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Resumen

La investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion entre la gestion de
almacenes y la comercializacion en la empresa LFR Trading SAC - 2022. La
investigacion tipo basica, disefio no experimental, cuya poblacién fue de 600
reportes de comercializacion de 50 productos y la muestra fue de 113 reportes. La
técnica de recolecciéon fue el analisis documental y como instrumento la guia de
analisis documental. Los resultados determinaron que el nivel de la gestion de
almacenes es evaluado como 90% bueno, 10% regular y 0% malo; y el nivel de
comercializacion es evaluada como 92% alto, 8 % medio y 0% alto. Concluyendo
que existe relacidon entre la gestion de almacenes y la comercializacion en la
empresa LFR Trading SAC — 2022, ya que el valor del coeficiente de relacion Rho
de Spearman fue de 0.462 (correlacion positiva moderado) y una significancia de
0.000 menor a 0.01, indicando que, a mejor desarrollo de la gestion de almacenes,

mejor sera la comercializacion.

Palabras clave: gestién, comercializacion, inventario
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Abstract

The objective of the investigation was to determine the relationship between
warehouse management and commercialization in the company LFR Trading SAC
- 2022. The basic type investigation, non-experimental design, whose population
was 600 commercialization reports of 50 products and the sample was 113
marketing reports for 50 products. The collection technique was documentary
analysis and the documentary analysis guide as an instrument. The results
determined that the level of warehouse management is evaluated as 90% good,
10% regular and 0% bad, and the level of commercialization is evaluated as 92%
high; 8% medium and 0% high. Concluding that there is a relationship between
warehouse management and marketing in the company LFR Trading SAC - 2022,
since the value of Spearman's Rho relationship coefficient was 0.462 (moderate
positive correlation) and a significance of 0.000 less than 0.01, indicating that, the

better development of warehouse management, the better the marketing.

Keywords: management, marketing, inventory
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INTRODUCCION

La realizaciéon de actividades orientadas hacia la comercializacion de
productos agricolas, es un amplio proceso que implica la aplicacion de
procedimientos como la planeacion para determinar la cantidad productiva, la
forma de cultivo, la realizacion de la cosecha, hasta la distribucion y venta de
los mismos. En ese sentido, Alvarez et al. (2020), enfatizan que la
comercializacion de los productos agricolas es versatil y competitivo, por
ende, necesita desarrollarse bajo un enfoque de eficiencia y competitividad
donde el productor sea el principal beneficiario. Sin embargo, en las empresas
comercializadoras de productos agricolas, existen diversas contingencias,
siendo una de ellas los planes de venta y el bajo nivel de calidad; que genera
la reduccion de las utilidades. A ello se suma, el alto nivel de competencias
gue hace que muchos de los productos de marca propia de las empresas
pasen hacer una segunda opcién, y se tenga almacenado grandes
cantidades, siendo pérdidas economicas para las empresas. (Rizo et al.,
2018)

A nivel nacional, Larrea et al. (2018), mencionan que, en el rubro de la
comercializacién de fertilizantes, las empresas se enfrentan a limitantes como
la falta de actividades estratégicas para realizar una gestion comercial
eficiente adecuada a cada una de las necesidades para la realizaciéon de las
ventas de cada uno de los productos cosechados por campaiia, teniendo en
cuenta que esto es la base fundamental de la rentabilidad para la
permanencia. No obstante, Barrientos (2018) enfatiza que, el desempefio de
las empresas para realizar una gestion comercial adecuada, se ve afectada
debido a la poca aplicacién tecnologica para disminuir los costos en la
produccién de sus propios productos, las capacitaciones para los
colaboradores son deficientes, los productores no pueden acceder a
productos financieros que ayuden a mejorar su capacidad productiva;
ademas, no existe una cadena logistica adecuada, sumado a ello que los
agricultores ya prefieren productos predeterminados o seleccionados de
marcas ya reconocidas, lo que genera que los productos propios sean

almacenados con una baja rotacion de ellos mismos.



LFR Trading SAC es una empresa peruana con competencias en agricultura
gue comercializa y formula productos e insumos para el sector agrario. Sin
embargo, dicha empresa presenta serias deficiencias en cuanto a los
procesos de comercializacion. Esto se debe a que no posee un plan de ventas,
lo cual ocasiona la pérdida de competitividad en el mercado donde desarrolla
sus operaciones; ademas, la coloca en una situacion de desventaja respecto
a otras empresas que se ubican en el mismo sector. Por otro lado, se
menciona que la empresa no cuenta con el recurso humano especializado
suficiente para brindar una asistencia técnica y seguimiento oportuno a los
productores, lo cual hace que experimente una fuga desmedida de los
mismos. Aunado a esto, se destaca que la empresa no desarrolla un estudio
de mercado para conocer las nuevas tendencias que surge en cuanto al uso
de fertilizantes de parte de los agricultores por lo que presentan problemas de

abastecimiento que posteriormente desencadena en menores utilidades.

Respecto a lo anterior, se formul6 el problema general: ¢ Cudl es la relacién
entre la gestibn de almacenes y la comercializacion en la empresa LFR
Trading SAC - 2022? Problemas especificos: ¢, Cual es el grado de gestion
de almacenes en la empresa LFR Trading SAC - 20227 ¢Cual es el nivel de
comercializacion en la empresa LFR Trading SAC - 20227 ¢ Cual es la relacion
entre las dimensiones de la gestién de almacenes y la comercializaciéon en la
empresa LFR Trading SAC - 20227

El estudio se justificd por conveniencia, porque posibilitd corregir los errores
gue se generaron en cuanto a la gestion de almacenes y permitio reforzar las
estrategias de comercializacion para obtener el rendimiento trazado por la
empresa. Seguidamente la relevancia social, permitidé conocer a detalle la
problematica y mejorar las relaciones comerciales con los clientes, ayudando
a estos a mejorar sus niveles de produccion de sus parcelas. En cuanto al
valor tedrico, sirvid para ampliar los conocimientos de los conceptos que
presentaron la investigacion; para ello se recurrio a fuentes indexadas con una

antigiiedad no mayor a cinco afios. Respecto a las implicancias practicas,



permitiendo integrar las actividades de gestion dentro de los almacenes,
prevea futuras necesidades y sea mas competitiva en el mercado. Ademas,
permiti6 generar mayor crecimiento en el mercado y por ende obtener
mayores utilidades. Finalmente, la utilidad metodoldgica, utilizé dos
cuestionarios validados para recoger informacién de parte de la muestra,
mismo que puede ser considerado en futuras investigaciones que albergue al

menos uno de los temas tratados.

El objetivo general: Determinar la relacion entre la gestion de almacenes y
la comercializacion en la empresa LFR Trading SAC - 2022.

Objetivos especificos: Identificar el grado de gestion de almacenes en la
empresa LFR Trading SAC - 2022. Medir el nivel de comercializacion en la
empresa LFR Trading SAC - 2022. Estimar la relacion entre las dimensiones
de la gestion de almacenes y la comercializacion en la empresa LFR Trading
SAC - 2022.

La hipotesis general: Existe relacion significativa entre la gestion de
almacenes y la comercializacion en la empresa LFR Trading SAC - 2022.
Hipotesis especificas: El grado de gestion de almacenes en la empresa LFR
Trading SAC - 2022, es bueno. El nivel de comercializaciéon en la empresa
LFR Trading SAC - 2022, es alto. Existe relacion significativa entre las
dimensiones de la gestion de almacenes y la comercializacion en la empresa
LFR Trading SAC - 2022.



MARCO TEORICO

En lo relacionado a los trabajos anteriores, se cité a Uzcategui et al (2021),
Calderon et al (2022) y Calero et al. (2020), concluyeron que, ha sido posible
la observacion del funcionamiento de los almacenes que posee la empresa,
lo cual ha llevado a determinar de que esta no se desarrolla de forma
adecuada, debido a que los colaboradores encargados no cuentan con las
herramientas y el espacio correspondiente para desarrollar sus actividades y
garantizar la preservacion de cada uno de los productos almacenados;
ademas, las actividades no son suficientes debido a la amplia envergadura de
productos que se encuentran en estado. Estos problemas se ven reflejados
en todas las empresas debido a que no se realizan las capacitaciones para
que el personal pueda tener un adecuado proceso de almacenamiento de los
productos. Asimismo, el enfoque de los articulos aborda la importancia de
cumplir a cabalidad las funciones en cuanto al almacenamiento de productos,
para que la revision sea mas detallada y concurrente de cada uno de los
productos. Por lo tanto, se puede decir que existe la necesidad de determinar
un diagnostico acertado sobre la problemética empresarial que conlleve a
determinar las estrategias necesarias a utilizarse para generar mejores

resultados.

Ademas, se cité a Saavedra et al. (2020), Serrano et al. (2022) y Segovia
(2021), concluyeron que, aquellas empresas que cuentan con un capital
limitado, son mucho mas dependientes que las demas al respecto a la
realizacion de las actividades de comercializacion. Estos problemas se ven
reflejados en todas las empresas debido a que la gran mayoria de estas no
cuentan con recursos suficientes para que desarrollen adecuadas actividades
de comercializacién. Asimismo, el enfoque de los articulos aborda la
importancia de desarrollar procesos adecuados de comercializacion para asi
incrementar el nivel de ventas y por ende tener mayores margenes de
ganancia. Por lo tanto, son las que deben invertir recursos necesarios para
formular los procedimientos adecuados de comercializacion para que se lleve

de forma Optima.



De acuerdo a Steusloff et al. (2019), Szczykutowicz (2019), Endalew et al.
(2020), concluyeron que la comercializacion depende en gran medida de las
actividades agricolas del sector, por lo que dificulta los procedimientos de
comercializacidon y venta ya que esta se realiza por estaciones o campana.
Estos problemas se reflejan en empresas agricolas, ya que sus niveles de
comercializacion estan programados en funcion a la calendarizacion de las
campafas de sembrios de los cultivos; asimismo, el enfoque de los articulos
aborda la importancia de establecer estrategias de comercializacion y ventas
con el objetivo de poder adaptarse a los demés cultivos de estacion. Por lo
tanto, existe la necesidad de establecer una estrategia de comercializacion y

por ende incrementar sus margenes de rentabilidad.

Ademas, se considero a Arévalo (2021), Terrones (2021) y Villanueva (2022),
concluyeron que, se corrobor6 que las variables se correlacionan. Es por ello
gue, estos problemas se ven reflejados en todas las empresas agricolas, ya
gue sus niveles de comercializacion estan programados en funcion a la
calendarizacion de las campafias de sembrios de los cultivos. Asimismo, el
enfoque de los articulos aborda la importancia de que, al fortalecerse la
realizacion eficiente de las actividades para gestionar los almacenes, hara
posible el mejoramiento de la comercializacion. Por lo tanto, la asignacion de
productos a ubicaciones, la eleccién de productos son decisiones operativas

importantes en los problemas internos de la empresa.

En lo concerniente las bases tedricas de la variable gestién de almacenes,
se citd a Mora (2016), donde determinaron que es un proceso que engloba a
las actividades realizadas dentro de las empresas para la organizacion
adecuada de los materiales o productos que deben ser resguardados
cuidadosamente para garantizar la calidad de los mismos hasta el momento
de llevarlos hacia el usuario final o para usarlo dentro del proceso productivo.
Por ello, se requiere de conocimientos adecuados por parte de los
colaboradores para llevar a cabo las coordinaciones recurrentes que permita

garantizar la gestion adecuada.



Para Campd (2020), se trata de una estrategia muy importante que ha sido
introducida hacia las diversas organizaciones y empresas con la intencién de
fomentar su capacidad para en la preservacion de sus productos, juntamente
con la articulacién de procedimientos detallados para el registro de cada uno
de los ingresos y salidas; de modo que se disminuye las posibilidades de
pérdida de los recursos durante el proceso productivo.

Segun Castro y Farifio (2022), la finalidad de estas variables es llevar a cabo
la integracion de los elementos que hagan posible la optimizacion de las
funciones logisticas en cada una de las etapas, dentro de las cuales se
estipula la realizacion de un abastecimiento anticipado para el funcionamiento
organizacional. Ademas, se considera la realizacion de las actividades para la
distribucion fisica deficiente, de modo que se garantice la operatividad de la
organizacién en todo momento, es decir, la responsabilidad de los gestores
de esta area son los encargados de son administrar los materiales necesarios

para la produccion constante.

De acuerdo a Prasad et al. (2021), indica que, la clase de sistemas
considerada abarca dos tipos de nodos: nodos controlados sujetos a
decisiones de gestion de inventario y fuentes que proporcionan bienes al
sistema para mantener las ventas. El stock acumulado en los nodos
controlados se utiliza para satisfacer una demanda exdgena e incierta que
puede colocarse en cualquier nodo controlado. Asimismo, Coutinho et al.
(2021), deducen gque, la alta pérdida postcosecha es un problema grande
experimentado por los agricultores en paises africanos en sus esfuerzos por
lograr la seguridad alimentaria y nutricional. Se han desarrollado e introducido
a los agricultores varias técnicas postcosecha para disminuir la pérdida de los

productos.

Segun, Kefale y Yazie (2021), el almacenamiento es una combinacion de
logistica, datos y finanzas que actian como una estacion de transferencia que
conecta la produccion, el suministro y las ventas. En el complejo entorno

logistico de preparacion de pedidos, la correlacién entre las mercancias se



obtiene mediante el calculo de bordes y los objetos en un almacén se
identifican en funcién de una red neuronal. Asimismo, Song y Mu (2021), el
stock se repone desde las fuentes y otros nodos controlados, y el flujo de

mercancias avanza con un retraso de tiempo de entrega positivo.

Segun Ma y Yu (2022), indican que, teniendo en cuenta el efecto de la
programacion de la operacion del almacén y la asignacion de salida de lotes
en la asignacién de ubicacion, se establece un modelo de optimizacion con el
tiempo de salida méas corto de todos los pedidos de salida en un periodo
histérico determinado. En tanto, Zhou et al. (2020), mencionan que, el disefio
del almacén es un factor importante que determina la eficiencia operativa del
centro de distribucién y tiene una influencia importante en la recoleccion de
pedidos y la distancia de recoleccion. De acuerdo a Bidzakin et al. (2020), las
funciones del sistema automatizado de almacenamiento/recuperacion

incluyen la recepcidn, el almacenamiento y el cumplimiento de pedidos.

De acuerdo a Lei et al. (2020), como parte de los procedimientos estratégicos
de los almacenes, se encuentra el modelo de recuperacion basado en
lanzadera de nivel a nivel, el cual permite optimizar los procedimientos y las
etapas que son empleadas para la identificacién sobre la ubicacion de las
mercancias. Asimismo, Ignaciuk (2019), determinaron que las pérdidas dentro
de los almacenes es un problema frecuente que hasta la actualidad no ha
podido ser solucionada, dentro del cual, aquellas empresas de amplia
envergadura son las que mas sufren con esta problematica, al no contar con
los sistemas automatizados adecuados, por lo que se requiere la

incorporacion de la tecnologia para mejorar el desempefio.

Las dimensiones son expuestas por Mora (2016), las cuales son las compras
y abastecimiento, la forma en como esta rindiendo la inversion realizada o el
nivel de compras y abastecimiento. Permite la realizacion de las actividades
para la adquisicion de los productos necesarios y al mismo tiempo realizar la
entrega respectiva hacia las areas internas para propiciar su funcionamiento

cotidiano sin dificultades, en consecuencia, es necesario contar con



proveedores calificados. Ademas, Manosalvas et al. (2020), definen que, los
errores al momento de realizar las compras en cuanto a la adquisicién de una
cantidad menor o superior a las necesidades, no solamente genera la
sobrecarga dentro de los almacenes, sino que también interfiere en el
funcionamiento organizacional. En tanto, Gonzalez (2020), los inventarios
deben ser gestionados por colaboradores calificados para que las empresas
tengan la actualizacion constante del registro sobre los ingresos y la salida de

productos juntamente con la cadena de valor asociada a ella.

Seguidamente se tiene a los inventarios, es un procedimiento y al mismo
tiempo un documento que permite registrar la informacion sobre las
existencias y con las que cuentan las organizaciones dentro de los almacenes,
cumple una labor fundamental debido a que permite conocer de forma exacta
rotacion de las adquisiciones. Ademéas, Sanchez et al. (2021), las
organizaciones necesitan determinar los modelos adecuados de los
inventarios manejados internamente, de modo que estos permitan registrar
adecuadamente los productos para garantizar su monitoreo permanente y la
entrega a hacia las areas solicitantes. Manrique et al. (2019), establecieron
que los pedidos y la preparacion de los mismos, juntamente con la
conservacion y el agotamiento de las existencias es una funcion especifica

del gestor de inventarios. (p. 136-137)

Finalmente, se tiene a los centros de distribucion y almacenes. Es uno de los
procedimientos representativos del proceso que determina la mayor cantidad
de los costos realizados por parte de las organizaciones para distribuir y
almacenar sus productos, para lo cual es necesario contar con un espacio
propio o arrendarlo para hacer posible la conservacién correspondiente.
Ademas, Zapata et al. (2020), muchas empresas han determinado la
adquisicién de los vehiculos necesarios para la distribucion respectiva como
parte de la optimizacion de recursos. Asimismo, Sama et al. (2022), la eleccion
de la modalidad y la integracion de los recursos para la realizacion del
transporte depende especificamente de la envergadura organizacional y la

posibilidad de contar con los implementos para reducir los costos. (p. 138)



La variable comercializacién, segun Iglesias (2012), es el resultado de
diversas actividades cohesionadas que forman un sistema integrado para
hacer posible la venta de un producto, de modo que este pueda ser trasladado
desde su lugar de produccion hasta el consumidor final, por lo que incluye
actividades de distribucién (p. 38). En tanto, Tello et al. (2020), sostiene que
es un proceso fundamental dentro del ciclo productivo debido a que permite a
las empresas o personas productoras generar los ingresos necesarios para
sustentar la rentabilidad, debida que hace posible la conexion entre el

productor y el cliente final. (p. 17)

A vista de Aguilar et al. (2021), existen modalidades para realizar las
actividades de comercializacion por parte de las personas y empresas, sin
embargo, estas estan determinadas de acuerdo al canal utilizado para su
realizacion, dentro de las cuales se encuentra al canal directo, el cual permite
la realizaciébn de las ventas por parte de la planta productora hacia el
consumidor final sin la necesidad de intermediarios. Por otro lado, se
encuentra el canal complejo, la cual involucra diversas actividades como el
almacenamiento, la negociacion con los mayoristas, entre otros participantes
para propiciar la llegada de producto hacia el cliente final, también se
encuentra el canal multiple, el cual permite la incorporacién de estrategias
como la comercializacién a través de redes, la misma que involucra a

actividades de importacion y exportacion. (p. 49)

De acuerdo a Camacho et al. (2019), el gobierno etiope se ha centrado en
aumentar el uso de fertilizantes organicos para mejorar esto y el crecimiento
econdémico general. Asimismo, Rosales y Arantes (2019), las limitaciones para
la adquisicion de fertilizantes organicos se investigaron utilizando un modelo
probit, ademas de las caracteristicas de los agricultores, como el contacto de
extension. Segun Schillberg et al. (2019), se debe alentar a los agricultores a
utilizar los productos de acuerdo al tipo de cultivo, por ende, las empresas
deben establecer mejores estrategias de comercializacion para poder asi
captar mayor amplitud de mercado. En tanto, Bidzakin et al. (2023), factores

como la pérdida de los suelos para la produccion agricola son los dos



problemas o cuellos de botella mas importantes para la productividad agricola
y el progreso econdmico. De acuerdo con los hallazgos de la investigacion,
los principales impulsores de la variabilidad climatica fueron las variaciones

en el rendimiento de los cultivos, y las enfermedades de los cultivos.

De acuerdo a Barczak et al. (2019), la comercializacion en la agricultura se
refiere al cambio progresivo de la produccion domeéstica para el consumo a la
produccion orientada al mercado. La comercializacion agricola genera
mejoras en el bienestar de los agricultores a través de una ventaja
comparativa y el incremento de la capacidad productiva por medio de la
convergencia de los factores participantes. Asimismo, Gtowacka et al. (2019),
la comercializacion agricola también mejora el suministro de alimentos en las

zonas urbanas, con efectos mas amplios sobre el crecimiento y el bienestar.

Segun Assefa (2022), que los agricultores comercializados tienen un mejor
nivel de vida que los agricultores de subsistencia. Esto se debe a que los
pequefios agricultores comercializados han utilizado sistemas de produccién
mas avanzados que se basan en una ventaja comparativa. En consecuencia,
se logra una mayor produccién a través de economias de escala, interaccion
regular, exposicion a nuevas ideas, mayor aprendizaje practico y mejores
incentivos en forma de altos ingresos, que por supuesto tienen ganancias de

bienestar para los pequefios agricultores

Las dimensiones son expuestas por Iglesias (2012), las cuales son: nivel
estratégico / financiero. Es una etapa importante en la cual se realiza el
analisis de la comercializacion para lograr la disponibilidad de cada uno de
ellos en el momento adecuado, dentro del cual se encuentra la determinacion
de los almacenes, la locacién y los planes de inversién. Ademas, Valle (2020),
permite la adaptacion de procedimientos estratégicos de acuerdo a las
necesidades de la organizacion para poder establecer aquellos recursos
financieros que ayuden a cumplir con el proceso de comercializacion de forma
eficiente, teniendo en cuenta que es necesario la incorporacion de materiales

para garantizar su funcionamiento.
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Respecto al nivel organizacion interna / servicio al cliente. Engloba a las
practicas de marketing y estrategias de venta para lograr que la empresa
cuente con la capacidad necesaria a nivel operativo para hacer posible la
distribucion respectiva de los recursos, de modo que se pueda cumplir con las
necesidades de cada uno de los clientes de forma adecuada. Ademas, Silva
et al. (2021), determinaron que crea la posibilidad de fomentar una estrategia
competitiva a través del fortalecimiento interno para propiciar la satisfaccion
del cliente. Asimismo, Steusloff et al. (2019), facilita ser mas competitivas de
acuerdo a las exigencias y las actualizaciones dentro del mercado para ser

congruentes con los requerimientos del publico.

Finalmente, nivel operacion almacén, es la Ultima etapa que se desarrolla con
la finalidad de gestionar adecuadamente el almacén. Tomando en cuenta las
diversas caracteristicas de los productos y los tipos de almacenes disponibles
dentro de la empresa, para que los entregados les sean almacenados de
forma adecuada, caracteristicas tangibles e intangibles para garantizar su
integridad hasta el momento de su disposicion final. Asimismo, Barczak et al.
(2019), a grandes rasgos, las operaciones se aglutinan en los siguientes
grupos: Recepcion. Almacenaje. Asimismo, Camacho et al. (2019), posibilita
la integracién de los recursos necesario no solamente para el funcionamiento
interno, sino también para acrecentar las posibilidades de monitorear la

calidad de los productos que seran puestos a disposicion del cliente.
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METODOLOGIA
3.1. Tipo y Disefio de Investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

Fue basica, porque pretendio la obtencidon de nuevos conocimientos que
fueron puestos a disposicion de los investigadores para ampliar la
informacion referente al tema. (Sanchez et al 2018)

3.1.2. Disefio de investigacion

No experimental, segun Calderon et al. (2007), permitié abordar la
obtencion de datos sin establecer la necesidad de modificar el
comportamiento de las variables de forma cuidadosa en el propio
ambiente donde estas interactian. Nivel correlacional, porque estuvo
enfocada en determinar los valores estadisticos que permitio interpretar
el indice de relacién entre variables para comprobar las determinaciones
a priori, y es de corte trasversal, ya que solamente tomaron la
recopilacion de los datos en un momento dado para expresar la realidad
de ese entonces. (Calderén et al, 2007)

Esquema:
/ Vll
M r
\ V2

Donde:

M = Muestra

V1 = Gestion de almacenes

V2 = Comercializacion

r = Relacién entre variables de relacion de estudio
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3.2. Variables y operacionalizacion

Las variables de la investigacion son las siguientes:

Variable 1: Gestion de almacenes
Variable 2: Comercializacion

La operacionalizacion se detalla en el anexo 1.

3.3. Poblacién (criterios de seleccidon), muestray muestreo, unidad de
analisis
3.3.1. Poblacion
Segun Ventura (2017), fue catalogada como la conformacion de un
objeto de estudio mediante una cantidad abierta de elementos que

pudieron ser o no contabilizados siempre y cuando pertenezcan al grupo.

La poblaciéon estuvo conformada por 600 reportes de comercializacion

de 50 productos.

Criterios de inclusién: Se incluyo reportes solo del 2022, reportes de
12 meses consecutivos.

Criterios de exclusion: Se excluyé a informacion del 2021 y 2023 y
reportes de productos que no son parte de la empresa.

3.3.2. Muestra

De acuerdo a Ventura (2017), pudo ser una cantidad reducida o la misma
que la poblacion, la cual varia por diversos motivos que pudieran vincular
a las intenciones de la realizacion del estudio y la amplitud de

poblacional.

La muestra estuvo conformada por 113 reportes de comercializacion de

50 productos.
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3.4.

3.3.3. Muestreo

Fue probabilistico aleatorio simple, por emplear la misma probabilidad
para todos los elementos. Para Otzen y Manterola (2017), facilita la
eleccion muestral en base a la probabilidad por medio de una férmula

estandarizada.

3.3.4. Unidad de analisis

Un reporte de comercializacion de la empresa LFR Trading SAC.

Técnica e instrumento de recoleccion de datos

Se determind utilizar como técnica el analisis documental; segun
Sanchez et al. (2018), facilito el registro de los datos necesarios para el
procesamiento que conlleve a obtener resultados por medio de una guia

documental.

Instrumentos

La gestion de almacenes fue medida mediante una guia de analisis
documental, estructurado de acuerdo a sus dimensiones de la variable,
para luego analizarla en niveles: La escala fue la ordinal: malo = 1,
regular = 2, bueno = 3, la variable se midié en tres niveles: Buena (O -
33), regular (34 - 66) y mala (67 - 100).

La comercializacion fue medida mediante una guia de analisis
documental, estructurado de acuerdo a sus dimensiones de la variable,
para luego analizarla en niveles: La escala fue la ordinal: bajo = 1, medio
= 2, alto = 3, la variable se midi6 en tres niveles: Bajo (0 - 33), Medio (34
- 66) y Alto (67 - 100).

Validez

Se realiz6 la constatacion de la validez por medio de la evaluacién de
cada uno de los cuestionarios a cargo de CINCO profesionales expertos,
los cuales emitieron su juicio respectivo después del analisis detallado.

Los expertos seleccionados emitieron las siguientes opiniones:
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Variable Especialidad Puntaje Opinion

Metodologo 3.93 Aplicable

Gestion de Metoddlogo 3.59 Aplicable
almacenes Especialista 3.93 Aplicable
Especialista 4 Aplicable

Especialista 4 Aplicable

Metodologo 3.9 Aplicable

Metodologo 3.7 Aplicable

Comercializacion  ggpecialista 4 Aplicable
Especialista 4 Aplicable

Especialista 4 Aplicable

Fuente: Fichas de validacion del juicio de expertos

El criterio establecido para la V de Aiken es V > 0.80, al procesar los
datos brindados por los expertos para el instrumento sobre gestion de
almacenes se obtuvo un valor de 0.96. Con respecto al instrumento de
comercializacion, se obtuvo un resultado de 0.97. Por tanto, los

instrumentos se consideran validos para la investigacion.

Confiabilidad

Seré realizado por medio de la comprobacion del alfa de Cronbach cuyo
resultado debe de estar en 0.7 como base y maximo en 1 para el cual se
utilizaréa al SPSS.

Variable N° de items Alpha de Cronbach
Gestion de almacenes 9 0.950
Comercializacion 10 0.956

Fuente: Elaboracién propia sobre la matriz de evaluacién de expertos
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3.5.

3.6.

3.7.

Para la gestion de almacenes da como resultado 0,950, la confiabilidad
de comercializacion fue 0,956 por encima de 0,70 estos resultan

significativos; evidenciando una fiabilidad fuerte.

Procedimientos

Se parti6 con la definicibn del problema, a continuacion, el
establecimiento del problema y se llevo a cabo la indagacion respectiva
para incorporar la informacion tedrica necesaria que ayudo a brindar
mayor realce sobre el conocimiento del tema. Se extendio la solicitud y
posterior aprobacién para aplicar los cuestionarios y obtener la data que
permitié6 dar lugar a al andlisis estadistico por medio del SPSS V.25.
Datos que arrojaron los resultados para su interpretacion y posterior
discusion para cerrar con la determinacion de conclusiones y

recomendaciones.

Método de anélisis de datos

Se empled el andlisis descriptivo para la determinacién de los niveles por
medio del Excel; también se empled el andlisis inferencial para el
establecimiento de las correlaciones a través del coeficiente Rho de
Spearman que fue estipulado por la interpretacion de Shapiro-Wilk
resultando p = 0.006 y 0.006, siendo las variables con significancia

menor a 0.05, considerando una distribucion no normal.

Aspectos éticos

Se detall6 los siguientes: Beneficencia, porque estuvo orientada
especificamente a analizar de forma detallada del problema y establecer
soluciones viables que pueden beneficiar al mejoramiento de las
condiciones observadas. No maleficencia, ya que no se oriento hacia la
generacion de resultados negativos o conflictivos que pudieran causar
interferencias en el funcionamiento de la organizacion. Autonomia,
dejando constancia que el investigador tuvo la libertad absoluta para
determinar el tema a estudiar. Principio de Integridad cientifica, la cual
esclarecio que, el proceso se ha desarrollado con la Unica finalidad de
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satisfacer necesidades académicas. Justicia, porque en todo momento
se expresO una predisposicion para que los participantes pudieran

desarrollarse de forma justa bajo el cumplimiento del respeto.
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4.1.

RESULTADOS
Nivel de la gestién de almacenes en laempresa LFR Trading S.A.C - 2022.

Tabla 1

Nivel de la gestion de almacenes

Niveles Rangos f %
Bueno 0-33 45 90
Regular 34 -66 5 10
Malo 67 - 100 0 0
Total 50 100

Fuente: Cuestionario aplicado a productos de la empresa LFR Trading S.A.C - 2022.

Interpretacion

La gestion de almacenes es evaluada como 90% bueno, 10% regular y 0%
malo. Asimismo, en la investigacion nos planteamos como hipoétesis

especifica la siguiente:

Hi: El grado de gestion de almacenes en la empresa LFR Trading
SAC - 2022, es bueno.

Dado los resultados, se acepta la hipétesis descriptiva planteada.
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4.2. Nivel de comercializacién en la empresa LFR Trading S.A.C - 2022

Tabla 2

Nivel de comercializacion
Niveles rangos f %
Bajo 0-33 0 0
Medio 34 -66 4 8
Alto 67 - 100 46 92
Total 50 100

Fuente: Cuestionario aplicado a productos de la empresa LFR Trading S.A.C - 2022.

Interpretacion

La comercializacion es evaluada como 92% alto, 8 % medio y 0% alto.

Asimismo, en la investigacion nos planteamos como hipotesis especifica la

siguiente:

Hz2: El nivel de comercializacién en la empresa LFR Trading SAC -

2022, es alto.

Dado los resultados, se acepta la hip6tesis descriptiva planteada.
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4.3. Relacion entre las dimensiones de la gestion de almacenes y

comercializacion en la empresa LFR Trading SAC - 2022

Tabla 3

Prueba de normalidad

la

Shapiro-Wilk
Estadistico Gl Sig.
Gestion de almacenes ,932 50 ,006
Comercializacion ,932 50 ,006

Fuente: Datos obtenidos del SPSS V.25

Interpretacion

La prueba de normalidad se desarroll6 por medio por medio de Shapiro-Wilk

por trabajar con una muestra de 50, resultando p = 0.006 y 0.006; siendo las

variables con significancia menor a 0.05. En consecuencia, es una distribucion

no normal, facilitando el uso de la rho de spearman para las correlaciones.
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Tabla 4

Relacion entre las dimensiones de la gestion de almacenes y la comercializacién

Compras Centros de
prasy Inventarios distribuciony  Comercializacion
abastecimiento
almacenes
S;fggggf de 1 625" 345" 370"
Comprasy
abastecimiento  Sig. (bilateral) 0 0,014 0,008
N 50 50 50 50
Coef|C|e_n'te de 625" 1 728" 285"
_ correlacion
Inventarios Sig. (bilateral) 0 0 0,005
Rho de N 50 50 50 50
Spearman Coeficiente de " " "
Centros de correlacién 345 728 1 351
distribuciony g0 - pilateral) 0,014 0 0,000
almacenes
N 50 50 50 50
Coef|C|e_n,te de 370" 285" _ 351" 1
o correlacion
Comercializacion ;.\ *pijateral) 0,008 0,045 0,012
N 50 50 50 50

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Datos obtenidos del SPSS V.25
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4.4.

Interpretacion

Existe relacion positiva significativa entre las dimensiones de la gestion de
almacenes y la comercializacion, debido a que el Rho Spearman fue 0.370,
0.285, 0.351, (positiva baja) y un p-valor de 0,008; 0,005 y 0.000, permitiendo

aceptar la hipétesis de investigacion.

Relacion entre la gestion de almacenes y la comercializaciéon en la
empresa LFR Trading SAC - 2022

Tabla b

Relacion entre la gestidn de almacenes y la comercializacion

Gestion de e
Comercializaciéon
almacenes
Rho de Gestion  Coeficiente 1 462"
Spearman de de
almacene correlacion
S Sig. ,000
(bilateral)
N 50 50
Comercia Coeficiente 462" 1
lizacibn de
correlacion
Sig. ,000
(bilateral)
N 50 50

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Datos obtenidos del SPSS V.25

En la investigacion se plantearon las siguientes hipotesis:
Hi. - Existe relacion entre la gestion de almacenes y la comercializacion en la
empresa LFR Trading SAC — 2022.

Ho.-No existe relacion entre la gestion de almacenes y la comercializacion en
la empresa LFR Trading SAC — 2022.

Los resultados de la investigacion arrojaron un valor del coeficiente de relacion
Rho de spearman de 0.462 equivalente a una correlacion positiva moderada.
Al mismo tiempo los resultados indican que la investigacion es significativa en
nivel de 0.01. Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se establece que si

existe relacion entre las variables.

22



Asimismo, se calculd el coeficiente de determinacién (R?) cuyo valor es de
0.2134, esto indica que el 21.34 % de variabilidad de la comercializacion en
la empresa es explicada por la gestion de almacenes. Este coeficiente se

representa en la siguiente figura:

Figura 1

Gréfico de dispersion entre gestion de almacenes y comercializacion
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Gestion de almacenes

Fuente: Elaboracion propia a partir de las puntuaciones de la base de datos.
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DISCUSION

Se paso a la comparacion respectiva considerando que el grado de gestion
de almacenes en la empresa LFR Trading SAC - 2022, es bueno en 90%. Los
resultados evidencian que existe una alta rotacion de algunos productos en
particular, ya que se almacena por periodos cortos debido a la demanda de
los mismos en ciertos periodos de los diferentes cultivos, sin embargo, existe
productos con tiempos de almacenaje mas prolongados. Estos resultados
discrepan con Uzcategui et al. (2021), Calderon et al. (2022) y Calero et al.
(2020), quienes manifiestan que, ha sido posible la observacion del
funcionamiento de los almacenes que posee la empresa, lo cual ha llevado a
determinar de que esta no se desarrolla de forma adecuada. En cuanto, los
colaboradores encargados no cuentan con las herramientas y el espacio
correspondiente para desarrollar sus actividades y garantizar la preservacion
de cada uno de los productos almacenados, las actividades no son suficientes
debido a la amplia envergadura de productos que se encuentran en mal
estado. Estos problemas se ven reflejados en todas las empresas debido a
gue no se realizan las capacitaciones para que el personal pueda tener un
adecuado proceso de almacenamiento de los productos. Asimismo, el
enfoque de los articulos aborda la importancia de cumplir a cabalidad las
funciones en cuanto al almacenamiento de productos, y la revision sea mas
detallada y concurrente de cada uno de los productos. Por lo tanto, se puede
decir que existe la necesidad de determinar un diagnéstico acertado sobre la
problematica empresarial que conlleve a determinar las estrategias
necesarias a utilizarse para generar mejores resultados. Ademas, Ma y Yu
(2022), coinciden con los resultados obtenidos al indicar que, teniendo en
cuenta el efecto de la programacion de la operacion del almacén y la
asignacion de salida de lotes en la asignacion de ubicacion, se establece un
modelo de optimizacidn con el tiempo de salida mas corto de todos los pedidos

de salida en un periodo histérico determinado.
Aunado a ello, Lei et al. (2020), mencionan que, como parte de los

procedimientos estratégicos de los almacenes, se encuentra el modelo de

recuperacion basado en lanzadera de nivel a nivel, el cual permite optimizar
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los procedimientos y las etapas que son empleadas para la identificacion
sobre la ubicacibn de las mercancias. Asimismo, Ignaciuk (2019),
determinaron que las pérdidas dentro de los almacenes son un problema
frecuente que hasta la actualidad no ha podido ser solucionada,
principalmente, aquellas empresas de amplia envergadura son las que mas
sufren con esta problemética al no contar con los sistemas automatizados
adecuados, por lo que se requiere la incorporacion de la tecnologia para

mejorar el desempefio.

Asimismo, el nivel de comercializacion en la empresa LFR Trading SAC -
2022, es alto en 92%, debido a que la empresa vende productos solicitados o
requeridos ya por el cliente; sin embargo, no se brinda una asistencia técnica
y seguimiento oportuno a los productores. Dichos resultados guardan
coincidencias con lo expuesto por Saavedra et al. (2020), Serrano et al. (2022)
y Segovia (2021), quienes mencionan que estos problemas se ven reflejados
en todas las empresas, debido a que la gran mayoria no cuentan con recursos
suficientes para que desarrollen adecuadas actividades de comercializacion.
Asimismo, el enfoque de los articulos aborda la importancia de desarrollar
procesos adecuados de comercializacién para asi incrementar el nivel de
ventas y por ende tener mayores margenes de ganancia. Por lo tanto, son las
que deben invertir recursos necesarios para formular los procedimientos
adecuados de comercializacion para que se lleve de forma éptima. A vista de
Aguilar et al. (2021), deducen gque, existen modalidades para realizar las
actividades de comercializacion por parte de las personas y empresas, sin
embargo, estas estdn determinadas de acuerdo al canal utilizado para su
realizacion. Uno de ellos es el canal directo, el cual permite la realizacion de
las ventas por parte de la planta productora hacia el consumidor final sin la
necesidad de intermediarios. Por otro lado, se encuentra el canal complejo,
gue involucra diversas actividades como el almacenamiento, la negociacion
con los mayoristas, entre otros participantes para propiciar la llegada de
producto hacia el cliente final. Ademas, se encuentra el canal mdaltiple, el cual

permite la incorporacion de estrategias como la comercializacion a través de
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redes, la misma que involucra a actividades de importacion y exportacion. (p.
49)

Asimismo, Rosales y Arantes (2019), las limitaciones para la adquisicion de
fertilizantes orgénicos se deben a las caracteristicas de los agricultores, como
el contacto de extension. Segun Schillberg et al. (2019), se debe alentar a los
agricultores a utilizar los productos de acuerdo al tipo de cultivo, por ende, las
empresas deben establecer mejores estrategias de comercializacion para
poder asi captar mayor amplitud de mercado. En tanto, Bidzakin et al. (2023),
factores como la pérdida de los suelos para la produccién agricola son los dos
problemas o cuellos de botella mas importantes para la productividad agricola
y el progreso econdmico. De acuerdo con los hallazgos de la investigacion,
los principales impulsores de la variabilidad climética fueron las variaciones

en el rendimiento de los cultivos, y las enfermedades de los cultivos.

En tanto, Barczak et al. (2019), la comercializacion en la agricultura se refiere
al cambio progresivo de la produccion doméstica para el consumo a la
produccién orientada al mercado. La comercializacion agricola genera
mejoras en el bienestar de los agricultores a través de una ventaja
comparativa y el incremento de la capacidad productiva por medio de la
convergencia de los factores participantes. Asimismo, Gtowacka et al. (2019),
la comercializacion agricola también mejora el suministro de alimentos en las
zonas urbanas, con efectos mas amplios sobre el crecimiento y el bienestar.
También, Assefa (2022), indica que los agricultores comercializados tienen un
mejor nivel de vida que los agricultores de subsistencia. Esto se debe a que
los pequefios agricultores comercializados han utlizado sistemas de
produccién mas avanzados que se basan en una ventaja comparativa. En
consecuencia, se logra una mayor produccién a través de economias de
escala, interaccion regular, exposicion a nuevas ideas, mayor aprendizaje
practico y mejores incentivos en forma de altos ingresos, que por supuesto

tienen ganancias de bienestar para los pequefios agricultores
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Ademas, existe relacion positiva significativa entre las dimensiones de la
gestion de almacenes y la comercializacion, debido a que el Rho Spearman
fue 0.370, 0.285, 0.351, (correlacion positiva baja) y un p-valor de 0,008; 0,045
y 0.000 indicando que, a mejor desarrollo de las dimensiones de la gestion de
almacenes, mejor seré la comercializacion. Estos resultados concuerdan con
Steusloff et al. (2019), Szczykutowicz (2019), Endalew et al. (2020), definen
gue la comercializacion depende en gran medida de las actividades agricolas
del sector, por lo que dificulta los procedimientos de comercializacion y venta
ya que esta se realiza por estaciones o campafia. Estos problemas se reflejan
en empresas agricolas, ya que sus niveles de comercializacion estan
programados en funcion a la calendarizacidon de las campafias de sembrios
de los cultivos. Asimismo, el enfoque de los articulos aborda la importancia de
establecer estrategias de comercializacion y ventas con el objetivo de poder
adaptarse a los demas cultivos de estacion. Por lo tanto, existe la necesidad
de establecer una estrategia de comercializacion y por ende incrementar sus
margenes de rentabilidad. También, Kefale y Yazie (2021), el almacenamiento
es una combinacion de logistica, datos y finanzas que actian como una
estacion de transferencia que conecta la produccion, el suministro y las
ventas. En el complejo entorno logistico de preparacién de pedidos, la
correlacion entre las mercancias se obtiene mediante el calculo de bordes y
los objetos en un almacén se identifican en funcion de una red
neuronal. Asimismo, Song y Mu (2021), el stock se repone desde las fuentes
y otros nodos controlados, y el flujo de mercancias avanza con un retraso de

tiempo de entrega positivo.

Finalmente, existe relacibn entre la gestion de almacenes y la
comercializacion en la empresa LFR Trading SAC — 2022, ya que el valor del
coeficiente de relacion Rho de Spearman fue de 0.462 (correlacién positiva
moderado) y una significancia de 0.000 indicando que, a mejor desarrollo de
la gestion de almacenes, mejor sera la comercializacion. Dichos resultados,
refuerzan con lo expuesto por Arévalo (2021), Terrones (2021) y Villanueva
(2022), deducen que, se corrobord que las variables se correlacionan. Es por

ello que estos problemas se ven reflejados en todas las empresas agricolas,
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ya que sus niveles de comercializacion estan programados en funcién a la
calendarizacion de las campafias de sembrios de los cultivos. Asimismo, el
enfoque de los articulos aborda la importancia de que, al fortalecerse la
realizacion eficiente de las actividades para gestionar los almacenes, hara
posible el mejoramiento de la comercializacion. Por lo tanto, la asignacion de
productos a ubicaciones, la eleccién de productos son decisiones operativas
importantes en los problemas internos de la empresa. Ademas, Castro y
Farifio (2022), la finalidad de esta variable es llevar a cabo la integracion de
los elementos que hagan posible la optimizacion de las funciones logisticas
en cada una de las etapas. En ellas se estipula la realizacion de un
abastecimiento anticipado para el funcionamiento organizacional, también
considera la realizacion de las actividades para la distribucion fisica deficiente;
de modo que se garantice la operatividad de la organizacion en todo momento.
En consecuencia, la responsabilidad de los gestores de esta area son los
encargados de administrar los materiales necesarios para la produccion
constante. Asimismo, Prasad et al. (2021), indica que, la clase de sistemas
considerada abarca dos tipos de nodos: nodos controlados sujetos a
decisiones de gestién de inventario y fuentes que proporcionan bienes al
sistema para mantener las ventas. El stock acumulado en los nodos
controlados se utiliza para satisfacer una demanda exégena e incierta que

puede colocarse en cualquier nodo controlado.

Asimismo, Iglesias (2012), deduce que, es el resultado de diversas
actividades cohesionadas que forman un sistema integrado para hacer posible
la venta de un producto, de modo que este pueda ser trasladado desde su
lugar de produccion hasta el consumidor final, por lo que incluye actividades
de distribucién (p. 38). Tello et al. (2020), definen que es un proceso
fundamental dentro del ciclo productivo debido a que permite a las empresas
0 personas productoras generar los ingresos necesarios para sustentar la
rentabilidad, haciendo posible la conexion entre el productor y el cliente final.
Ademas, Mora (2016), menciona que, donde determinaron que €s un proceso
gue engloba a las actividades realizadas dentro de las empresas para la

organizacion adecuada de los materiales o productos que debe ser

28



resguardados cuidadosamente para garantizar la calidad de los mismos hasta
el momento de llevarlos al usuario final o para usarlo dentro del proceso
productivo. En ese sentido, se requiere de conocimientos adecuados por parte
de los colaboradores para llevar a cabo las coordinaciones recurrentes que

permita garantizar la gestion adecuada.
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VI.

CONCLUSIONES

6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

Existe relacion entre la gestion de almacenes y la comercializacion en la
empresa LFR Trading SAC — 2022, ya que el valor del coeficiente de
relacion Rho de Spearman fue de 0.462 (correlacion positiva moderado)
y una significancia de 0.000, indicando que, a mejor desarrollo de la

gestion de almacenes, mejor sera la comercializacion.

El grado de gestion de almacenes en la empresa LFR Trading SAC -
2022, es bueno en 90%. Los resultados evidencian que existe una alta
rotacion de algunos productos en particular, ya que se almacena por
periodos cortos debido a la demanda de los mismos en ciertos periodos
de los diferentes cultivos; sin embargo, existen productos con tiempos de

almacenaje més prolongados.

El nivel de comercializacion en la empresa LFR Trading SAC - 2022, es
alto en 92%, debido a que la empresa vende productos solicitados o
requeridos ya por el cliente; sin embargo, no se brinda una asistencia

técnica y seguimiento oportuno a los productores.

Existe relacion positiva significativa entre las dimensiones de la gestion
de almacenes y la comercializaciéon, debido a que el Rho Spearman fue
0.370, 0.285, 0.351, (correlacién positiva baja) y un p-valor de 0,008;
0,005 y 0.000 indicando que, a mejor desarrollo de las dimensiones de la

gestion de almacenes, mejor sera la comercializacion.
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VII.

RECOMENDACIONES

7.1.

7.2.

7.3.

7.4.

Al gerente general, debe contar con un plan de ventas para evitar la
pérdida de competitividad en el mercado donde desarrolla sus
operaciones, teniendo asi una ventaja respecto a otras empresas que se

ubican en el mismo sector.

Al gerente general debe brindar capacitaciones al personal que realiza
trabajo de campo, con el fin de brindar una asistencia técnica y
seguimiento oportuno a los productores, para asi poder vender mayor
namero de productos de acuerdo a las necesidades que tiene cada

agricultor.

Al gerente general debe desarrollar un estudio de mercado para conocer
las nuevas tendencias que surge en cuanto al uso de fertilizantes de parte
de los agricultores y asi evitar problemas de abastecimiento que

posteriormente desencadena en menores utilidades.

Al gerente general llevar a cabo la integracion de los elementos que
hagan posible la optimizacién de las funciones logisticas en cada una de
las etapas. En ellas se estipula la realizacion de un abastecimiento
anticipado para garantizar los recursos para el funcionamiento
organizacional, también considera la realizacion de las actividades para

la distribucion fisica deficiente.
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variable Definicion conceptual Definicion operacional | Dimensiones Indicadores Escalade
medicién
Variable 1: De acuerdo a Mora (2016), es la | Es un conjunto de Comprasy Seleccion de proveedores
disposicién de procedimientos que se | procesos que mejoran la | abastecimiento | Reaprovisionamiento continlio
Gestion de suman para agilizar la cadena de | logistica de recepcion y Procedimientos de Seleccién
almacenes coordinaciones utilitarias, lo que | salidas de mercancia, la
permite una calidad inquebrantable de | optimizacion de las
datos, un aumento del volumen | operaciones de | Inventarios | Ingresos al almacéen
accesible, una mejora en el cuidado de | manipuleo y transporte Control de existencias
las actividades y el transporte de de. los productos, la Sistema de inventario ABC .
mercancias, la velocidad en los | rapidez de las entregas, Ordinal
medios d_e transporte, 'y en | entre otros. La va,riable Almacenes en custodia
gcs)nsecuenma reduce los costos. (p. | fue med_lda a traves de Centros de Distribucion segdn necesidad del
) §ud§ ddlmensmnes e distribucién y | area usuaria
indicadores. almacenes | Distribucién oportuna
Segun Iglesias (2012), esunaseriede | Es el conjunto de Nivel caracteristicas de la inversion
actividades que intervienen en el | acciones y | estratégico/ [ estrategias
Variable 2: proceso por el cual un producto estda | procedimientos para financiero finanzas
o disponible para el consumo, tales | introducir  eficazmente [TNivel Marketing comercial
Comercializaciéon | como compra, venta y distribucion. Iqs producto_s en _'el organizacion indices de eficiencia _
sistema de dlstrlbu_mon. interna. I [ Competitividad Ordinal
La variable fue medida a | gapicio al v - —
. entaja competitiva
través de SUs | qliente
gﬂm_ensmnes € Nivel caracteristicas fisicas
indicadores. operaciones | Almacenaje
almacén -
Recepcion

Fuente: Elaboracién propia




MATRIZ DE CONSISTENCIA

Gestion de almacenes y comercializacion en la empresa LFR Trading S.A.C. — 2022

Formulacion del problema Objetivos Hipotesis Tecnicae
Instrumentos
Problema general: Objetivo general: Hipotesis general _
¢Cual es la relacion entre la gestion de | Determinar la relacion entre la gestion de | Existe relacion significativa entre la gestion de almacenes
almacenes y la comercializacién en la empresa | almacenes y la comercializacién en la empresa | Yy la comercializacion en la empresa LFR Trading SAC —
LFR Trading SAC - 2022? LFR Trading SAC - 2022. 2022.
Problemas especificos: Objetivos especificos: o »
¢Cudl es el grado de gestion de almacenes en la | Identificar el grado de gestion de almacenes en | Hipotesis espem_fl/cas
empresa LFR Trading SAC - 2022? la empresa LFR Trading SAC - 2022. El grado de gestion de almacenes en la empresa LFR
Trading SAC - 2022, es bueno.
¢Cual es el nivel de comercializacion en la | Medir el nivel de comercializacion de la empresa
empresa LFR Trading SAC - 2022? LFR Trading SAC - 2022. El nivel de comercializacién en la empresa LFR Trading
SAC - 2022, es alto. Técnica
¢Cudl es la relacion entre las dimensiones de la | Estimar la relacion entre las dimensiones de la ) L ) )
gestion de almacenes y la comercializacion en la | gestion de almacenes y la comercializacion en la | Existe relacion significativa entre las dimensiones de la .
empresa LFR Trading SAC - 20227 empresa LFR Trading SAC - 2022. gestion de almacenes y la comercializacion en la empresa Analisis
LFR Trading SAC - 2022. Documental
Disefio de investigacion Poblacion y muestra Variables y dimensiones
Tipo de investigacion: Basica Poble)%%ién: I;ta pc:jblacién es‘tul\_/o qgnfo(rjmagg Variables Dimensiones Instrumento
or reportes de comercializacién de —
Disefio de investigacion: Sroductos P Compras y abastecimiento Ficha de
_— . L : Registro de
Disefio no experimental y de corte transversal ) Gestion de Inventarios datos
5 g/lll;estra. tLa m(ljJestra estuyollcon‘fprma(ljdo psoC; almacenes Centros de distribucion y
1 M = Muestra rc)ducrteopsor es de comercializacion de almacenes
M / l V1=Gestion de| P :
r almacenes Nivel estratégico /
\ L V2 = Comercializacién financiero
2
Comercializacion | Nivel organizacion interna /
servicio al cliente
Nivel operaciones almacén




Instrumento de recolecciéon de datos
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Instrumento de recolecciéon de datos
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Validacion de los instrumentos de investigacion

MATRIZ DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTO GESTION DE ALMACENES

W | DIMERSIONES 1 ems [HELGELY Coherancla” RElgvaEnclE" Chsarianones
Recomendacionss

COMPRET Y EEAETECIMERTD TT I F[ & T[Z[F] F[ T[] ¥ %

T T setecein de provessares X X X

o Faapr it condndo x ® x

T T prosstimientcs de Selecsion X X X

T TIEFSIONE S T T=me
TAVERTERIOE

o Ingresos al almecén X K K

a2 Contral de exisiencias " " "

T3 | Setema de sventaio ABG x ® x

[l TDIMERSORE E T Hems
CENTROS OE IS TRISUCTON ¥ ELMACERES

[ Imacenss en cusloda X X X

[ Disinbuckin =eqin necesidad del drea usuaria X X X

[k} Cisinbuciin aporiuna Ed ES Ed

Leer con detenimiznts los items y calificar en una escala de 1 8 4 su valorscion, asi come solicitsmoes brinde sus abservaciones que considers pestinents:
1. No cumple con el criterio 2 Bajo nivel | 3. Moderado nivel | A Alte nivel

Observaciones (precisar si hay suficiencia): _Minguno

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de comegir[ ] Mo aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Sanchez Davila Keller  DNI:41997504

Especialidad del validador {a: Metodologo

ciaidelEl  fem  secomprenceficimens,  es  gect, S I 23 de mayo de 2023
simactica y semanics son adecusdss. " =
AConeranciz: El item tine reiEcion Kgica con & dimension o ndcader qua estd T

Bl sl mm .. - ——

midianda

Rsbevantia: E| tem es esencial oimponsnte, £5 dasir tebe sarinduiso I _)" . Keler Sanchez Dawila
R . ) DOCENTE POS GRADO

otz Suftiencia, 52 dice suftienca cuando ios ems plENtEs00s 50N SUiCentes

[pera medi k2 cimension

MATRIZ DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTOS COMERCIALIZACION

W [ DIMERSIONES Titems Claridad" Coherencia® Relevancia Chsarvaconesl
Racomandaciones

NIVEL ESTRATEGICO | FINANCIERD TT2Z[ 3 [d] T3 d[TTZ]T 3] 4

01 Caractansticas de | irversion x x x

0z Eslralegias x x x

o3 Firanzas x x x

N | DIMENSIONES [ items
HIVEL ORGANIZACTON THTERHEA T SERVICIO AL CTLIERTE

01 | Marketing comercial * ES K

02 | Tndices de eficdenda X X X

o3 Comnpetitivicad x x x

04 | Vertaja competiiva X x x

R™_ | DIMERSIONES [ tems
HIVEL TPERACIONE S ALWATEN

01 Coracteristicss fisicas x x x

02 | Admacensje x X X

o3 Recaprisn x x x

Leer con detenimienta los items y calificar en una escalz de 1 & 4 su valorscidn, asi come solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente:
| 7. Wo cumpl= con el critenio | Z. Bajo Nivel | 3. Moderado nivel | T Ao nival

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Ninguno

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable despues de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellides y nombres del juez validador. Sanchez Davila Keller DNI: 41997504

Especialidad del validador {a): Metoddlogo

iClaridad: E| fem secomprende fcimente, B  desk, su A 23 de mayo de 2023
simicica y samanica son adecuadas. . N [T~ A AR

“Coharencia El i tiane relacion 1gita con ia dimensian o indcader que esta Dr. Kplier Sanchez Divila

Bl DOCENTE PCS GRADO

Rsbevancia: E| fem &3 gsacial  0impOnaNt, &5 decir tebe 531 iNGUND

Motz Sufciencia, 52 dice susicencs cusndo 102 femE pantEsdos S0 sutientes
[peEra medr ks dimensicn



MATRIZ DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTO GESTION DE ALMACENES

N* | DIMENSIONES! items Claridad’ Cioth Rel ia’ O AonEs/
Recomendaciones

COMPRAS ¥ ABASTECIMIENTO 1 213 | 4 1 23] 4 1 213 4

o Seleccidn de proveedores x * x

o Resprovisionsmisnts continlo x ® x

B | Procedimientos de Selecsign E * *

N* DIMENSIONES | items
INVENTARIOS

o Ingresos &l slmacén X * X

%2 | Control de exstencias * x *

@ | sistema de inventario ABG x x *

N DIMENSIONES | items
CENTROS DE DISTRIBUCION Y ALMACENES

[+] Almacenes en cusiodia EA %
Distribucion sequn necesidad del area usuana X x X

03 Distribuzion coortuna x

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde sus observaciones gue considere pertinente:
1. No cumple con el criterio 2. Bajo nivel | 3. Moderado nivel | 4. Alto nivel

Observaciones (precisar si hay

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de comegir[ ] Mo aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Burgos Bardales, Roger. DNI: 07497178

Especialidad del validador (a): Metoddlog

1Claridad: El item se comprends faciments, =5 decr, s 24 de mayo de 2023

sintsctica y semantica son adecusdas.
3Coharencia: El item fiene relacion Kgica con |a dimensidn o indicador que estd

ia: El item es esencial o importantz, es decir debe serinclhida

Mata: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los Hzms planteados son suficientes GESTION P
para medir a dimensidn

MATRIZ DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTOS COMERCIALIZACION

N* | DIMEMSIONES ! items Claridad’ Coherencia Relevancia’ Cibservaciones/
Recornendsciones
NIVEL ESTRATEGICO [ FINANCIEROD 1 23] 4 1 23] 4 1 213[ 4
01 Caractensticss de |3 inversicn x X X
02 | Estrategias X X i
03 | Finanzas X X ®

N® DIMENSIONES / items

NIVEL ORGANZACION INTERNA | SERVICID AL CLIENTE

01 Markating comercial x x X
02 Indices de efidencia ks X X
03 | Compstiividad X X X
04 | Ventajs competitivs x x X
N* DIMEN SIONES | items
NIVEL OFERACIONE § ALMACEN

01 | Caractenisticas fisicas x x X
02 | Alracenaje x x X
03 Recepcion. x W x

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde sus observaciones que considere perfinente:

1. No cumple con el criterio 2. Bajo Nivel 3. Moderado nivel 4. Alto nivel

Observaciones (precisar si hay suficiencial_

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [x] Aplicable después de corregir [ ] MNo aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Burgos Bardales, Roger. DNI: 07497178

Especialidad del validador (a): Metoddlogo

Claridad: EI flzm se comprends fcimente, s dedw,  su 24 de mayo de 2023

sintctica y semantica son adecusdas.

*Goherancia: El item fene relacion lKgica con |a dmension o indicador que esta
midiendo

*Relevancia: Bl item es ssencial o0 importaris, es decr debe ser incluids

[

rgos Bardales
GESTION PUBLICA S5 RMASILIDAD
Mota: Suficiencia, se dice suiidencia cuands los fems plarteados son suicientes CLAD 4
oars medir 3 dimension




MATRIZ DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTO GESTION DE ALMACENES

W | DIMERSIONES T Rems Clarigad" Cohsrencia Falgvanclz" Chsarvanones]
Racomandaciones

COMPRAS Y ABASTECIMIENTD T Z k3 £l T Z 3 S T z 3 £l

U7 T Selaceién da provescones x x x

T 1 Reaprovisonaments coniio x x x

R [ ———— x x x

F* | TIENEIONES T =me
TVERTARIGS

T T Ingresos al almosén "

uz Contral de axistenciae X X X

T | Ssema de nventaro ARG X " X

| DIMERSIONES T Heme &
TENTRO S DE OIS TRIEUCTON ¥ ALWMGCERES

] Inacenss en cusiodo £

0z Disinbuckin segin necesdad del e usuaris Ed X Ed

(] TRsmbucin apurir X

Leer con detenimients las (fems y calificar 2n una escals d= 1 a 4 su valorscidn, asi como solicitames brinde sus cbservaciones que considers perinente:

e I L -
| | | | |

Obzervaciones (precizar si hay suficiensia): Existz suficizncia en el instrumera
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable despuss de comagir[ ] Mo aplicablz [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: 35 Segundo Ssul Rodriguez Mendoza. DNI: D11452400

Especialidad del validador (a): J155 En gestion empresarial, Docente en proyects de investigacion y desarrallo del prayscta

Ciaridad: E| fem  secomprendefEciments, #5 deci, =u sintacica  y samartica son
2decuadas. . i i
*Coharancia” 2 item tiane reiaciin ogica con 13 dimensicn o indicador que ests  midienada ’
*Relevancia: Bl fem es esencial  0impartents, es decir debe sarincluido - -
. . Tarapoto, 24 de mayo de 2023
Motz Suficiends, 52 dice suficincia cusndo s items pianteados son suficentes pars medir s dimansion, Mg Segundo Sedl Rodriguez Mendoza

MATRIZ DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTOS COMERCIALIZACION

¥ | DIMERSIONES Titems Claridad’ Coherencia® Evancia® Chsarsadones
Recomendaciones

HIVEL ESTRATEGICO | FINARCIERD TT e[ I & A7 AT 7T S

01 | Caracteristicas de la irversion K * *

02 Estralegias X x x

03 | Firanzas X x x

N | DIMENSIOHES [ items
HIVEL URGANIZECTOM INTERHE T SERVICID AL CLIENTE

[°] Marketing comercal X X X

02 | Tndices de eficdenda X X X

03 | Competifidad kS X X

04 | Vertajs competiva X X X

¥ 5
NIVEL CPERACIONE S SLMACEN

[1] Caracterstcrs liscas X ks x

02 Mrmacenaje X x

03 | Recepeidn X x x

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi come selicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente:
| 1. Ro cumple con el criterio 2. Bajo Hivel | 3. Moderado nivel | 4 Alfo nivel

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Existe suficiencia en el instrumeanio
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de comegir[ ] Mo aplicable [ ]

Apellides y nombres del juez validador: MSc. Segundo Saul Rodriguez Mendoza. OrI: 01148240,

Especialidad del validador {a): MSc. En gestidn empresarial, Docentz en proyecto de investigacidn y desarrolla del proyecio

Ckaridad: EI %em  secomprende faciments, &5 dect, su Tarapoto, 24 de mayo de 2023

=intctica ¥ samanics son atecuadas

2Coherancia: EI iem tiene reiacion 1593 con & dimension o indcadar que est
mgendy

*Relevancia; Elfemes esancial o impaontente, s decir debe sarincluida

Motz Swiciencia, 52 tice sLCENCE cuanto 105 fems planiEados 500 sufcientes Es
3 medr I3 dimansicn . .
B M5e. Segundo Sedl Rodriguez Mendoza



MATRIZ DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTO GESTION DE ALMACENES

W7 | TIMERSTORES T Teme [HETELY CORBTEnCIE” CRENREY Obsaranones]
Racomendaciones

COMPRES ¥ ABASTECIIERTD T 3 T T[T Z 3] £[ 7 T 5] %

o Seleccidn de provesdanes X X X

R Reaprovisionamisnio ondnio X X X

L [ R — x x x

L TIEFSIGHE & T eme
THVERTERIGS

o Ingrescs al almesén X

01 Contrel de existencies x x x

a3 Sisterma e Fventano ABG X X X

HE TIMEREIGHES [ Tiems
TENTROE OE DISTRIEUCION ¥ ALMACERES

[+]] Almacenss en cusioda | | | | | | | | | [ X

[ Cisinbuckin sagon necesdad del drea usuaria | | | | | | IR | | | X

[ik] Distnbuckn aperiing | I I | I I | %1 | I A

Leer con detenimianto los items y calificar en uns escals de 1 & 4 su valoracion, asi come solicitamnes brinde sus observaciones que considere pertinents:

[ 1. Ho cumple con el criterio [ 2 Bajonivel | 3. Moderadonivel | 4 Alionivel ]
Observacionas (precisar si hay suficiencia): Bl instrumento =i cumple los requisitos exigidos.
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de comegir [ 1 Mo aplicsbla [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Coral Flores Angeley DHNI: 44327436

Especialidad del validador (a): Maestnia en Adminisiracion de Megaocios

Ckaridad: EI fem  se  compende  facimenis,
85 deci, susimacica y samanica son adecuadas

icaherancia El iem ti2na relacidn 10gica con |3 dimensicn o R
indicaor que esta midiendo " “-“"“""‘.‘:‘.'.‘i-'}. ﬁlum
Relevancia: El item es esenc@l 0 imponams, es decr debe 's 4 - .
serinciida <P \\a e W
e ‘ﬁﬁ%ﬁm Tarapoto, 24 de mayo de 2023
CPLT 5S4 0070
Lic.MBA Angeley Coral Flores
MATRIZ DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTOS COMERCIALIZACION
W [ DIMEREIONES Titems Claridad" Coherencia® Relevancia® CEsarvasones]
Recomendaciones
HIVEL ESTRATEGICD | FINARCIERT TT 2 S[A[TTZTITATTTETIT A
o1 Caractensticas de la irmension x x x
02 | Estalegas x X X
03 | Finanzas X X X
N | DIMENSIONES Titems
FIVEL ORGARZACTON IRTERFE | SERVICID AL CLIENTE
01 Marketing comendal x x x
0z Incices de efidensa x X X
03 | Competthidad X X X
04 | Versaja compesiiva x X X
R~ | DIMENSIONES [ items
FIVEL OPERACIONE & ALMACEN
01 Caracteristicas fisicas X X X
02 | Akmacenzje X X X
03 | Recepcidn X X X

Leer con detenimiento los items y calificar en una escals de 1 & 4 su valeracion, asi como sclicitamoes brinda sus observaciones que considere pertinents:
[ 1. Ho cumple con el criterio | 2 BajoNivel | 3. Moderadonivel | 4 Alfonivel ]

Observaciones (precisar si hay suficiencia: El instrumento si cumple los requisitos exigidos.
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X1 Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Coral Flores Angeley DMI: 44627436

Especialidad del validador (a): Masstria en Administracidn de Megocios.

‘ClarigsdEl fem secomprende fciments, B5  oech,
simactica y semandca son atecuatas.

icoharancia: 1 fem tiens reiscidn Kgica con ks dimenzidn o indcadar que ests
miendy

*Regbgvancia; El tem es esencidl  oimportsnte, es decir debe sar inciuido

U

Motz Swciencia, s2 dice suficienca cusndo oz fems planteados son sufcientes Lic.MBA Angeley Coral Flores
pars medi 3 dimension

Tarapoto, 24 de mayo de 2023.



MATRIZ DE EVALUACION POR JUICIO DE EXPERTO GESTION DE ALMACENES

W | DIMEREIGHES | Hema Tlarldad" Coherencla” Ralevancla" Ohseras:
Recomenda
CTOMPREE ¥ ABASTECIMIENTO T ] T T T ] E] T T T T 2
B — x * B
T Reaprvisonamients s x * x
T Procedimientcs de Selecticn x x ¥
A TAER SIOMES [ Heme
THVERTARID S
ot Ingresce al alracen E = E
T contral de axisencies E 3 %
T simsema de mventario ABC ¥ 3 ¥
HF TIMEFEIORES [ Heme
TERTRO S DE DNS TRIEUCTON ¥ ALMECENES
[4]] AENacEnes el Cusioda £ x £
T2 TREMEUC KN Segn NeCeEaan del amea IS = £ X
L] TREmbuCan opora = x =

Leer con detenimiento los items y cslificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi come sclicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente:
Z Bajo nivel | 3. Moderado nivel | 4. Alto nivel

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Mo hay observaciones

1. Ho cumple con el criterio |

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de comegir [ ] Mo aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Burgos Bardales Johan. DNI: 07488381

Especialidad del validador {a): Magister en Administracion de Megocios y Relaciones Internacionales

Charnidad: EI fem 52 comprende facimentz, Bs decr, sU

SiMtactics y semanics Son adecusdss.

*Coherencia: EI fem fiene refcion 103 con lz dimensian o ndcada que esta
midienda )

*Redevancia: Eltem es esencial o importente, es decir debe sar incluido
Mota Sufciencia, 52 dice sufitiencia cuando 10z fems planiEsdos son suficientes
para medr ka cimensicn

MATRIZ DE EVALUACION

MBA Johawm Burges Bardales
CLAL I2VI6I

MBA. Johan Burgos Bardales

POR JUICIO DE EXPERTO S COMERCIALIZACION

24 de mayo de 2023

L} THEmS Tlardad’ Toh s T T
Recomendaciones
HIVEL ESTRATEGICD 7 FIRANCIERC T 77 | I O | | I [ £
o1 = o T e T 1= T 1= T I=
0z [ [ IS I 1= 1 IS
03 | | | I | [ 1= | [=
w THems
TRTERNE T SERVICIO AL CLIENTE
[ef = = =
0z ndices de cficenda = = x
03 e e e S
[ i cormme = = =
2} TONES J fiems
HIVEL OPERACICHE S ALMATEN
o1 Cornctortios fmcas I I =T I I I=1 I I [=
0z |7 =] | | || | =1 1 =
03 | Fecepoian [ [ =1 I I | 1 [IES

Lesr con detenimients los items y calificar en una escala de 1 & 4 su valoracién, asi como solicitames brinds sus chservaciones que considers pertinents:
Bajo Ml | 3 WModerado nivel I A ATt mivel ]

1 Wo cumple con & criteno I

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Mo hay cbservaciones.

Opinién de aplicabilidsd:  Aplicsble < ] Aplicable después de corregir [ ] Me splicsble [ ]

Apellidos y nombres del juez validador : Burgos Bardales Johan. DMI: 07485331

Especialidad del validador (2): Magister en Administracion de Negocios y Relasiones Intermnacionales.

Cianidad: El e =& comprende fécimenis, es  decr, su

Simactica y samansca son SUecuadas. LT T ——

=Conerencias EI iem tiene resmcion KBgics con i dimensidn o inacsdor qua ests "
“oonerer MRA Jokaw Burges Bardales
*Retevancia: El iem es esencial o impartante, es decir debe sar incluisa C LA 20283

dice = cuando los ems son suficientes

Mot , =
para medr la Gimensicn TBA Johan Burgos Bardales

24 de mayo de 2023
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J2
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Ja
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Confiabilidad de los instrumentos de investigacion

Analisis de confiabilidad de Gestidn de almacenes

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 20 100,0
Excluido? 0 ,0

Total 20 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,950 9

Analisis de confiabilidad de Comercializacion

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 20 100,0
Excluido? 0 0
Total 20 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
, 956 10




Constancia de autorizacion donde se ejecut6 la investigacion

: "\ Todo para el campo
28 " IFR Trading S.A.C

Tarapoto, 23 de mayo 2023.

Sefiora: Monica Reategui Trigozo
Alumna Escuela de Posgrado UCV-Tarapoto

ASUNTO: Autorizacion para realizar investigacion.

Yo, Monica Reategui Trigozo con DNI N® 47069213, en mi
calidad de gerente general de LFR Trading 5.A.C, ubicada en la
ciudad de Tarapoto.

Otorgo la Autorizacion al Sra. Monica Reategui Trigozo,
estudiante de la escuela de posgrado de la universidad Cesar
Vallejo filial Tarapoto. Para que utilice la informacion de la
empresa con la finalidad que pueda desarrollar su trabajo de
investigacion fitulado “Gestion de almacenes y comercializacion
en la empresa LFR Trading 5.A.C — 2022°. Para optar el grado
de maestro en administracion de negocios — MBA.

Atentamente.




Base de datos estadisticos

de ventas Productos LI Sac20x2
N Nownbre comercial Ingrediente Activo Marca Presontacién | Stock Ene-2022 o total (stok+ | "0 Snok M-
Repesicién resposicion) m 12-2022
| 3 jurea Natrogano 45 % Molincs & Cia 5.A Bolsa 50 Kg. 500.00 4520.00 5020.00 4864.00 156.00
| 2_|ulfato de smonio Iitrogeno 24%, 22% Azufre Molincs & Ciz S.A Bolsa 50 kg 300.00 3470.00 3770.00 3642.00 128,00
3 |Nitrato de amank tetrogeno 33%, 3% Fosforo Inkafert Bolsa 50 kg 50.00 100.00 150.00 145,00 44,00
4_|Fosfalo & amonico Nitrogeno 15%, 46% Fosforo Molincs & Cis S.A Bolsa 50 Kg. 150.00 140000 1550.00 1418.00 132,00
|_S_|Fosfato Monoamonico Nitrogeno 11% 52% Fosforo Molincs & Cia 5.A Bolsa 50 Kg. 80,00 450,00 530.00 479.00 5$1.00
6 | Cloruro de Potasio Potasio 60% Molinos & is S.A Bolss 50 kg. 200.00 2150.00 2350.00 223100 119.00
[ 7_[Sulfato de Potasio gr. Potasio 507, Azufre 18% Aolincs & C3 5.4 Bolsa 50 kg, 50,00 1100.00 1150.00 1087.00 5300
8 |Sulfato do potasio y magneso | Potasio 22%, Azufre 18%, Magneso 22% Molings & Cia 5.0 Bolsa 50 Kg. 102.00 1000.00 1102.00 1039.00 43.00
|9 [Nitrabor Nitrogeno 16.5%, Caicio 26%, Boro 0.5% Equilibra Perd SA “Bolsa 50 kg 8.00 270.00 278.00 254.00 24.00
10 [Nitrato de Galcio Nitrégenc 15.5 %, Culdo ce Calcio *6.5% Quiagral SAC Bolse 25 kg 26,00 0.00 106.00 83.00 23.00
[ 11 [Nitrato de Potasio %tgmﬂ S _Potasio 46% Quingral S.AC Balsa 25 Kg 40,00 160.00 200.00 176.00 24.00
| 12 [Sulfato de ma Xide de magnesio 16 %, Azufre 13 % Quiagral SAC Bolsa 25 kg 8.00 30.00 28.00 33.00 15.00
13 [Sulfato de Zine Zine 21 %, Azufre 10 % Quingral SAC Bolsa 25 K5 .00 40.00 48.00 34,00 14.00
14 [Sulfato de cobre Cobre 25 %, Azufre 12 % Quiagral SAC Bolsa 25 kg 22.00 80.00 102.00 88.00 14.00
15 | Sulfato do manganeso 030 32%, Aufra 19% Quiagnal SAC Bolss 25 Kg 12.00 20.00 32.00 25,00 7.00
| 16 |Acido Borico Boro 17.46-17.52% Quisgral SAC Bolsa 25 kg 24.00 100.00 124,00 105.00 19.00
17 |[Amin Estimulante LR Trading S.A.C 1Utro 120.00 1560.00 1680.00 1525.00 155.00
18 | Maxifol Ca B Zn Cakio al 18%, Zinc y Boro 2.5% LFR Trading SA.C 1 Utro $4.00 1640.00 1524.00 1167.00 357.00
19 |Maxifol 11-8-6 ena 11%, Fosforo 8%, Potasio 6% LFR Trading SAC 1 Utro 120,00 1560.00 1680.00 1572.00 108.00
20 | Maxifol Nitras Nrogeno 30%, Fosforo 10%, Potasio 10% LFR Trading SAC 1 Utra €0.00 1080.00 1140.00 1058,00 82.00
21 |Multiminersl Nitrogeno 20%, Fosforo 20%, Potasio 20% LFR Trading S A.C 1 Utro 72.00 1920.00 1892.00 1839.00 153.00
22 |Maxphoz Fosforo 50%, Zinc 1.6% LFR Trading SAC 1 Utro €6.00 1200.00 1266.00 1207.00 $9.00
23 | Max#ol PK Fosfore 50%, Potasio A0 LFR Trading SA.C 1 Litro 72.00 720.00 792.00 658.00 134.00
24 |Maxfol K Potasi 80% LFA Trading S A.C 1 Litro 84.00 780.00 BE3.00 825,00 33.00
25 |Ma - Acid Acidificanta &l 40% [LFR Trading S.A.C 1 Litro 37.00 450.00 _517.00 327.00 190.00
26 | Follar Wett Detergente _ LFR Tracing S.A.C 1Uitra 120.00 240.00 360.00 327.00 33.00
27 [Maifol Humico [Acidos Humicos LFR Tradirg S.A.C 1litrg 66,00 72000 786.00 666.00 | 12000
28 | Msxi -od Acelte agricols LFR Trading S.A.C 1 Utro 62.00 360.00 422.00 304.00 118.00
29 [Curator - Cu Cobre LFR Trading S.A.C 1Uitre 122.00 480.00 §02.00 14.00 88,00
30 |metiv - [Algas Marinas LFR Trading SAC 1 Ltro 18.00 600.00 §18.00 489.00 120.00
31 |Bazuka Glyphosate 480 g/L Tegnclogia Quimica y comercio 5.4.C 1 Uitro 1800.00 2400.00 4200.00 2266.00 1932.00
32 r G 480 Pamos Bonita 5.A.C 1Utre 1360.00 0.00 1360.00 779.00 581.00
) ina 2, 4 D Sal Amnina Famps Sonits S.A.C 1Utro 667.00 2200.00 2867.00 2268.00 599,00
ro Ghyphosate 830 g/\g 56 Famea Bonita 5.A.C 1kg 1360.00 1500.00 78560,00 1682.00 1178.00
35 | Nicotrazina |Wicosulfuron 40 g/L + Atrazina 200 g/L Capeagro 1 Utro 48.00 780.00 328,00 783.00 45.00
36 | Pick up Dable 2,4 D, Picloram Tegnologla Quimica y comarcio 5.4.C 1 Utro 120.00 720.00 340.00 682.00 158.00
37 [Chuzo Nicosulfuron a0 g/t Pamps Bonits S.A.C 1 Litro 60,00 280.00 540.00 501.00 39,00
38 |Chiksrs ethomyl 590 Pampa Bonita 5.A.C 100 gr 2190.00 0,00 2190.00 1823.00 357.00
33 |Gipermax Alfacpermatring 100 /L Farmex 1 Utro 22200 240,00 452.00 341.00 12100
40 |Coloso Emamectin Benzoato 50 Sluestre SALC 100gr 2080,00 0.00 2080.00 164500 43500
31 |Crucial odicarb 300 g/l + Imidacloprid 105 g/L Intero: 100 gr 24.00 120,00 144.00 317.00 27.00
42 |Diprid imdacicprid 350 fuwgust Crop protection 250 ml 227.00 300.00 527.00 337.00 150.00
43 |Hormix Cabonitrile 0.04% Miragre Industria Quimika 200gr 1380.00 0.00 138000 107100 308.00
a4 |Lo Chiorpyriphes 480 g/t Tegnolagia Quimica y SAC 1 Utre 284.00 300.00 584.00 445.00 13500
[ 45 [Optik 150 WG Emamectin berzoates0 g/kg + Lufenuroni0 g/kg Peru Fertil SAC 100 gr 1870.00 0.00 1870.00 1788.00 82.00
| 46 [Roncador h in 100 Talex S.A.C 1 Uitro 12200 480.00 §02.00 461.00 14100
47 [Famer 75 WG Tebuconazole 500 gr/kg+ Trlouystrobin 250 g1/4g Capeagro 1litro 420.00 1000.00 1420.00 1141.00 275.00
a3 | Podium 250 EW Tebuconazole 250 g/L Aris industrisl 1 Litro 136.00 480,00 616.00 219.00 197.00
a9 | Taspa 500 EC Propi i 250 g/L. Dife 250 g/l Tagnologs Quimica v comartio 5.A.C 1t 84.00 350.00 £34.00 365.00 75.00
[ 50 [Sutyl Azoxystrobin: 200 g /1 + Difenoconazole: 125 g/ | Pamps Bonita 5.A.C 1litro 97.00 350,00 457.00 391.00 66.00
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ESCUELA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA

Declaratoria de Autenticidad de los Asesores

Nosotros, ENCOMENDEROS BANCALLAN IVO MARTIN,ESCOBEDO BUSTAMANTE
ABIGAIL ELIZABETH, docente de la ESCUELA DE POSGRADO MAESTRIA EN
ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC -
TARAPOTO, asesores de Tesis titulada: "Gestién de almacenes y comercializacién en la
empresa LFR Trading S.A.C - 2022", cuyo autor es REATEGUI TRIGOZO MONICA,
constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 17.00%, verificable en el
reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni
exclusiones.

Hemos revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas
no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas
para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumimos la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual nos sometemos a lo dispuesto en las hormas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

TARAPOTO, 05 de Agosto del 2023

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
ENCOMENDEROS BANCALLAN IVO MARTIN Firmado electrénicamente
por: IENCOMENDEROS
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DNI: 44576499 07-08-2023 10:08:54
ORCID: 0000-0003-2904-8246
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