de datos

Censal, latécnica estuvo orientada en un a una encuesta que se ejecutd a una dicha poblacion,
en este caso los asesores de venta de Sodimac S.A. con preguntas elaboradas para en la
obtencion de datos de las variables en estudio.

Alvira (2011) menciond la encuesta es un instrumento de captura de la informacion
estructurado, lo que puede incluir en la informacidn recogida, debe utilizarse méas que en
determinadas ocasiones que se quiere capturar estd estructurada en la poblacion objeto de
estudio, es util, para describir algo y para contrastar hipétesis 0 modelos de captura en

muchos casos o0 unidades de analisis, al menos tiene esa potencialidad frente a otros métodos.

2.4.2. Instrumentos de recoleccién de datos

En la presente investigacion se emple6 como instrumento el cuestionario, Bernal (2010)
definié como el conjunto de preguntas disefiadas para generar los datos necesarios, con el
proposito de alcanzar los objetivos del proyecto de investigacion. Se trata de un plan formal
para obtener informacion de la unidad de analisis objeto de estudio y centro del problema de

investigacion.

Ildefonso (2013) indicd que un cuestionario es un conjunto articulado y coherente de
preguntas para obtener la informacidén necesaria para realizar la investigacion que la
requiere. Desempefiando funciones esenciales, como trasladar el objeto de investigacion a

preguntas concretas.
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2.4.3. VALIDACION Y CONFIABILIDAD DE DATOS

El proceso por el cual se validara el instrumento de medicion se realizara a través de la
opinion de expertos en la materia, los cuales verificaran y validaran las preguntas planteadas
en el cuestionario. Los profesionales considerados son docentes de la universidad cesar

vallejo que son autorizados para realizar la correspondiente validacion.

(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010), la valides de expertos hace mencion al nivel o
grado en que un instrumento, mide las variables de estudio, conforme a la aprobacion de

expertos.

Tabla 5. Validacion de expertos

Calificacion o
N° Experto ] Especialidad
instrumento
Experto 1 Dr. Costilla Castillo, Pedro Aplicable Investigador
Experto 2 Dra. Martinez Zavaleta, Maria Dolores Aplicable Investigador
Experto 3 Mg. Rosales Dominguez, Edith Aplicable Investigador
Experto 4 Dr. Alva Arce, Cesar Rosell Aplicable Investigador

Fuente: Elaboracion propia

2.4.4. Confiabilidad del instrumento.

Confiabilidad: Es el grado en el cual un determinado instrumento brinda resultados
coherentes y consistentes. Validez: grado en el cual el instrumento mide las variables

realizadas, segun el contenido (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010, pag. 95).

Para establecer el nivel de confiabilidad del cuestionario tipo Likert, se aplicara una
prueba piloto con una base de 98 encuestados, para luego ser procesada con la ayuda del
software estadistico SPSS V24, La prueba del coeficiente de alfa de cronbach, el cual
brindara el grado de confiabilidad del instrumento, debiendo superar los 0.70 de

confiablidad.

Rango de interpretacion de la confiabilidad lo disefiaron Palella y Martins, quienes
establecieron la siguiente escala de valorizacion para la interpretacién del rango de

confiabilidad.
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Tabla 6. Tabla de Confiabilidad.

CONFIABILIDAD

RANGO (Dimension)
0.81-1 Muy alta
0.61-0.80 Alta
0.41-0.60 Media
0.21-0.40 Baja
0-0.20 Muy baja

Fuente: (Paralla & Martins, 2012)

Sabiendo ello se procesoé la informacion completa de la encuesta en el programa SPSS 24 en

la cual se obtuvieron los siguientes resultados

Tabla 7. Fiabilidad

Resumen de procesamiento de casos

N %
Vélido 98 100,0

Casos Excluido 0 0
Total 98 100,0

Fuente: Reporte del SPSS24

Tabla 8. Coeficiente de Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
,868 20
Fuente: Reporte del SPSS24

Interpretacion: como se puede observar segun el andlisis dado por la prueba estadistica de
fiabilidad muestra que es confiable el cuestionario, ya que obtuvo el valor de 0,868; lo que
significa que el grado de fiabilidad del instrumento y de cada item es alto, conforme al rango

establecido de Palella y Martins.
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2.5. Método de analisis de datos

Para la presente investigacion, se empled el método estadistico descriptivo inferencial.

(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010) El método estadistico descriptivo inferencial es
un conjunto de datos que nos brindan las tablas y gréaficos, mediante el analisis de célculos,

los cuales se elaboraran por cada dimensién, donde mostraran el resultado general obtenidos.

La informacidn que se obtendra de la encuesta realizada, sera procesada en el SPSS V24, en
el cual se almacenara los datos, procediendo luego a realizar los céalculos que nos brindara

la informacion relevante para él estudio de investigacion.

2.6.  Aspectos éticos
Para la elaboracion de este proyecto de investigacion se aplicara los principios éticos de la
carrera de administracion, por lo cual se tendra en absoluta reserva y discrecion de la

informacion adquirida.
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I1l.  RESULTADOS

3.1. Prueba de normalidad

Para realizar la distribucion normal se realiza el calculo por medio
Si N>50 entonces usamos Kolmogorov-Smirnov?

Hi: La gestion logistica se relaciona significativamente con la planeacion de ventas de la

empresa Sodimac S.A., Independencia, 2018.

Ho: La gestion logistica no se relaciona con la planeacion de ventas de la empresa Sodimac
S.A., Independencia, 2018.

Regla de decision
Si el valor de Sig < 0.05, se rechaza la hip6tesis nula (Ho)
Si el valor de Sig > 0.05, se acepta la hip6tesis nula (Ho)

Se procedié al andlisis de los datos en el software SPSSv24, con una muestra de 98
encuestados el cual presento el siguiente resultado:

Tabla 9. Prueba de Normalidad

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl Sig.
Gestion Logistica ,227 98 ,000
Planeacion de Ventas ,214 98 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Fuente: Reporte del SPSS 24

Interpretacion

De acuerdo a la Prueba de Normalidad de Kolmogorov - Smirnov que se muestra en la tabla
N° , las variables de estudio tienen una distribucion menor a 0.05, el cual es el nivel de
significancia, es decir “0.000<0.05”; por lo tanto el presente estudio no cuenta con una
distribucién normal, es por esta razon la cual rechazamos la Hipdtesis nula y aceptamos la
hipdtesis alterna que indica que existe relacion significativa entre la gestion logistica y la

planeacion de ventas de Sodimac S.A. Independencia, 2018.
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3.2. Analisis de los resultados estadisticos

Tabla 10. Gestion Logistica (Agrupado)

Frecue . Porcentaje Porcentaje
. Porcentaje ys
ncia valido acumulado
nunca 2 2,0 2,0 2,0
casi hunca 5 51 51 7,1
_ a veces 22 22,4 22,4 29,6
Valido  ocisiempre 28 28,6 28,6 58,2
siempre 41 41,8 41,8 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
S
40
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g .
I28,S?%I
q 22,45%

T
nunca casi nunca

T T
aveces casi siempre siempre

Figura 2. Variable: Gestién Logistica (Agrupado). Fuente: Reporte
del SPSS 24

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 5 y figura 10, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a las preguntas de la variable “Gestion logistica”, de la siguiente manera que 2 colaboradores
equivalente a 2% contesto la categoria nunca, 5 colaboradores equivalente a 5.1% contesto
la categoria casi nunca, 22 colaboradores equivalentes a 22.4% contestaron la categoria a
veces, 28 colaboradores equivalentes a 28.6% contestaron la categoria casi siempre, 41

colaboradores equivalentes a 41.8% contestaron la categoria siempre.
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De la dimension Indicadores de Tiempo

Tabla 11. Indicadores de Tiempo (agrupado)

) : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje o
valido acumulado
Nunca 3 3,1 3,1 3,1
Casi nunca 30 30,6 30,6 33,7
A veces 16 16,3 16,3 50,0
Valido i siempre 46 46,9 46,9 96,9
Siempre 3 3,1 3,1 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24

40

L)

Porcentaje

ha

3,06%

T
Casi nunca

Munca A veces Casi siempre Siempre

Figura 3. Indicadores de Tiempo (Agrupado). Fuente: Reporte del
SPSS 24

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 6 y figura 11, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a las preguntas de la dimension “Indicadores de Tiempo”, de la siguiente manera que 3
colaboradores equivalente a 3.1% contesto la categoria nunca, 30 colaboradores equivalentes
a 30.6% contestaron la categoria casi nunca, 16 colaboradores equivalentes a 16.3%
contestaron la categoria a veces , 46 colaboradores equivalentes a 46.9% contestaron la
categoria casi siempre, 3 colaboradores equivalentes a 3.1% contestaron la categoria

siempre.
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De la dimensién Indicadores de Calidad

Tabla 12. Indicadores de Calidad (agrupado)

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
Casi nunca 23 23,5 23,5 23,5
A veces 6 6,1 6,1 29,6
vilido &% 19 19,4 19,4 49,0
siempre
Siempre 50 51,0 51,0 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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Casinunca A veces Casi siempre Siempre

Figura 4. Indicadores de Calidad (Agrupado). Fuente: Reporte del
SPSS 24

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 7 y figura 12, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a las preguntas de la dimension “Indicadores de calidad”, de la siguiente manera que 23
colaboradores equivalente a 23.5% contesto la categoria casi nunca, 6 colaboradores
equivalentes a 6.1% contestaron la categoria a veces, 19 colaboradores equivalentes a
19.39% contestaron la categoria casi siempre, 50 colaboradores equivalentes a 51.02%

contestaron la categoria siempre.
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De la dimensién Indicadores de Productividad

Tabla 13. Indicadores de Productividad (agrupado)

i . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje e
valido acumulado
Casi nunca 13 13,3 13,3 13,3
A veces 28 28,6 28,6 41,8
valido &2 18 18,4 18,4 60,2
siempre
Siempre 39 39,8 39,8 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24

20

Porcentaje

T
Casinunca

T
A veces

T T
Casi siempre Siempre

Figura 5. Indicadores de Productividad (Agrupado). Fuente: Reporte del
SPSS 24

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 8 y figura 13, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a las preguntas de la dimension “Indicadores de calidad”, de la siguiente manera que 13
colaboradores equivalente a 13.3% contesto la categoria casi nunca, 28 colaboradores
equivalentes a 28.6% contestaron la categoria a veces, 18 colaboradores equivalentes a
18.4% contestaron la categoria casi siempre, 39 colaboradores equivalentes a 39.8%

contestaron la categoria siempre.

39



3.2.1. Planeacion de ventas

Tabla 14. Planeacién de Ventas (agrupado)

: : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
nunca 2 2,0 2,0 2,0
casi nunca 4 41 41 6,1
) a veces 27 27,6 27,6 33,7
Valido o
casi siempre 22 22,4 224 56,1
siempre 43 43,9 439 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
i
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Figura 6. Distribucidn de frecuencia de Planeacion de Ventas (agrupado).
Fuente: Reporte del SPSS 24
Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 9 y figura 14, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a las preguntas de la variable “Gestion logistica”, de la siguiente manera que 2 colaboradores
equivalente a 2% contesto la categoria nunca, 4 colaboradores equivalente a 4.1% contesto
la categoria casi nunca, 27 colaboradores equivalentes a 27.6% contestaron la categoria a
veces, 22 colaboradores equivalentes a 22.4% contestaron la categoria casi siempre, 43

colaboradores equivalentes a 43.9% contestaron la categoria siempre.

40



De la dimensién Indicadores de Gestion del area

Tabla 15. Gestion del area (agrupado)

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje o1
valido acumulado
Casi nunca 13 13,3 13,3 13,3
A veces 28 28,6 28,6 41,8
valido %! 18 18,4 18,4 60,2
siempre
Siempre 39 39,8 39,8 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
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Figura 7. Gestion del Area (Agrupado). Fuente: Reporte del SPSS 24

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 10 y figura 15, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a las preguntas de la dimension “Gestion del &rea”, de la siguiente manera que 13
colaboradores equivalente a 13.3% contesto la categoria casi nunca, 28 colaboradores
equivalentes a 28.6% contestaron la categoria a veces, 18 colaboradores equivalentes a
18.4% contestaron la categoria casi siempre, 39 colaboradores equivalentes a 39.8%

contestaron la categoria siempre.
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De la dimensién Indicadores de Informacién del area

Tabla 16. Informacion del area (agrupado)

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje o
valido acumulado
Nunca 4 4,1 4,1 41
Casi nunca 16 16,3 16,3 20,4
A veces 13 13,3 13,3 33,7
Valido i

Casi 21 21.4 21,4 55,1
siempre
Siempre 44 449 449 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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Figura 8. Informacion del area (Agrupado). Fuente: Reporte del SPSS 24

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 11 y figura 16, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a las preguntas de la dimension “Informacion del area”, de la siguiente manera que 4
colaboradores equivalente a 4.1% contesto la categoria nunca, 16 colaboradores equivalentes
a 16.3% contestaron la categoria casi nunca, 13 colaboradores equivalentes a 13.3%
contestaron la categoria a veces, 21 colaboradores equivalentes a 21.4% contestaron la
categoria casi siempre, 44 colaboradores equivalentes a 44.9% contestaron la categoria

siempre
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De la dimensién Indicadores de Control de Inventarios

Tabla 17. Control de Inventarios (Agrupado)

Frecuencia  Porcentaje Po\;gﬁr&?je apé)urrcnel?lgag

Nunca 3 3,1 3,1 3,1

Casi nunca 17 17,3 17,3 20,4

A veces 13 13,3 13,3 33,7

Valido
Casi siempre 19 19,4 19,4 53,1
Siempre 46 46,9 46,9 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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Figura 9. Control de Inventarios (agrupado). Fuente: Reporte del SPSS 24
Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 12 y figura 17, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a las preguntas de la dimension “Control de Inventarios”, de la siguiente manera que 3
colaboradores equivalente a 3.1% contesto la categoria nunca, 17 colaboradores equivalentes
a 17.3% contestaron la categoria casi nunca, 13 colaboradores equivalentes a 13.3%
contestaron la categoria a veces, 19 colaboradores equivalentes a 19.4% contestaron la
categoria casi siempre, 46 colaboradores equivalentes a 46.9% contestaron la categoria

siempre.
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Tabla 18.

Distribucién de frecuencia de la pregunta N°1: ¢Le asignan un tiempo de atencion
establecido?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
Vaélido nunca 23 23,5 23,5 23,5
casl 54 55,1 55,1 78.6
nunca
a veces 9 9,2 9,2 87,8
casl 12 12,2 12,2 100,0
siempre
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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1. ¢Le asignan un tiempo de atencion establecido?

Figura 10. Pregunta N°1

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 18 y figura 11, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
la pregunta N°1, de la siguiente manera: que 23 colaboradores equivalente a 23.5% contesto
la categoria nunca, 54 colaboradores equivalente a 55.1% contesto la categoria casi nunca,
9 colaboradores equivalentes a 9.2% contestaron la categoria a veces, 12 colaboradores

equivalentes a 12.2% contestaron la categoria casi siempre.
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Tabla 19.

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°2: ¢ Tienen conocimiento de los horarios
de limpieza y orden?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje )
valido acumulado
casl 20 20,4 20,4 20,4
nunca
a veces 2 2,0 2,0 22,4
Valido  casi 28 286 28.6 51,0
siempre
siempre 48 49,0 49,0 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
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Figura 11. Pregunta N°2

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 19 y figura 12, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°2, de la siguiente manera que 20 colaboradores equivalente a 20.4% contesto
la categoria casi nunca, 2 colaboradores equivalentes a 2% contestaron la categoria a veces,
28 colaboradores equivalentes a 28.6% contestaron la categoria casi siempre, 48

colaboradores equivalentes a 49% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 20.

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°3: ¢ Tienes Conocimientos semanales de los
productos top de la tienda?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
casi nunca 20 20,4 20,4 20,4
aveces 14 14,3 14,3 34,7
Vaol'd casi siempre 21 21,4 21,4 56,1
siempre 43 43,9 43,9 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
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3. ¢ Tienes Conocimientos semanales de los productos
top de la tienda?

Figura 12. Pregunta N°3

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 20 y figura 13, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°3, de la siguiente manera que 20 colaboradores equivalente a 20.4% contesto
la categoria casi nunca, 14 colaboradores equivalentes a 14.3% contestaron la categoria a
veces, 21 colaboradores equivalentes a 21.4% contestaron la categoria casi siempre, 43
colaboradores equivalentes a 43.9% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 21.

Distribucién de frecuencia de la pregunta N°4: ¢ Cuando vendes un producto driver
brindas informacion de los productos complementarios a los clientes?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje -
valido acumulado
nunca 2 2,0 2,0 2,0
casi nunca 13 13,3 13,3 15,3
a veces 1 1,0 1,0 16,3
valid "
0 casi siempre 31 31,6 31,6 48,0
siempre 51 52,0 52,0 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
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4. ;Cuando vendes un producto driver brindas
informacion de los productos complementarios a los
clientes?

Figura 13. Pregunta N°4

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 21 y figura 14, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°4, de la siguiente manera que 2 colaboradores equivalente a 2% contesto la
categoria nunca, 13 colaboradores equivalente a 13.3% contesto la categoria casi nunca, 1
colaborador equivalentes a 1% contesto la categoria a veces, 31 colaboradores equivalentes
a 31.6% contestaron la categoria casi siempre, 51 colaboradores equivalentes a 52%

contestaron la categoria siempre.
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Tabla 22.

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°5: ¢ Te brindan informacion del nivel de
satisfaccion de los clientes y como incrementarlo?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje )
valido acumulado
casi nunca 8 8,2 8,2 8,2
a veces 14 14,3 14,3 22,4
vilido & 19 19,4 19,4 418
siempre
siempre 57 58,2 58,2 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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5. i Te brindan informacion del nivel de satisfaccion de
los clientes y como incrementarlo?

Figura 14.Pregunta N°5

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 22 y figura 15, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°5, de la siguiente manera que 8 colaboradores equivalente a 8.2% contesto
la categoria casi nunca, 14 colaborador equivalentes a 14.3% contesto la categoria a veces,
19 colaboradores equivalentes a 19.4% contestaron la categoria casi siempre, 57

colaboradores equivalentes a 58.2% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 23

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°6: ¢ Tu jefe te brinda el nivel de devolucion que
se hace por dia u semana?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido  nunca 15 15,3 15,3 15,3
casi nunca 30 30,6 30,6 45,9
aveces 33 33,7 33,7 79,6
casi siempre 11 11,2 11,2 90,8
siempre 9 9,2 9,2 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24

.
Jit
@
o 20
| =
L=
o
30,61 %
1
15,31%
9,18%
T T T T
nunca casi nunca aveces casi siempre siempre

6. ;i Tu jefe te brinda el nivel de devolucion que se hace
por diau semana?

Figura 15. Pregunta N°6

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 23 y figura 16, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°6, de la siguiente manera que 15 colaboradores equivalente a 15.3% contesto
la categoria nunca, 30 colaboradores equivalente a 30.6% contesto la categoria casi nunca,
33 colaborador equivalentes a 33.7% contesto la categoria a veces, 11 colaboradores
equivalentes a 11.2% contestaron la categoria casi siempre, 9 colaboradores equivalentes a

9.2% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 24

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°7: ¢Cada mes cuentan con una meta
establecida a vender?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
casi nunca 7 7,1 7,1 7,1
a veces 2 2,0 2,0 9,2
Valid casi siempre 44 44,9 449 54,1
siempre 45 45,9 45,9 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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7. iCada mes cuentan con una meta establecida a
vender?

Figura 16. Pregunta N°7

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 24 y figura 17, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°7, de la siguiente manera que 7 colaboradores equivalente a 7.1% contesto
la categoria casi nunca, 2 colaboradores equivalente a 2 a veces, 44colaboradores
equivalentes a 44.9% contestaron la categoria casi siempre, 45 colaboradores equivalentes a
45.9% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 25

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°8: ¢El jefe de &rea da a conocer el reporte de venta
del dia?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Ly
valido acumulado
casi nunca 12 12,2 12,2 12,2
a veces 23 23,5 23,5 35,7
Valido ol 18 184 18,4 54,1
siempre
siempre 45 45,9 45,9 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
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8. ;El jefe de area da a conocer el reporte de venta del
dia?

Figura 17. Pregunta N°8

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 25 y figura 18, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°8, de la siguiente manera que 12 colaboradores equivalente a 12.2% contesto
la categoria casi nunca, 23 colaboradores equivalente a 23.5 a veces, 18 colaboradores
equivalentes a 18.4% contestaron la categoria casi siempre, 45 colaboradores equivalentes a

45.9% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 26

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°9: ¢ Te brindan capacitacion de atencion al cliente?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
nunca 5 51 51 51
casi nunca 27 27,6 27,6 32,7
- a veces 6 6,1 6,1 38,8
Valido casi
. 21 21,4 21,4 60,2
siempre
siempre 39 39,8 39,8 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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9. i Te brindan capacitacion de atencion al cliente?

Figura 18. Pregunta N°9

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 26 y figura 19, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°9, de la siguiente manera que 5 colaboradores equivalente a 5.1% contesto
la categoria nunca, 27 colaboradores equivalente a 27.6% contesto casi nunca, 6
colaboradores equivalente a 6.1% contesto a veces, 21 colaboradores equivalentes a 21.4%
contestaron la categoria casi siempre, 39 colaboradores equivalentes a 39.8% contestaron la

categoria siempre.
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Tabla 27

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°10: ¢Recibe capacitacion constante del uso de la
CMR, beneficios y formas de pago para los clientes?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélido casi nunca 3 3,1 3,1 3,1
a veces 8 8,2 8,2 11,2
casi siempre 42 42,9 42,9 54,1
siempre 45 459 45,9 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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10. ; Recibe capacitacion constante del del uso de la
CMR, beneficios y formas de pago para los clientes?

Figura 19. Pregunta N°10

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 27 y figura 10, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°10, de la siguiente manera que 3 colaboradores equivalente a 3.1% contesto
la categoria casi nunca, 8 colaboradores equivalente a 8.2% contesto a veces, 42
colaboradores equivalentes a 42.9% contestaron la categoria casi siempre, 45 colaboradores

equivalentes a 45.9% contestaron la categoria siempre.

53



Tabla 28

Distribucién de frecuencia de la pregunta N°11: ¢Cuando se entrega los productos, son
revisados delante del cliente?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje [

valido acumulado

Valido nunca 1 1,0 1,0 1,0

casi nunca 24 24,5 24,5 25,5

a veces 13 13,3 13,3 38,8

casi siempre 19 19,4 19,4 58,2

siempre 41 41,8 41,8 100,0

Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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11. ;Cuando se entrega los productos, son revisados
delante del cliente?

Figura 20. Pregunta N°11

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 28 y figura 11, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°11, de la siguiente manera que 1 colaboradores equivalente a 1% contesto
la categoria nunca, 24 colaboradores equivalente a 24.5% contesto la categoria casi nunca,
13 colaboradores equivalente a 13.3% contesto a veces, 19 colaboradores equivalentes a
19.4% contestaron la categoria casi siempre, 41 colaboradores equivalentes a 41.8%

contestaron la categoria siempre.
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Tabla 29

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°12: ¢Asignan mantener el orden y limpieza

segun lineales o &rea?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
valido acumulado
casi nunca 23 23,5 23,5 23,5
a veces 11 11,2 11,2 34,7
Vélido  casl 25 255 255 60,2
siempre
siempre 39 39,8 39,8 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
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Figura 21. Pregunta N°12

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 29 y figura 22 , se observa que

los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron

a la pregunta N°12, de la siguiente manera que 23 colaboradores equivalente a 23.5%

contesto la categoria casi nunca, 11 colaboradores equivalente a 11.2% contesto a veces, 25

colaboradores equivalentes a 25.5% contestaron la categoria casi siempre, 39 colaboradores

equivalentes a 39.8% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 30

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°13: ¢Asignan encargados para mantener
actualizada las promociones diarias, semanales 0 mensuales?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Véalid  nunca 3 3.1 3,1 3,1
0 casi nunca 30 30,6 30,6 33,7
a veces 18 18,4 18,4 52,0
casi siempre 45 45,9 45,9 98,0
siempre 2 2,0 2,0 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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13. ;Asignhan encargados para mantener actualizada las
promociones diarias, semanales o mensuales?

Figura 22. Pregunta N°13

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 30 y figura 23, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°13, de la siguiente manera que 3 colaboradores equivalente a 3.1% contesto
la categoria nunca, 30 colaboradores equivalente a 30.6% contesto la categoria casi nunca,
18 colaboradores equivalente a 18.4% contesto a veces, 45 colaboradores equivalentes a
45.9% contestaron la categoria casi siempre, 2 colaboradores equivalentes a 2% contestaron

la categoria siempre.
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Tabla 31

Distribucién de frecuencia de la pregunta N°14: ¢Su jefe brinda la ubicacion de los
diversos productos del area?

Frecuen  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
cia valido acumulado
Véalido  Casi nunca 14 3.1 14,29 3,1
a veces 16 30,6 16,33 33,7
casi siempre 28 18,4 28,57 52,0
siempre 40 45,9 40,82 98,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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14. ;Su jefe brinda la ubicacion de los diversos
productos del area?

Figura 23. Pregunta N°14

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 31 y figura 24, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°14, de la siguiente manera que 14 colaboradores equivalente a 14.3%
contesto la categoria casi nunca, 16 colaboradores equivalente a 16.3% contesto la categoria
a veces, 28 colaboradores equivalentes a 28.6% contestaron la categoria casi siempre, 40
colaboradores equivalentes a 40.8% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 32

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°15: ¢ Cuenta con conocimientos técnicos en el

area donde se desempefia?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
valido acumulado
casi nunca 12 12,2 12,2 12,2
a veces 18 18,4 18,4 30,6
Vélido casi siempre 24 24,5 24,5 55,1
siempre 44 449 449 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
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15. ;Cuenta con conocimientos técnicos en el area donde
se desempefa?

Figura 24. Pregunta N°15

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 32 y figura 25, se observa que

los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron

a la pregunta N°15, de la siguiente manera que 12 colaboradores equivalente a 12.2%

contesto la categoria casi nunca, 18 colaboradores equivalente a 18.4% contesto la categoria

a veces, 24 colaboradores equivalentes a 24.5% contestaron la categoria casi siempre, 44

colaboradores equivalentes a 44.9% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 33

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°16: ¢Recibe capacitacion de productos
complementarios?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélido casi nunca 16 16,3 16,3 16,3
a veces 15 15,3 15,3 31,6
casi siempre 25 25,5 25,5 57,1
siempre 42 42,9 42,9 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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16. ;Recibe capacitacion de productos complementarios?

Figura 25. Pregunta N°16

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 33 y figura 26, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°16, de la siguiente manera que 16 colaboradores equivalente a 16.3%
contesto la categoria casi nunca, 15 colaboradores equivalente a 15.3% contesto la categoria
a veces, 25 colaboradores equivalentes a 25.5% contestaron la categoria casi siempre, 42

colaboradores equivalentes a 42.9% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 34

Distribucién de frecuencia de la pregunta N°17: ¢Al ingresar y antes de salir del trabajo

realizan inventario?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido casi nunca 13 13,3 13,3 13,3
a veces 28 28,6 28,6 41,8
casi 20 20,4 20,4 62,2
siempre
siempre 37 37,8 37,8 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
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17. ;Al ingresar y antes de salir del trabajo realizan

inventario?

Figura 26. Pregunta N°17

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 34 y figura 27, se observa que

los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron

a la pregunta N°17, de la siguiente manera que 13 colaboradores equivalente a 13.3%

contesto la categoria casi nunca, 28 colaboradores equivalente a 28.6% contesto la categoria

a veces, 20 colaboradores equivalentes a 20.4% contestaron la categoria casi siempre, 37

colaboradores equivalentes a 37.8% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 35

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°18: ¢ Tu jefe brinda informacion de la llegada,
ingreso y ubicacion de los productos de tu area en tienda?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje -
valido acumulado
casi nunca 28 28,6 28,6 28,6
a veces 6 6,1 6,1 34,7
Valido casi siempre 19 19,4 19,4 54,1
siempre 45 45,9 45,9 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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18. i Tu jefe brinda informacién de la llegada, ingreso y
ubicacion de los productos de tu area en tienda?

Figura 27. Pregunta N°18

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 35 y figura 28, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a la pregunta N°18, de la siguiente manera que 28 colaboradores equivalente a 28.6%
contesto la categoria casi nunca, 6 colaboradores equivalente a 6.1% contesto la categoria a
veces, 19 colaboradores equivalentes a 19.4% contestaron la categoria casi siempre, 45

colaboradores equivalentes a 45.9% contestaron la categoria siempre.

61



Tabla 36

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°19: ¢ Tienen informacion de merma por area al

mes?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
valido acumulado
nunca 7 7,1 7,1 7,1
casi nunca 15 15,3 15,3 22,4
valido a vgce..\s 12 12,2 12,2 34,7
casi siempre 61 62,2 62,2 96,9
siempre 3 3,1 3,1 100,0
Total 98 100,0 100,0

Fuente: Reporte del SPSS 24
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Figura 28. Pregunta N°19

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 36 y figura 29, se observa que

los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron

a la pregunta N°19, de la siguiente manera que 7 colaboradores equivalente a 7.1% contesto

la categoria nunca, 15 colaboradores equivalente a 15.3% contesto la categoria casi nunca,

12 colaboradores equivalente a 12.2% contesto la categoria a veces, 61 colaboradores

equivalentes a 62.2% contestaron la categoria casi siempre, 3 colaboradores equivalentes a

3.1% contestaron la categoria siempre.
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Tabla 37

Distribucion de frecuencia de la pregunta N°20: ¢ Tienen alguna técnica y/o método de
recuperacion de merma de productos?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje -
valido acumulado
nunca 7 7,1 7,1 7,1
casi nunca 11 11,2 11,2 18,4
. a veces 14 14,3 14,3 32,7
Valido .
casi siempre 27 27,6 27,6 60,2
siempre 39 39,8 39,8 100,0
Total 98 100,0 100,0
Fuente: Reporte del SPSS 24
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Figura 29. Pregunta N°20

Interpretacion: Segun los resultados mostrados en la Tabla 37 y figura 30, se observa que
los 98 colaboradores de la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018, respondieron
a las preguntas N°20, de la siguiente manera que 7 colaboradores equivalente a 7.1%
contesto la categoria nunca, 11 colaboradores equivalente a 11.2% contesto la categoria casi
nunca, 14 colaboradores equivalente a 14.3% contesto la categoria a veces, 27 colaboradores
equivalentes a 27.6% contestaron la categoria casi siempre, 39 colaboradores equivalentes a
39.8% contestaron la categoria siempre.
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3.3.  Estadistica Inferencial
La contrastacion de las hipotesis planteadas se realizd mediante la comprobacion de
existencia de correlacion entre las variables de estudio, la prueba de resumen de modelo, el

Kolmogorov-smirmov ya que la muestra es mayor a 50 personas.

La contrastacién de las hipétesis planteadas se realizd6 mediante la comprobacion de

existencia de correlacion entre variables de estudio, la prueba de resumen de modelo.

Para (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010), sefiala “que el coeficiente de correlacién de
Pearson, “es una prueba estadistica para a analizar la relacion entre dos variables medidas

en un nivel por intervalos o de razon”. (p.312) la cual se detalla:

Niveles de correlacion dependiendo del coeficiente Rho

Tabla 38. Cuadro de correlacion

Valor Tipo de Correlacion
- 1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.90 Correlacion negativa muy fuerte
-0.75 Correlacion negativa considerable
-0.50 Correlacion negativa media
- 0.25 Correlacion negativa muy débil
-0.10 Correlacion negativa debil

No existe correlacion alguna entre

0.00
las variables

+0.10 Correlacion positiva perfecta
+0.25 Correlacion positiva muy débil
+0.50 Correlacion positiva media
+0.75 Correlacion positiva considerable
+0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+1.00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010)
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Tabla 39.

Porcentaje estandarizado

Porcentaje Tendencia

1% - 20% Muy baja
21% - 40% Baja
41% - 60% Moderada
61% - 80% Alta
81% - 100% Muy alta

Fuente: (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010)

Tabla 40

La Gestidn Logistica se relacionan significativamente con la Planeacion de ventas en la
empresa Sodimac S.A., independencia, 2018

Gestion Planeacion de
Logistica Ventas
., Coeficiente de o
Ic(;)esli;'t?ga correlaciéon 1,000 951
(agru ) Sig. (bilateral) . 000
Rho de grup N 98 98
Spearman - Coeficiente de wox
\P/I:rr]lgzmon de correlacion ,951 1,000
(agrupado) Sig. (bilateral) ,000 .
grup N 98 98

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

Fuente: Reporte del SPSS 24

Interpretacion: El coeficiente de correlacién Rho de Spearman es de 0,951 lo que significa que

existe una correlacion positiva muy fuerte. Asi mismo se observa que la significancia encontrada es

0.000 gue es menor al nivel de significancia de 0.05, por lo tanto se rechaza la hipotesis nula y se

acepta la hipotesis alterna, concluyendo que la gestion Logistica se relaciona significativamente con

la planeacion de ventas de la empresa Sodimac S.A. Independencia 2018.
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Tabla 41

Los Indicadores de Tiempo se relacionan significativamente con la Planeacion de Ventas
en la empresa Sodimac S.A., independencia, 2018

Indicadores de Planeacion de

Tiempo Ventas
Indicadores de  Coeficiente de 1000 -
Tiempo correlacion ' :
Sig. (bilateral) , 000
Rho de (agrupado) N 08 o8
Spearman Planeaciénde  Coeficiente de 960" 000
Ventas correlacion ' ,
Sig. (bilateral) ,000 _
(agrupado) N 98 o3

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

Fuente: Reporte del SPSS 24

Interpretacion: El coeficiente de correlacion Rho de Spearman es de 0,969 lo que significa que
existe una correlacién positiva muy fuerte. Asi mismo se observa que la significancia encontrada es
0.000 que es menor al nivel de significancia de 0.05, por lo tanto se rechaza la hip6tesis nula y se
acepta la hipotesis alterna, concluyendo que los Indicadores de tiempo se relaciona

significativamente con la planeacion de ventas de la empresa Sodimac S.A. Independencia 2018.

Tabla 42

Los indicadores de calidad se relacionan significativamente con la planeacién de ventas en

la empresa Sodimac S.A., independencia, 2018

Indicadores Planeacion
de Calidad de Ventas

Coeficiente de

Indicadores de ., 1,000 968"
calidad correlacién
Sig. (bilateral) . ,000
Rho de (agrupado) N 98 98
.-, f- i e
Spearman Planeacion de Coe |C|e_r1te de ,968 1,000
Ventas correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
agrupado
(agrupado) N 98 98

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

Fuente: Reporte del SPSS 24
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Interpretacion: El coeficiente de correlacion Rho de Spearman es de 0,968 lo que significa que
existe una correlacién positiva muy fuerte. Asi mismo se observa que la significancia encontrada es
0.000 que es menor al nivel de significancia de 0.05, por lo tanto se rechaza la hipotesis nula y se
acepta la hipotesis alterna, concluyendo que Indicadores de calidad se relaciona significativamente

con la planeacion de ventas de la empresa Sodimac S.A. Independencia 2018.

Tabla 43

Los indicadores de Productividad se relacionan significativamente con la Planeacion de

Ventas en la empresa Sodimac S.A., independencia, afio 2018

Planeacio
Indicadores de n de
Productividad Ventas

Coeficiente de

Indicadores de -, 1,000 ,943™

Productividad correlacion

(agrupado) Sig. (bilateral) : ,000
Rho de grup N 98 98
Spearman Planeacion de Coeficie_rlte de 943" 1,000

Ventas correlacién

Sig. (bilateral) ,000 .
(agrupado) N 08 03

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Reporte del SPSS 24

Interpretacion: El coeficiente de correlacién Rho de Spearman es de 0,943 lo que significa que
existe una correlacién positiva muy fuerte. Asi mismo se observa que la significancia encontrada es
0.000 que es menor al nivel de significancia de 0.05, por lo tanto se rechaza la hipotesis nula y se
acepta la hipdtesis alterna, concluyendo que Los indicadores de Productividad se relaciona

significativamente con la planeacion de Ventas de la empresa Sodimac S.A. Independencia 2018.
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IV. DISCUSION

Primera:

Se tuvo como objetivo general determinar la relacion de la Gestion logistica en la Planeacion
de ventas de la empresa Sodimac S.A. independencia 2018. Mediante la prueba de Rho
Spearman se demostré que con un nivel de significancia (Bilateral) menor a 0.05, es decir
“0.000<0.05”, por ende, rechazando la hip6tesis nula, ademas ambas variables poseen una
correlacion de 0,951, la cual indica que es una relacion positiva muy fuerte. Por lo tanto se
acepta la hipdtesis de investigacion indicando que existe relacion positiva muy fuerte entre
la gestion logistica y la planeacion de ventas de la empresa Sodimac S.A., Independencia,
2018. Por ende el objetivo general queda demostrado. Segin Rojas (2016) cuyo titulo de
tesis es “La gestion de compra en el area de logistica y su relacion con el nivel de ventas en
Ipsycom Ingenieros S.R.L., lima 2015”. Tesis para obtener el grado de titulo Ingenieria
industrial. Universidad Alas Peruanas, PerQ. Esta investigacion tuvo como principal objetivo
mejorar los procesos logisticos internos para tener una disminucién mensual de merma, dada
por rupturas de los productos tanto por personal como de clientes, logrando un gran nimero
de productos inutilizables para la venta. Se utiliz6 un disefio Descriptivo- explicativo, con
una poblacién de 100 encuestados. Luego de someterse a la prueba de Pearson se concluyo
que existe relacion entre ambas variables, ya que tuvo un valor de significancia de 0,000 y
un nivel de correlacion de 0,910 lo cual indica que existe correlacion alta entre la gestidn
logistica y el nivel de ventas. Llegando de esta manera a la conclusion de si se obtiene una
buena gestion logistica en el area de ventas se obtendra mayor rentabilidad y a su vez mayor
satisfaccion al cliente. la gestion logistica por Soret (2010) tiene como objetivo el aumentar
las ventajas competitivas, con la captacion y retencién de clientes, generando de esta manera
un incremento en los beneficios econdmicos obtenidos por la comercializacidn y produccién
de cada bien y servicio, mediante la interaccion de las actividades dentro y fuera de la
organizacion; reduciendo costos y contribuyendo sustancialmente a las ganancias de las

compafiias, mediante la optimizacion de los recursos humanos.
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Segunda:

Se tuvo como primer objetivo determinar la relacion de los indicadores de tiempo en la
planeacion de Ventas de la empresa Sodimac S.A., Independencia, 2018, mediante los
resultados que se obtuvieron se ha determinado que existe relacion alta de la dimension
Indicadores de tiempo en la planeacion de Ventas. Mediante la prueba de Rho Spearman se
demostrd que con un nivel de significancia (Bilateral) menor a 0.05, es decir “0.000<0.05”,
por ende, rechazando la hipétesis nula, ademas ambas variables poseen una correlacion de
0,969, la cual indica que es una relacion positiva muy fuerte. Por lo tanto, se acepta la
hip6tesis de investigacién indicando que existe relacion positiva muy fuerte entre los
indicadores de tiempo y la planeacion de ventas de la empresa Sodimac S.A., Independencia,
2018. Por ende el primer objetivo especifico queda demostrado. Segun Calles (2013). En su
investigacion titulada “Elaboracion y propuesta de un sistema logistico de indicadores
estratégicos mediante la aplicacion de tecnologias de informacidn basicas para la drogueria
santa lucia” realizada en el salvador, para obtener el grado de magister en logistica. Tuvo
como principal objetivo establecer un sistema de indicadores logisticos estratégicos que
brinden informacion oportuna a la direccion de la empresa, teniendo como vision clara todas
las operaciones y ratios logisticos para la toma de acciones operativas y estratégicas. Se
concluye observando que existe falta de comunicacion entre los departamentos, pues cada
uno trababa de manera personal y no vela por el beneficio de los demas, generando diferencia
entre las metas planteadas y el compromiso en las ventas coincidiendo con el resultado del
objetivo especifico. Mora (2016) Los indicadores de tiempo muestran a la empresa las
fluctuaciones que se generan de un periodo a otro durante la ejecucion de sus procesos, 1o
cual brinda herramientas de respuesta inmediata a cambios drésticos o paulatinos en su nivel
de servicio, a través del control de su evolucién y el impacto que causa en este los cambios

0 mejoras hechas a los procesos de abastecimiento y distribucion.
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Tercero:

Se tuvo como segundo objetivo determinar la relacién de los indicadores de calidad en la
planeacion de Ventas de la empresa Sodimac S.A., Independencia, 2018, mediante los
resultados que se obtuvieron se ha determinado que existe relacion alta de la dimension
Indicadores de tiempo en la planeacion de Ventas. Mediante la prueba de Rho Spearman se
demostr6 que con un nivel de significancia (Bilateral) menor a 0.05, es decir “0.000<0.05”,
por ende, rechazando la hipétesis nula, ademas ambas variables poseen una correlacion de
0,968, la cual indica que es una relacion positiva muy fuerte. Por lo tanto, se acepta la
hip6tesis de investigacién indicando que existe relacion positiva muy fuerte entre los
indicadores de calidad y la planeacion de ventas de la empresa Sodimac S.A., Independencia,
2018. Por ende el segundo objetivo especifico queda demostrado. Segun Guillen (2016) En
su investigacion titulada “Evaluacion de la gestion del area de ventas de la empresa
constructora JSM S.A.C. para proponer medidas Correctivas que incrementen la rentabilidad
economica” Tesis para obtener el titulo de contador publico, universidad Catoélica Santo
Toribio de Mogrovejo” Peru. El analisis de spearman arrojo un valor de 0.785 indicando una
relacion buena entre la gestion del area de ventas y Concluyendo que en la etapa de preventa
de los inmuebles, hay una demora en las metas establecidas por la financiera del proyecto,
también la falta de seguridad que brindan al cliente al no iniciar el proyecto, también en la
etapa de postventa se observo que no cuenta con un correcto plan estratégico para brindar
orientacion optima. También el de no contar con una informe detallado y bien ordenado de
las ventas al dia, solo mensual. Se concluye establecer un plan de ventas, en el cual se
establezcan las politicas y normas internas que brinden la oportuna utilizacion de los recursos
en la empresa para que los procesos no tenga demora excesiva, todo ello a través de un
control semanal de los movimientos que se realizan con la entidad financiera. Alvarez (2013)
afirmé que los indicadores son determinantes para analizar de forma rapida la marcha del
negocio y que nos permite tomar decisiones. Cada empresa a de definir sus indicadores que

quiere tener presentes para manejar su rumbo.
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Cuarto:

Se tuvo como segundo objetivo determinar la relacion de los indicadores de productividad
en la planeacién de Ventas de la empresa Sodimac S.A., Independencia, 2018, mediante los
resultados que se obtuvieron se ha determinado que existe relacion alta de la dimension
Indicadores de tiempo en la planeacion de Ventas. Mediante la prueba de Rho Spearman se
demostr6 que con un nivel de significancia (Bilateral) menor a 0.05, es decir “0.000<0.05”,
por ende, rechazando la hipétesis nula, ademas ambas variables poseen una correlacion de
0,943, la cual indica que es una relacién positiva muy fuerte. Por lo tanto, se acepta la
hip6tesis de investigacién indicando que existe relacion positiva muy fuerte entre los
indicadores de Productividad y la planeacion de ventas de la empresa Sodimac S.A.,
Independencia, 2018. Por ende el tercer objetivo especifico queda demostrado. Segun
Riveros (2015) en su investigacion titulada “Propuesta de mejora de los procesos de
recepcion, gestion de inventarios y distribucidon de un operador logistico”. Tesis para obtener
el grado de Ingeniero. Universidad peruana de ciencias aplicadas, Per(. Luego de obtener
resultados buenos en el analisis de Pearson arrojando un 0,830, indicando que la
implementacion de indicadores logisticos influye significativamente en el desempefio
laboral. El objetivo principal del proyecto es la elaboracion de un disefio de propuestas para
la mejora constante y continua del operador logistico, analizando cada funcién y proceso
que realiza desde la recepcion, gestion de stock y la distribucion del bien final a cada cliente.
Mora (2016) menciona que estos Reflejan la capacidad de la funcién logistica de utilizar
eficientemente los recursos asignados, es decir, mano de obra, capital representado en
inversiones de inventarios, vehiculos, sistemas de informacién y comunicaciones, espacio

de almacenamiento.
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V. CONCLUSION

A través correspondiente analisis de los resultados obtenidos, del planteamiento de los
objetivos y de haber puesto a prueba las hipotesis, se obtuvo las siguientes conclusiones para

la presente investigacion:
Primera:

Se cumplio con el objetivo general, el cual consistia en determinar la relacion que existe
entre la gestion logistica y la planeacion de ventas. Asimismo se consiguié concluir que,

si existe relacion entre la gestion logistica y la planeacion de ventas de la empresa.
Segunda:

Se cumplié con el objetivo especifico N° 1, el cual consistia en determinar la relacion que
existe entre el indicador de tiempo y la planeacién de ventas. De lo mencionado se
concluye que, existe una relacion significativa entre el indicador de tiempo y la planeacion

de ventas.
Tercera:

Se cumplid con el objetivo especifico N° 2, el cual fue determinar la relacion que existe entre
el indicador de calidad y la planeacion de ventas. Se concluye que, existe relacién

significativa entre el indicador de calidad y la planeacién de ventas.
Cuarta:

Se cumplid con el objetivo especifico N° 3, el cual fue determinar la relacion que existe entre
el indicador de productividad y la planeacién de ventas. Se concluye que, existe relacién

significativa entre el indicador de productividad y la planeacion de ventas.
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VI. RECOMENDACIONES

Después de haber cumplido con el analisis de los resultados de la presente investigacion, se

plantea las siguientes recomendaciones.
Primera:

Se recomienda dar a conocer la importancia de la gestion logistica en la empresa, a través de
reuniones dirigidas por cada jefe de area hacia cada encargado de la venta, para que de esta
manera se pueda cumplir con el plan de ventas establecido, con la finalidad de alcanzar los

objetivos trazados por la empresa.
Segunda:

Se sugiere organizar al grupo de trabajo de acuerdo a tiempos ya sea para la atencién como
para el orden y limpieza del area de trabajo, asi como el correcto control de stock,
considerando objetivos especificos ya sea por mes o dia, involucrando a cada asesor de

ventas con el compromiso y responsabilidad.
Tercera:

Reforzar la implementacidn de plan de trabajo de cada area, apoyandose con la estructura ya
brindada, midiendo el nivel de compromiso de cada asesor, motivando y capacitando para
lograr mayor satisfaccion y disminuir el nivel de ausentismo, ya que un personal capacitado

brindara seguridad al cliente al momento de realizar las compras.
Cuarta:

Reforzar la evaluacion del plan de trabajo de cada area, realizando un check list de las labores
diarias cumplidas y realizar una medicion semanal conforme se dé el desempefio de cada
asesor, designando encargados por area de acuerdo el indicador mas alto de desempefio de

cada uno dentro del area.
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INDICADORES DE CALIDAD roductos complementarios a los clientes?
Gestion logistica . |, Te brindan informacion del nivel de satisfaccién de los clientes y
como incrementario?
DEVOLUCION 6 Tu jefe ?te brinda el nivel de devolucién que se hace por dia u
INDICADORES DE 3
CRODUCTIVIDAD METAS Ca‘da mes cuentan con una meta establecida a vender?
R ILEl jefe de &rea da a conocer el reporte de venta del dia? /
VENTAS
N = Nunca
ATENCION Te brindan capacitacion de atencion al cliente? \'f Zia:;;«;nm el
ETTE l¢ Recibe capacitacion constante del uso de la CMR, beneficios y CS =CasiSiempre | _~~
GESTION DEL AREA fformas de pago para los clientes? S = Siempre
ENTREGA l¢,Cuéndo se entrega los productos, son revisados delante del cliente?
ORDENY LIMPIEZA | Asignan mantener el orden y limpieza seg(n lineales o &rea?
WARKETING ¢A§|gnan encargados para mantener actualizada las promociones
diarias, 0 mensuales?
. A UBICACION ,Su jefe brinda la ubicacién de los diversos productos del area?
Plan INFORMACION DEL AREA : i i
veean(;labsn de T — gecsueer:l‘tpae ;:r; conocimientos técnicos en el area donde se
PRODUCTOS ¢ Recibe capatitacion de productos complementarios?
COMPLEMENTARIOS - P P P /
¢, Alingresar y antes de salir de turno realizan inventario?
STOCK |2 Tu jefe brinda informacién de la llegada, ingreso y ubicacién de los /
CONTHORUEIRVENTRRIGE rqducto§ de tu érea en tienda?
X iz, Tienen informacion de merma por 4rea al mes?
MERMA l¢ Tienen alguna técnica y/o método de recuperacion de merma de
f\ A roductos?
Firma del experto: ) Fechay jI ol { 3
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Instrucciones:

» Marque con un aspa (X) la respuesta que usted crea conveniente.
» Contestar con sinceridad y claridad.

N CN AV CS

S

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre

Siempre

No

PREGUNTAS

CN

AV

CS

¢Le asignan un tiempo de atencion establecido?

¢ Tienen conocimiento de los horarios de limpieza y orden?

¢ Tienes Conocimientos semanales de los productos top de la tienda?

¢Cuando vendes un producto driver brindas informacion de los productos complementarios a los clientes?

¢ Te brindan informacidn del nivel de satisfaccion de los clientes y como incrementarlo?

¢Tu jefe te brinda el nivel de devolucidn que se hace por dia u semana?

¢Cada mes cuentan con una meta establecida a vender?

¢El jefe de area da a conocer el reporte de venta del dia?

¢ Te brindan capacitacién de atencion al cliente?

10

¢Recibe capacitacién constante del del uso de la CMR, beneficios y formas de pago para los clientes?

11

¢Cuando se entrega los productos, son revisados delante del cliente?

12

¢Asignan mantener el orden y limpieza segun lineales o area?

13

¢Asignan encargados para mantener actualizada las promociones diarias, semanales 0 mensuales?

14

¢Su jefe brinda la ubicacién de los diversos productos del area?

15

¢Cuenta con conocimientos técnicos en el area donde se desempefia?

16

¢Recibe capacitacién de productos complementarios?

17

¢Al ingresar y antes de salir del trabajo realizan inventario?

18

¢Tu jefe brinda informacion de la llegada, ingreso y ubicacion de los productos de tu &rea en tienda?

19

¢ Tienen informacién de merma por &rea al mes?

20

¢ Tienen alguna técnica y/o método de recuperacion de merma de productos?

Gracias por su colaboracién.

82




+\,|-\ base de datos israel gt.sav [ConjuntoDatos1] - IBM 5PSS Statistics Editor de datos - X
Archivo  Editar  Mer Datos  Transformar  Analizar  Marketing directo  Graficos  Ufilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda
=y F i A
SEe N c»BLIAE HBE BALE 219
Nombre Tipo Anchura | Decimales: Etiqueta Valores Perdidos | Columnas | Alineacidn Medida Rol
1 item1 Numérico 8 0 1. ¢Le asignan ... {1, nuncaj... | Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada =
2 item2 Numérico 8 0 2. ¢Tienen con... {1, nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
3 item3 Numérico & 0 3. gTienes Con... {1, nuncaj... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
4 itemd Numérico 8 0 4. ;Cuando ven... {1, nunca}... |Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
5 item5 Numérico 8 0 5. ¢Te brindani_. {1, nunca} .. Ninguno 8 Derecha Al Ordinal " Entrada
6 itemb Numérico 8 0 6. ¢Tujefe te br {1, nunca} . Ninguno 8 Derecha Al Ordinal " Entrada
T item? Numérico 8 0 7.¢Cadames . {1 nunca} .. Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
8 item8 Numérico 8 0 8 ¢Eljefede a . {1, nunca} .. Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
9 itemd Numérico 8 0 9. ¢Te brindan ... {1, nunca}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “w Entrada
10 item10 Numérico 8 0 10. ¢Recibe ca... {1, nuncaj... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
11 item11 Numérico 8 0 11. ¢Cuédndo s... {1, nuncaj... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
12 item12 Numérico 8 0 12. gAsignan ... {1, nunca}... | Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
13 item13 Numérico 8 0 13. gAsignan e {1, nunca}... | Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
14 item14 Numérico 8 0 14. ;Su jefe bri_. {1, nunca}..  Ninguno 8 Derecha Al Ordinal " Entrada
15 item15 Numérico 8 0 16 ;Cuenta co._. {1, nunca}..  Ninguno 8 Derecha Al Ordinal " Entrada
16 item16 Numérico 8 0 16. g Recibe ca. {1, nunca}. . Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
1w item17 MHumérico 8 0 17 ¢Alingresa . {1, nuncaj. . Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
18 item18 Numérico 8 0 18. ¢Tujefe bri... {1, nuncaj... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
19 item19 Numérico 8 0 19. gTieneninf.. {1, nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
20 item20 Numérico 8 0 20. ;Tienen alg... {1, nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “w Entrada
21 Planeacidn  Numérico 5 0 pla (Agrupada) {1, nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
22 Logistica Numérico 5 0 Log (Agrupada) {1, nunca}... Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
23 productividad Numérica 5 0 Indicadores de . {1, Munca}._.  Ninguno 8 Derecha Al Ordinal " Entrada
24 tiempo Numérico 5 0 Indicadores de .. {1, Munca}._.  Ninguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada | |
ar Lad - Leimmd " 7Y 3 hL; =n . B rntivent CN=— i
[ [M]

Vista de datos | Vista de variables

IBM SPSS Statistics Processor esta listo Unicode:ON

Q) s B
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