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RESUMEN

El presente estudio tuvo como objetivo determinar la relacion entre la
administracion de operaciones y gestion de ventas en un terminal pesquero de
Piura, 2023. La metodologia utilizada fue de enfoque cuantitativo y el tipo de estudio
fue aplicada, el disefio de la investigacion fue no experimental transversal y de
alcance correlacional. La muestra estuvo conformada por 108 comerciantes a
quienes se les aplicé una encuesta, por lo que el instrumento fue un cuestionario.
El nivel de la administracién de operaciones fue bajo con un 60.4% y gestion de
ventas presento un nivel bajo de 50.0%; ademas las variables 1y 2 presentaron un
Rho de Spearman de 0.745 y una significancia bilateral de 0,000. Concluyendo que
la administracion de operaciones y gestidn de ventas mostraron una correlacion
positiva fuerte, aceptandose la hipoétesis alternativa por lo que, si la administracion

de operaciones es eficiente, la gestion de ventas también lo sera.

Palabras clave: Administracion de operaciones, gestion de ventas,

cliente, sector pesquero.



ABSTRACT

The present study aimed to determine the relationship between operations
management and sales management in a fishing terminal in Piura, 2023. The
methodology used was quantitative approach and the type of study was applied, the
research design was non-experimental cross-sectional and correlational scope. The
sample consisted of 108 merchants to whom a survey was applied, so the
instrument was a questionnaire. The level of operations management was low with
60.4% and sales management presented a low level of 50.0%; in addition, variables
1 and 2 They had a Spearman's Rho of 0.745 and a bilateral significance of 0.000.
Concluding that operations management and sales management showed a strong
positive correlation, accepting the alternative hypothesis so if operations

management is efficient, sales management will also be efficient.

Keywords: Operations management, sales management, customer, fisheries
sector.



|. INTRODUCCION

La gestion de ventas en las empresas ayuda a lograr objetivos comerciales
de manera mas rapida y efectiva, pero también ayuda a crear algo Unico que
aumenta el valor de mercado y la competencia (Martinez y Padilla, 2020). Asu vez
es de suma importancia mantener una buena administracién de operaciones ya que
es utilizada de diversas maneras en las empresas donde influye los constantes
avances tecnolégicos del pais que opera cada una de ellas y a su vez es de suma
importancia porque trata de las decisiones de los gerentes el cual se basa
especificamente en la coordinacion de las diferentes areas funcionales de cada
empresa para compensar con la demanda del comprador y buscar posteriormente
su complacencia del mismo (Montejano et al., 2021).

En el &mbito internacional, las empresas estan sumidas en un déficit a causa
de la falta de tacticas de ventas y la mala administracion en las operaciones
(Montejano et al., 2021). Segun Bullemore y Cristébal. (2021) en tiempos de
pandemia del COVID19, los efectos que propici6 mundialmente a las
organizaciones fue un cambio de perspectiva de los clientes al momento de ejecutar
sus procesos de compras, generalmente este escenario conllevo a bajas de la
productividad, en el desenvolvimiento de las actividades de negocio y la forma en
que gestionaban las ventas, al no perfeccionar estos ultimos bajaria el nivel de
facturacion de ingresos y ocasionaria el cierre de entidades; asi mismo, Jiménez
Ledn (2020) indico que aplicar una buena administracion de operaciones puede
contribuir a la mejora de la gestion de ventas, dado que ambas areas buscan
mejorar la eficiencia y productividad de la organizacion.

En el Peru, segun la Escuela de Administracion de Negocios para graduados
(ESAN, 2020) se ha vivido entornos diferentes, como son los cambios de precios
en los productos, insumos entre otros, debido a la globalizacién tecnolégica la cual
influye en las empresas, lo cual deben reorientar sus estrategias, procesos y asi
mantenerse competitivo en el mercado. Por otro lado, en el afio 2021 en el tercer
trimestre se dieron de baja 8554 empresas, en comparacion al afio 2020, en total
se identific6 un aumento del 46,6% de cese de las empresas, donde fue la mas
afectada el comercio al por menor llegando esta a ocupar un 35,2% (Instituto

Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], 2021). Es por ello, el cese de las



empresas fue muestra de la falta de una buena administracion de operaciones para
hacer frente a las exigencias del terminal pesquero ante las adversidades que esta
pasando el mundo empresarial.

La investigacion se desarrolld en un terminal pesquero ubicado en Piura,
donde se comercializan productos marinos. Actualmente cuenta con 150 puestos
de venta y 108 comerciantes activos. La incorrecta toma de decisiones en sus
operaciones comerciales ha repercutido directamente en el nivel de ventas, el cual
experimenta mas perdidas que ingresos. Ante lo sefialado se evidencia deficiencia
en la planificacion, organizacion, direccion, produccion, servicio y atenciéon al
cliente; ademas, hay descoordinacion de las areas internas del mercado como son:
recursos humanos, finanzas, marketing, gerencia, las cuales crean distanciamiento
con los comerciantes. Por ende, en el terminal pesquero se refleja incapacidad en
los productos ofertados al consumidor por lo que afecta negativamente en sus
ventas.

Las causas que ocasiona dificultades en la administracion de operaciones
es la inexperiencia de los colaboradores de la empresa, desconocimiento en la
eficiencia, el costo de operaciones y la calidad de bienes y servicios, creando
insatisfaccion para el cliente; ademas no se puede alcanzar el éxito con
trabajadores que no entiendan lo que es la naturaleza y los principios de la gestién
de operaciones de forma efectiva para la toma de decisiones (Collier y Evans,
2019). Las técnicas de venta que las empresas utilizaron hacia el cliente fueron
ineficaces por la falta de una correcta gestién de ventas; ademas las inoportunas
tomas de decisiones de quienes direccionan la empresa generan problemas en la
administracion de operaciones. (Acosta et al., 2018).

Las consecuencias de no haber investigar este problema han generado
inconvenientes en la administracién de operaciones, la cual desarrollo trabajos en
creacion de productos y servicios para ofertar al mercado. (Borja et al.,2019). Las
estrategias y actividades de promocion de ventas, el ofrecimiento del producto,
precios y el monitoreo de personal de ventas fueron afectadas causando conflictos
perjudiciales para la empresa. (Kumar Shukla,2022).

La formulacién del problema general en la tesis se planed a través de la
interrogante: ¢ Cual es la relacion entre la administracion de operaciones y gestion

de ventas en un terminal pesquero de Piura, 20237?; asi mismo en los objetivos



especificos se planted las consecutivas preguntas: ¢Cual es el nivel de
administracion de operaciones en un terminal pesquero de Piura, 20237 ¢Cual es
el nivel de gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, 20237 ¢Cuél es la
relacion entre los procesos de operaciones y gestion de ventas en un terminal
pesquero de Piura, 20237 ¢, Cual es la relacion entre las estrategias de operaciones
y gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, 2023? ¢Cudl es la relacion
entre la cadena de valor y gestién de ventas en un terminal pesquero de Piura,
20237

Este trabajo se justific6 segun Hernandez y Mendoza (2018), por su
conveniencia, el emprendedor posea una calificacion en su modelo de la
administracion operativa y asi poder tener un mejor andlisis y aplicar mejoras en su
gestién de ventas. Ademas, por su relevancia social porque este trabajo ayudo a
resolver problemas de otros emprendedores respecto a las operaciones
administrativas y la gestién de ventas. Por otro lado, por sus discrepancias en su
desenvolvimiento y de mejora porque permiti6 que otros investigadores
implementen las estrategias necesarias de administracion y ventas, y se justifico
por su ventaja metodoldgica utilizando técnicas e instrumentos en su recopilacion
de datos y aplicaciones metodoldgicas en su desarrollo.

El objetivo general de este trabajo cientifico fue: Determinar la relacion entre
la administracion de operaciones y gestion de ventas en un terminal pesquero de
Piura, 2023. Como objetivos especificos fueron: Describir el nivel de la
administracion de operaciones en un terminal pesquero de Piura, 2023. Identificar
el nivel de gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, 2023. Analizar la
relacion entre los procesos de operaciones y gestién de ventas en un terminal
pesquero de Piura, 2023. Determinar la relacibn entre las estrategias de
operaciones y gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, 2023. Comparar
la relacion entre la cadena de valor y gestion de ventas de un terminal pesquero de
Piura, 2023.

La hipétesis general, Hi: Existe relacion significativa entre la administracion
de operaciones y gestibn de ventas en un terminal pesquero de Piura, 2023.
Hipotesis nula, Ho: No existe relacion significativa entre la administracion de

operaciones y gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, 2023.



Il. MARCO TEORICO

La busqueda de informacién en repositorios de universidades a nivel
nacional e internacional, plataformas de base de datos como Scopus, Science
Direct, Dialnet, entre otros; fueron de vital importancia en la construccion de hechos
de alto impacto en los ultimos afios de las variables administracion de operaciones
y gestion de ventas. Investigaciones en Croacia, México, Brasil y Peru presentaron
en ambas variables antecedentes que ayudaron en el desarrollo y su entendimiento
de la investigacion.

En referencia a los antecedentes internacionales, Montejano et al. (2021)
presentaron un estudio en empresas manufactureras de Aguascalientes, México.
Su objetivo fue determinar la aplicacién de la administracion de operaciones y su
impacto en la productividad de las empresas. El enfoque de disefio de investigacion
fue cuantitativo, su método de analisis fue correlacion y regresion lineal y su
instrumento utilizado fue un cuestionario teniendo como técnica la encuesta, la
muestra de estudio fue de 317 empresas. Como resultado las variables estudiadas
presentaron una correlacion de Pearson de r=0.76, presentando la administracion
de operaciones un nivel alto de 76,7%, donde se concluyo que la administracion de
operaciones tuvo un impacto positivo alto y significativo en el desempefio de las
empresas; asi mismo, tanto las estrategias en relacion con el desarrollo del trabajo
presentaron una correlacion positiva alta.

Por otro lado, se encontré Rodriguez y Martins (2023) quienes realizaron un
estudio a duefios de empresas de Brasil, como objetivo fue explicar la incidencia
de la capacidad de gestion de la fuerza de venta y desempefio financiero y del
cliente en las empresas orientadas al mercado. El enfoque fue cuantitativo, siendo
el cuestionario y la encuesta las herramientas aplicadas, como muestra quedo
conformada en 223 empresas. Como resultado la administracion de las ventas y el
desempefio financiero del cliente presentaron una correlacion de Pearson de
r=0.62, lo cual la gestion de ventas presentd un nivel alto de 71%. Por lo que se
concluyo que la gestion de la fuerza de venta tuvo un nivel de relacion positiva alta
para desarrollar la de capacidad de venta personal en las empresas de servicio.

Segun el articulo cientifico de Ruzi¢ et al. (2018) presentaron un estudio que
fue realizado al personal de ventas de una empresa en Croacia, cuyo objetivo fue

examinar la gestion de ventas, la ayuda y la complacencia con el jefe del personal



de ventas. Metodolégicamente se ejecutd una investigacion de la correlacion
compleja de las variables. El instrumento utilizado fue el cuestionario, la técnica la
encuesta y la muestra fue de 364 vendedores. Se obtuvo una correlacion positiva
con un Rh Spearman de 0.632, por lo que el control de ventas present6 un nivel
alto de 70%.Se concluy6 que el control de la gestion de venta en los colaboradores
sobre los productos ofrecidos mostraron una relacion positiva alta; asi mismo la
administracion de ventas estuvo en un nivel diferenciador alto comparado con el
resto de las empresas, por lo que el control de ventas basado en conocimiento
presentaron resultados positivos en relacion con la satisfaccion laboral, la cual la
correspondencia entre gerentes de ventas y personal de ventas fue optima.

En torno a los antecedentes nacionales sobre la variable gestion de ventas,
Castillo (2022) presento6 una investigacion desarrollada en el editorial de estudio de
un establecimiento de educacion superior. Su objetivo fue establecer la correlacion
del benchmarking y gestion de ventas, esta indagacion trabajo a través de un
enfoque cuantitativo, como muestra estuvo compuesta por 71 colaboradores. Se
aplico el cuestionario y la encuesta. Por consecuencia se confirmé la gestiéon de
ventas y el benchmarking presentan una incidencia positiva muy alta con un
p=0,000 y un Rho de Spearman de 0,984; ademas el benchmarking funcional y la
gestiéon de ventas dio como respuesta un p=0,000 y un Rho de Spearman de 0,931
presentando una incidencia positiva alta; asi también la variable gestion de ventas
presento un nivel bajo de 47.9% y el benchmarking un nivel medio de 49,3%, como
conclusién fue una correlacion positiva alta de las variables y presentaron un nivel
de relacion media; asi mismo la dimension benchmarking funcional presento un
nivel alto y una relacion positiva con la gestion de ventas.

En la tesis de postgrado de Sanchez Garcia, (2022), su investigacion fue
realizada en una empresa exclusiva en el departamento de Piura. El objetivo
general fue establecer la correlacion entre capacidades gerenciales y gestion de
ventas. La clase de investigacion y disefo fue basica y no experimental, tuvo como
muestra 60 colaboradores; asi mismo el instrumento y técnica fueron el cuestionario
y la encuesta. Como resultado entre la variable habilidades gerenciales y gestion
de ventas existié una correlacidn positiva, directa y muy alta con un coeficiente de
Sperman de 0.972 y una Significancia de 0.000, ademas la variable gestion de

ventas obtuvo un nivel regular de 28% y las habilidades gerenciales un nivel de



16%, como conclusién hubo una relacién positiva alta entre las dos variables, es
por ello que, si la primera variable fue eficiente, la segunda variable lo fue también;
asi mismo tanto la primera variable como la segunda arrojaron un nivel medio y
bajo consecutivamente.

En la tesis de postgrado de Montoya Moreno (2021), realizo el estudio en
una compafia de agua potable y alcantarillado, cuyo objetivo fue establecer la
correlacion de la administracion de operaciones y la atencion del cliente, se aplico
el disefio descriptivo correlacional; ademés el instrumento y técnica fueron el
cuestionario y la encuesta por lo que se aplicé una muestra de 273 usuarios. Como
resultado las variables evidenciaron un nivel de significancia alto de 0,000 y un
coeficiente de correlacion de 0,552; ademas, un 0,436 entre la dimension procesos
de operaciones y la variable atencién al cliente; asimismo el nivel de la
administracion de operaciones fue baja de 56% y media de 48% de la atencion al
cliente, por lo que se concluyd, que tanto la gestion operativa, asi como los
procesos de operaciones presentaron una correlacion positiva media con la variable
atencién del cliente y un nivel bajo en la primera variable y media en la segunda
variable.

La tesis de maestria de Pérez Huaman (2019), la investigacion se desarrollo
en fabrica maderera de la zona industrial en la provincia de Lima; la cual su objetivo
fue establecer la correlacion entre administracion de operaciones en
correspondencia a la cualidad y competitividad. Las dimensiones aplicadas fueron
las estrategias, procesos de manufactura, serie de abastecimientos y proyeccion.
Fue de enfoque cuantitativo con método hipotético-deductivo, su nivel fue
descriptiva correlacional, la técnica fue la encuesta y la muestra fue constituida por
80 dueiios de fabricantes de madera. Se obtuvo como resultado las variables de
estudio tuvieron un Rho de Sperman de 0.972 y una relacion significativa de
0.000;ademés, la administraciébn de operaciones tuvo un nivel de 62.5% vy la
competitividad un calificativo de 55%; asi mismo la dimension estrategias
operativas presento un Rho de Sperman de 0.972 y una relacion significativa de
0.000, por lo que se concluyé gque la administracion de operaciones, asi como las
estrategias operativas en relacién con la competitividad tuvieron una correlacion

altamente positiva, por consiguiente el nivel de las variables principales fue medio.



En la tesis de Quispe Navarro (2020), realizé el estudio en un mercado de
abastos, cuyo objetivo fue establecer la correlacion de la administracion de
operaciones y la atencién del cliente, se aplicé el disefio descriptivo correlacional;
ademas el instrumento y técnica fueron el cuestionario y la encuesta por lo que se
aplicé una muestra de 100 usuarios. Como resultado las variables evidenciaron un
nivel de significancia alto de 0,000 y un coeficiente de correlacion de 0,843, se
concluyd, que la gestién operativa presento una incidencia positiva con la variable
atencion del cliente y un nivel alto en la primera variable y media en la segunda

variable.

Finalmente, Perry Lavado (2022) estudié empresas de agua y saneamiento
en el Perd, su objetivo fue comprobar la incidencia entre la administracion de
operaciones y la calidad de servicios. De modo tal, emple6 una indagacion de
enfoque cuantitativo de caracter aplicado, con disefio no experimental, la poblacion
y muestra fueron 27 empresas, la técnica fue la encuesta a través de un
cuestionario. Los resultados sefialaron que la administracion de operaciones y la
calidad de servicios si existe relacion con un Rho=0,955 y una Significancia
(bilateral) de 0,000; ademas el nivel de la administracién de operaciones es regular
de 48,15%; asi mismo, la dimension cadena de valor tiene un Rho de Spearman de
0,721 y una significancia de 0,000. Se concluye que la variable administracion de
operaciones presentd un nivel medio; ademas se presenté correlacion positiva alta

entre las variables.

En cuanto a las teorias de la variable administracién de operaciones, segun
Gomez y Vazquez (2019) indicd que la teoria cientifica de Frederick Winslow
Taylor, trabaj6é el nivel operacional en las empresas donde pensaba encontraria
dificultades mayores en los precios y los beneficios adicionales sobre la inversion,
alcanzando la eficacia en el trabajo de la organizacion mediante el estudio de la
organizaciéon razonado del compromiso; asi mismo menciona a Henri Fayol
representante de la teoria clasica de la administraciéon, el objetivo en toda
organizacion era la eficiencia en las areas subdivididas tales como planificar, dirigir

,organizar y controlar.

También, la administracién de operaciones segun Flamarique Ferre (2017)

es planificar, organizar, implementar y controlar los procesos operacionales. Por



otro lado, fue un término relacionado con la produccion y la creacion de servicios
para varias labores de administracion relacionadas con la elaboracion de productos
y la creacion de servicios. Ademas, la administracion de operaciones se referia a
los disefios, operaciones, evaluaciones, mejoras en la produccion, entrega de los
servicios, productos medios de una compafia. Esta innovacion pudo contener
operaciones tanto desiguales como corte, fundicién, soldadura, limpieza,
tratamiento térmico, ensamble, esterilizacion, empaque, embalaje 0 un extensisimo
etcétera de lo que se pretenda fabricar con sus peculiaridades Unicas (Tordecillas
Madera, 2017). La administracion de operaciones comprendido un conjunto de
trabajos para mejorar los modelos de negocio construidos alrededor del acceso
bajo demanda a productos y servicios que coinciden con proveedores de servicios
a las necesidades del cliente (Benjaafar y Hu, 2019). Por otro lado, la administracion
de operaciones se defini6 como una herramienta que contribuye a optimizar los
recursos disponibles, minimizando los costos y maximizando la calidad y la

satisfaccion de los clientes (Olsen y Tomlin, 2019).

Segun Gdémez y Brito (2020) mencion6 como dimensiones de la
administracion de operaciones: (i) dimensidn procesos de operaciones comprende
los disefios, operatividad y controles de los sistemas de servuccion o manufactura
para fomentar la distribucion ideal de los servicios y productos de una empresa; (ii)
estrategias de operaciones representaron los medios sobre los cuales una entidad
busca el desenvolvimiento de las capacidades que demanda para alcanzar ventajas
competitivas, (iii) dimensién cadena de valor, describe como una empresa pudo
desglosar sus actividades en diferentes etapas y analizar el valor que cada una
aporta al servicio o bien final, dividiéndose en dos categorias principales como son
primarias y de apoyo.

En cuanto a las teorias de la variable gestion de ventas, segun Hartley
Ballesteros (2021) indicO que la teoria econdmica a través de las escuelas
clasicas y keynesiana facilitaron las herramientas basicas de conceptualizacion
de la ciencia econdmica, desarrollando otras que estan en desacuerdo y otras
que las contintan; ademas la ciencia economica no fue una ciencia puramente
matematica ya que fue una disciplina que cambia constantemente, que pugna

por adaptarse a la variabilidad en la sociedad moderna; ademas fue una ciencia



viva y evolutiva que estuvo en constantes cambios mejorando las politicas
econdmicas. Por otro lado, Andino Chancay (2020) conceptualiz6 la teoria de la
neuroeconomia en la toma de decisiones de compra, que tratd de comprender
como funciono el sistema nervioso de los compradores, la influencia de los
sentimientos o intuiciones fue interdisciplinaria y mostro la capacidad que posee el
ser el humano para procesar multiples alternativas y seleccionar una accion 6ptima,
determinando su comportamiento econémico.

Ademas, las definiciones de la variable gestion de ventas, segun Acosta et
al. (2018) fue la accion del personal de ventas de convencer a un comprador
potencial a adquirir un producto o servicio; a si mismo fue la interaccion del
vendedor con el cliente segun la importancia comercial. Por otro lado, la gestion de
ventas fue impulsada por diversas fuerzas conductuales, tecnologicas Yy
administrativas, creando alteraciones en el trabajo de los vendedores, por
consiguiente, realizar una buena gestion de ventas en la empresa es involucrarse
en la innovacion, la tecnologia y el liderazgo (Alvarez Arango, 2020). La gestién de
ventas fue el analisis de un riguroso entendimiento de las circunstancias en que
esta una organizacion para que asi pueda tener en cuenta la exigencia del cliente,
considerando capacidad de fabricacion, capacidad financiera, operacion logistica
requerida y necesidades del talento humano; ademas fue la funcion que como
objetivo primordial fue conservar y acrecentar las ventas y utilidades mediante una
gestion eficiente del personal de ventas disponibles y del mercado potencial de
compradores en un tiempo acordado (Kirberg Schnarch, 2021).

Segun Acosta et al. (2018) mencion6é como dimensiones de gestion de
ventas: (i) preparacion a la venta, lo cual se ejecutd un planeamiento para atender
a los clientes reales y potenciales, siendo el segundo un poco mas complejo por el
desconocimiento y falta de informacion; (i) argumentacién cuando el cliente
demuestra importancia y por consecuente se generd un entendimiento necesario
de los beneficios y primacias que brind6 el producto y servicio a través de las
ofertas, (iii) dimensién cierre de venta, fue el elemento donde concluyé la venta o

se realiz6 una cita posterior para cerrar o no una venta.



lIl. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

La tesis fue de tipo aplicada, por lo cual su objetivo fue asemejar los canales
(procedimientos, soluciones y conocimientos propios de una tecnica) para dar
soluciones a necesidades concretas a través del conocimiento sustentado
(CONCYTEC, 2018). Se buscé la solucién del problema real mediante la aplicacion
de conocimientos (Hernandez & Mendoza, 2018). De igual forma la investigacion
tuvo un enfoque cuantitativo, porque dio resultados a partir de datos numéricos,
estableciendo respuestas a partir del planteamiento de interrogantes (Arias y
Covinos, 2021).

3.1.2. Disefo de investigacion:

Segun Hernandez y Mendoza (2018) permiti6 precisar las tareas
primordiales del indagador para conseguir respuestas a las interrogadas
previamente expuestas en la realidad del problema.

Disefio no experimental: Primordialmente porque dio motivo de aquellas
exploraciones que se ejecutaron sin maniobras premeditadas de las variables,
bésicamente los fendmenos se visualizaron como acontecieron en su entorno para
su andlisis ulterior. También, fue transversal en el sentido de que recopila
informacion en un momento y tiempo Unico, como intencion fue especificar las
variables, estudiar su acontecimiento e interrelacionar en una situacion
determinada. Por otro lado, Ramos Galarza, (2020) indic6 la investigacion fue
descriptivo porque describié fendmenos sociales en una sustancia temporal y
geografica determinada. También fue correlacional ya que se demostro

dependencia probabilistica entre las variables (Arispe et al., 2020).

FIGURA 1

Disefio correlacional
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Nota. Diagrama del disefio correlacional

M : Muestra
O1 :Informacion de gestion de almacenes
02 :Informacion productividad

3.2. Variables y operacionalizacion
Variable 1: Administracion de operaciones, es una variable cualitativa ordinal.

Definicion conceptual

Siendo un conjunto de tareas para mejorar los modelos de negocio
construidos alrededor del acceso bajo demanda a productos y servicios que
coincidié con muchos pequefios proveedores o proveedores de servicios a muchos

pequefios compradores (Benjaafar y Hu, 2019).

Definicion operacional

En su medicién de la variable se adopt6 la técnica de encuesta, como
instrumento un sondeo de 12 items utilizando la escala Likert. Se considerd las

dimensiones de Gomez y Brito (2020).

Indicadores

Procesos de operaciones: 1) Proceso de materia prima. 2) tecnologia.
Estrategia de operaciones: 1) costo 2) tiempo 3) flexibilidad. Cadena de valor:
Actividades primarias y de apoyo.

Escala de medicion

Escala ordinal

Variable 2: Gestion de ventas, es una variable cualitativa ordinal.

Es una herramienta cuyo fin es maximizar las ventas y obtener beneficios de
un trabajo eficaz que sabe aprovechar las herramientas utiles y la implementacion
de estrategias efectivas de venta (Shan Wenhui, 2020).

Definicion conceptual

Es una herramienta cuyo fin es maximizar las ventas y aprovechar el
beneficio de una excelente administracion las fortalezas utilizables y la

implementacion de estrategias efectivas de venta (Shan Wenhui, 2020).
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Definicion operacional

Esta variable para medir se aplicar4 la técnica de la encuesta, como
herramienta un cuestionario de 12 items y se manejara la escala de Likert. Se
considero las dimensiones de Acosta et al., (2018).

Indicadores

Preparacion de venta: 1) atencion al cliente 2) cuota de mercado 3) clientes
potenciales. Argumentacion: 1) producto 2) servicio 3) oferta. Cierre de venta: 1)
proceso de cierre de venta 2) post venta.

Escala de medicion

Escala ordinal

3.3. Poblacién, muestray muestreo
3.3.1. Poblacion

Un grupo de personas o unidades que presentaron particularidades similares
donde se desee evaluar una problemética y forjar observaciones y sugerencias
(Gallardo Echenique, 2017). La misma estuvo integrada por 150 comerciantes de
un terminal pesquero de Piura.

Criterios de inclusién

Comerciantes que llevan mas 3 meses trabajando en el terminal pesquero.
Criterios de exclusion

Comerciantes que llevan laborando menos de tres meses, de vacaciones y

de licencia.

3.3.2. Muestra

Es una subparte cuantificable de la poblacién; normalmente se usa por
motivos econdmicos de recursos y de tiempo, fijando la unidad analitica y
reduciendo la poblacién para el analisis de los hallazgos; asimismo, en cuanto al
muestreo, fue aleatorio simple, principalmente porque este tipo de procedimiento
favorecio a la seleccion de un conglomerado aleatorio de individuos conformado
por 108 comerciantes que integraron la poblacién, segun el azar y por mera
casualidad (Gallardo Echenique, 2017), por lo tanto se establecié la siguiente

formula: (ver anexo 6)
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3.3.3. Muestreo

En este estudio se utilizd el muestreo probabilistico, el cual se  determiné
como la posibilidad que tuvo cada sujeto de ser elegido de manera aleatoria,
atendiendo al comportamiento y analisis de la variable de estudio (Arias Gonzales,
2020).

3.3.4. Unidad de anélisis:

Estuvo percibida por individuos o cosas cuyas caracteristicas fueron
analizadas a través de mediciones, por lo que se encontraron dentro de la muestra
0 una poblacién (Roldan y Fachelli, 2018), por lo que estuvieron involucrados los
comerciantes de un terminal pesquero de Piura.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La técnica fue de suma importancia en el recojo de informacion para la
obtencion de datos como ideas, comprension que caracterizaron a unas
personas, evaluados con la intencion de definir las particularidades de los
sometidos (Pino Gotuzzo, 2018).

En la investigacion se aplico la encuesta, encaminada a comerciantes en un
terminal pesquero, para poder alcanzar y establecer el nivel de administracion de
operaciones y la gestion de ventas. Se utilizd el cuestionario constituido por 12
interrogantes a comerciantes, a través de una escala de Likert para definir la
administracion de operaciones y se manejo el posterior cuestionario de gestion de
ventas compuesto por 12 preguntas de tipo Likert para estudiarla.

Validez

La validez fue el mecanismo de la investigacion conformada por dos
validadores con grado de méster en negocios de la administracién y un magister en
administracion de empresas, quienes revisaron rigurosamente y aprobaron los

cuestionarios. (Ver anexos 5).
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Tabla 1

Relacion de especialistas

Especialistas Especialidad Escala

MBA Alberto Giusseppe Albujar Avalos Administracion  Fuerte

Mgtr. Gustavo Alfonzo Zurita Ramos Administracion  Fuerte
MBA Carlos Angulo Corcuera Administracion  Fuerte
Total 3

Nota. MBA: Master of Business Administration.

Confiabilidad

En la exploracion se utilizé el coeficiente de Alfa de Cronbach para
establecer los niveles de confiabilidad de los instrumentos aplicados. Se ejecut6 un
experimento piloto a 20 comerciantes para su estudio y el andlisis de los
coeficientes del producto resultante de los instrumentos.
Tabla 2

Coeficientes del Alfa de Cronbach

Instrumentos Alfa de Cronbach Nivel de Consistencia

Cuestionario Administracion 0,851 Bueno
de operaciones
Cuestionario Gestion de 0,816 Bueno

Ventas

Nota. Resultado del nivel de confiabilidad.
3.5. Procedimiento

El presente estudio se realizé previa aceptacibn a una solicitud de
autorizacion por parte del terminal pesquero para el recojo de informacién del lugar
de estudio aplicando una encuesta mediante una prueba piloto de 20 comerciantes
para ver la confiabilidad de los instrumentos, utilizando el coeficiente del Alpha de
Cronbach, garantizando confianza de los cuestionarios realizados a los
comerciantes que ha permitido realizar la investigacion hasta las recomendaciones.
El propdsito de este conglomerado de procedimientos fue agrupar los hallazgos
detectados, ofreciendo contestaciones a las incégnitas fijadas durante la

exploracion (Gallardo Echenique, 2017).
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3.6. Método de anélisis de datos

La recopilacion de la informacion se realiz6 con la herramienta SPSS version
26, del mismo modo con hojas de calculo de Microsoft Excel 2018, que a menudo
genera cuadros de divisiones precisas para el estudio representativo, la muestra
fue de 108 comerciantes, en base al resultado se determind la técnica para la
estadistica inferencial de Rho de Spearman.
3.7. Aspectos éticos

La ética profesional como investigadores, se tomd como modelo a seguir la
guia de trabajo de la Universidad Cesar Vallejo, fundamentandose en reglamentos
y politicas de investigacion; asi mismo se ha considerado los aspectos clave del
codigo de ética N° 0128-2023/UCV para el desarrollo de investigaciones. Es por
ello, se acordé que tiene que estar presente el principio de autonomia y
generosidad de los comerciantes al tener la libre eleccion de participar o no de la
investigacion. Ademas, el principio de transparencia en la investigacion fue de
acceso abierto. Los resultados obtenidos fueron auténticos, teniendo como
referencia las reglas APA séptima publicacién, se tuvo presente los derechos del
autor, citando de acuerdo con las normas establecidas. La informacion del total de
los comerciantes fue existente, porque a través de la muestra se recabo informacion
real. También las variables de estudio no se manipularon ni modificaron, por lo que
se obtuvo resultados fructiferos a dar solucion a la problemética de estudio. (Ver

anexo 4).
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V. RESULTADOS

Este capitulo nos brinda resultados logrados del estudio de investigacion
gue han sido puestos en un analisis estadistico a través de herramientas como el
Excel y programa SPS v.26, lo cual ha conllevado a mostrar los niveles y
correlaciones del objetivo general y los especificos de la administracion de
operaciones y gestion de ventas realizados en un terminal pesquero de Piura
2023,
Objetivo especifico 1: Identificar el nivel de la administracién de operaciones
Tabla 3

Nivel de la administracion de operaciones

N %

Nivel bajo 65 60,4%

Valido Nivel medio 30 27,8%
Nivel alto 13 11,8%

Total 108 100,0

Nota. n: nudmero de comerciantes

Interpretacion:

Se visualiza que la mayoria de los comerciantes de un terminal pesquero
del departamento de Piura, consideran que la administracion de operaciones es
de nivel bajo de un 60,4% y con una pendiente hacia el nivel medio de 27,8% y
con un nivel alto de 11,8%

Tabla 4

Niveles de administracién de operaciones segun sus dimensiones

D3: Procesos de D2: Estrategias de D1: Cadena de
operaciones operaciones valor
N % N % N %
Nivel bajo 60 55,9% 42 38,9% 47 43,5%
Nivel medio 37 34,1% 61 56,5% 56 51,9%
Nivel alto 11 10,0% 5 4,6% 5 4,6%
Total 108 100,0% 108 100,0% 108 100,0%

Nota. n: nUmero de comerciantes
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Interpretacion:

Se muestran los niveles de la variable administracion de operaciones, la
dimension uno, procesos de operaciones, el 55,9% refieren un nivel bajo, con una
tendencia hacia el nivel medio de 34,1% y un nivel alto de 10,0%; la dimensién dos
de estrategias de operaciones, el nivel medio es de 56,5%, el nivel bajo con un
38,9% y un nivel alto de 4,6%; mientras que en la dimension 3 referente a la cadena
de valor, el nivel medio es de 51.9%, el nivel bajo de 43,5% y un nivel alto de 4,6%.
Objetivo especifico 2: Analizar el nivel de la gestidén de ventas.

Tabla 5

Nivel de la gestion de ventas

n %
Nivel bajo 54 50,0%
Valido  Nivel medio 37 34,7%
Nivel alto 17 15,3%
Total 108 100,0

Nota. n: Cantidad de comerciantes
Interpretacion:

En el cuadro 5, los comerciantes de un terminal pesquero en Piura estiman
que gestidn de venta es de nivel bajo con un 50,0%, un nivel medio de 34,7% y un
nivel alto de 15,3%.

Tabla 6

Niveles de gestion de ventas segun sus dimensiones

D3: Preparacion a D2: Argumentacion D1: Cierre de venta
la venta
n % N % n %
Nivel bajo 64 58,9% 61 56,5% 47 43,5%
Nivel medio 42 39,1% 42 38,5% 56 51,9%
Nivel alto 2 2,0% 5 5,0% 5 4,6%
Total 108  100,0% 108 100,0% 108 100,0%

Nota. n: nimero de comerciantes
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Interpretacion:

En la dimension 1 de preparacion a la venta, el 58,9% considerandolo de
nivel bajo, el 39,1% es de nivel medio y de nivel alto el 2,0%; en la dimensién 2 de
argumentacion, el 56,5% indica un nivel bajo y una tendencia hacia el nivel medio
de 38,5% y de nivel alto de 5,0%; en la dimensién 3 de cierre de venta, el 51,9% es
de nivel medio, el 43,5% de nivel bajo y el 4,6% de nivel alto.

Objetivo especifico 3: Describir la relacion entre los procesos de operaciones y
gestion de ventas
Tabla 7

Relacion entre los procesos de operaciones y gestion de ventas

V2: Gestién de

ventas
Rho de D1: Procesos de Coeficiente de 0,564
Spearman operaciones correlacién
Sig.(bilateral) 0,000
N 108

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0,05(bilateral).

Interpretacion:

Se representa la correlacién positiva moderada entre la dimension procesos
de operaciones y la variable gestién de ventas, con un Rho de Spearman de 0,564,
ello indica que mejor sean los procesos de operaciones, mejor sera la gestion de
ventas en un terminal pesquero del departamento de Piura, con una Sig. (bilateral)
de 0,000 < 0,050. Esto da a entender que los comerciantes perciben que se

desarrolla un regular proceso de operaciones, en relacion con la gestion de ventas.
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Objetivo especifico 4: Determinar la relacion entre las estrategias de
operaciones y gestion de ventas
Tabla 8

Relacion entre las estrategias de operaciones y gestién de ventas

V2: Gestion de

ventas

Rho de D2: Estrategias de Coeficiente de 0,495
Spearman operaciones correlacion

Sig. (bilateral) 0,002

N 108

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0,05(bilateral).

Interpretacion:

Presenta una correlacion positiva moderada existente en la dimension
estrategias de operaciones y la variable gestion de ventas, representado por un
Rho de Spearman de 0,495, mientras mejor sean las estrategias de operaciones,
mejor serd la gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, con una sig.
(bilateral) de 0,002 < 0,050. Esto da a entender que la mayoria de los comerciantes
perciben que se esta desarrollando de manera regular estrategias de operaciones,
en relacién con gestion de ventas.

Objetivo especifico 5: Definir la relacion entre la cadena de valor y gestion de
ventas.
Tabla 9

Relacion entre la cadena de valor y gestion de ventas.

V2: Gestién de

ventas

Rho de D2: Cadena de valor Coeficiente de 0,494
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) 0,000

N 108

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0,05(bilateral).
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Interpretacion:

Hay una correlacién directa positiva moderada entre la dimension cadena de
valor y la variable gestion de ventas, con un Rho de Spearman de 0,494, indica
mayor sea la cadena de valor, mayor sera la gestién de ventas en un terminal
pesquero de Piura, con una sig. (bilateral) de 0,000 < 0,050. Nos hace pensar que
algunos comerciantes perciben que se esta desarrollando una buena cadena de
valor, con relacién a la gestion de ventas.

El objetivo general: Determinar la relacién entre la administracion de operaciones
y gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, 2023.
Tabla 10

Correlacion entre la administracién de operaciones y gestion de ventas

V2: Gestion de

ventas

Rho de V1. Administracién de Coeficiente de 745
Spearman operaciones correlacion

Sig. (bilateral) ,000

N 108

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0,05(bilateral).

Interpretacion:
Se presenta una correlacion positiva alta, entre la administracion de

operaciones y gestion de ventas, representado por un Rho de Spearman de 0,745,
indica que, a mayor administracion de operaciones, mejor sera la gestion de ventas
en un terminal pesquero del departamento de Piura, con una sig. (bilateral) de 0,000
< 0,05, aprobandose la Hi: existe relacion significativa en la administracion de
operaciones y la gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura.

Esto da a entender que la mayoria de comerciantes de un terminal pesquero
en el departamento de Piura, consideran que si la administracion de operaciones
es buena, la gestion de ventas tambien lo sera satisfactoriamente, de esta manera

podemos confirmar la Correlacion de la variable es positiva.
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V.  DISCUSION

La investigacion plante6 determinar el nivel de la administracion de
operaciones, de igual forma la correlacién entre las variables de estudio y sus
dimensiones; es por ellos que se visualizan evidencias de niveles bajos y medios
en las variables de estudio y correlaciones positivas entre las mismas, siendo la
dimensién estrategias de operaciones la que mas se relaciona con la gestion de
ventas. Los resultados encontrados no se pueden generalizar con otros contextos
de estudios similares, pero si se puede generalizarse en su metodologia utilizada
en la elaboracion de la investigacion.

El objetivo especifico 1, identificar el nivel de la administracion de
operaciones en un terminal pesquero de Piura, el cuadro 3, la mayoria de los
comerciantes consideran que la administracion de operaciones en un nivel bajo de
un 60,4% (tabla 3). Este resultado coincide con Montoya Moreno (2021), en donde
se tuvo como resultado en una empresa de Peru, los trabajadores consideraron
que la administracion de operaciones en un nivel bajo de 56%; sin embargo, no
discrepa del resultado de Montejano et al. (2021), en donde se tuvo como resultado
de una empresa de México, los trabajadores consideraron que la administracion de
operaciones en un nivel alto de 76,7%. La administracion de operaciones es muy
significativa para las organizaciones; Benjaafar y Hu (2019), es un conjunto de
tareas para mejorar los modelos de negocio construidos alrededor del acceso bajo
demanda a productos y servicios que coincidié con muchos pequefios proveedores
0 proveedores de servicios a muchos pequefios compradores. En el terminal
pesquero estudiada la administracién de operaciones no se esta desarrollando con
proyeccion al mejoramiento y crecimiento de la empresa, ya que, en la aplicacion
de los procesos de operaciones, las estrategias y la cadena de valor presentaron
un nivel bajo de 55,9%, un nivel medio de 56,5% y 51,9% respectivamente (tabla
4).

Objetivo especifico 2, analizar el nivel de la gestion de ventas en un terminal
pesquero de Piura, segun el cuadro 5, el 50% mas 1 comerciantes piensan que
gestion de ventas es de nivel bajo con un 50,1% (tabla 5). Este resultado coincide
con Castillo (2022) en donde se tuvo como resultado en una empresa de Perd, los
trabajadores consideraron que la gestion de ventas en un nivel bajo de 47,9%, no

concuerda con el resultado de Ruzi¢ et al. (2018) en donde se tuvo como resultado
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en una empresa de Croacia, los trabajadores consideraron la gestion de ventas en
un nivel alto de 70%. La gestion de ventas siendo primordial en las empresas, segun
Shan Wenhui (2020) es un instrumento cuyo fin es maximizar ventas y utilidades
de una gestidn eficiente de recursos disponibles y la implementacién de estrategias
efectivas de venta.En el terminal pesquero estudiada, la gestion de ventas no se
esta desarrollando correctamente, perjudicando al crecimiento financiero de la
empresa, ya que en la preparacion a la venta, argumentacion y cierre de venta

presentaron un nivel bajo de 58,9%, 56,5% y 43,5% respectivamente (tabla 6).

El objetivo especifico 3, describir la correlacion de los procesos de
operaciones, gestidon de ventas en un terminal pesquero de Piura, en el cuadro 7,
muestra una correlacion positiva moderada entre los procesos de operaciones y la
variable gestion de ventas, por un Rho de Spearman de 0,564, dando a entender
gue mientras mejor sean los procesos de operaciones, mejor sera la gestion de
ventas en un terminal pesquero del departamento de Piura, con una Sig. (bilateral)
de 0,000 < 0,050. Este resultado tiene una somilitud a la investigacion de Montoya
Moreno (2021), ya que muestran una relacidon entre los procesos de operaciones y
la gestion de ventas con una Rho de Spearman de 0,436 y una relacion significativa
de 0,000. El resultado obtenido se fundamenta en la definicion de Gomez y Brito
(2020), lo cual define los procesos de operaciones comprenden los disefios,
operatividad y controles de los sistemas de servuccioén o manufactura para fomentar
la distribucién ideal de los servicios y productos de una empresa. Por ende se puede
decir que, si se desarrolla un buen proceso de operaciones en la empresa, por
consiguiente se ejecutara una gestion de ventas optima; sin embargo, no se esta
desarrollando un proceso de operaciones que ayuden a tener un mejor manejo de
gestion de ventas.

El objetivo especifico 4, describir la relacion entre las estrategias de
operaciones y gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, en la tabla 8, se
muestra una correlacién positiva moderada entre la dimensién estrategias de
operaciones y la gestién de ventas, por un Rho de Spearman de 0,495, mientras
mejor sean las estrategias de operaciones, mejor sera la gestion de ventas en un
terminal pesquero del departamento de Piura, con una Sig. (bilateral) de 0,002 <
0,050. El resultado obtenido se asemeja a la investigacion de Pérez Huaman

(2019), ya que, mostré una relacién positiva fuerte entre estrategias de operaciones
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y gestion de ventas con un Rho de Spearman de 0,972 y una relacion significativa
de 0,000. El resultado alcanzado se fundamenta en la definicion de Gomez y Brito
(2020), quien sefala que , las estrategias de operaciones representan los medios
sobre los cuales una entidad busca el desenvolvimiento de las capacidades que
demanda para alcanzar ventajas competitivas. Por lo que se puede decir que, las
estrategias de operaciones y gestion de ventas presentan una relacion positiva
fuerte.

El objetivo especifico 5, Definir la relacién entre la cadena de valor y la
gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, en el cuadro 9, hay una
correlacion directa positiva moderada entre la dimensidén cadena de valor gestion
de ventas, por un Rho de Spearman de 0,494, a mayor sea la cadena de valor,
mayor sera la gestién de ventas en un terminal pesquero de Piura, con una sig.
(bilateral) de 0,000 < 0,050, La investigacion tiene similitud a la tesis de Perry
Lavado (2022) ya que, mostré una relacion positiva fuerte entre la cadena de valor
y gestion de ventas con un Rho de Spearman de 0,721 y una relacion significativa
de 0,000. El resultado alcanzado se fundamenta en la definicion de Gémez y Brito
(2020), quien sefiala que, la cadena de valor describe como una empresa puede
desglosar sus actividades en diferentes etapas y analizar el valor que cada una
aporta al servicio o bien final, dividiéndose en dos categorias principales como son
actividades primarias y de apoyo. Por lo que se puede decir que, la cadena de valor
y gestion de ventas presentan un grado de relacion alto que ayudarian en la buena

administracion operativa y por consecuente una buena gestion de ventas.

Sobre el objetivo general determinar la relacién entre la administracion de
operaciones y gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, segun la tabla
10, se encontré una correlacién positiva alta entre administracion de operaciones y
gestion de ventas, siendo el coeficiente de correlacion de Rho de Spearman de
0,745 y una significancia (bilateral) de 0,000< 0,05, lo que indica que a mayor
administracion de operaciones, mejor sera la gestion de ventas, aprobandose la Hi:
existe relacion significativa en la administracion de operaciones y gestion de ventas
en un terminal pesquero de Piura. El resultado encontrado se asemeja con el
estudio de Sanchez Garcia (2022), sobre la administraciébn de operaciones y
gestion de ventas en una empresa del Perq, al encontrar una correlacion positiva

muy alta con un p=0,000 y un Rho de Spearman de 0,972; ademas hay una similitud
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de resultado con la investigacion de Quispe Navarro (2022) sobre la administracion
de operaciones y atencion del cliente en mercados de abastos en el Peru, donde
se presento una relacién con un Rho=0,843 y una Significancia (bilateral) de 0,000;
ademas el nivel de la administracién de operaciones fue bueno un 32%, regular el
25% y malo el 43%. El resultado encontrado se sustenta a través de Gomez y
Vazquez (2019) quienes indican que la administraciones de operaciones a través
de la teoria cientifica de Frederick Winslow Taylor, trabajo el nivel operacional en
las empresas donde pensaba encontraria dificultades mayores en los precios y los
beneficios adicionales sobre la inversion, alcanzando la eficacia en el trabajo de la
organizacion mediante el estudio de la organizacion razonado del compromiso; asi
mismo menciona a Henri Fayol representante de la teoria clasica de la
administracion, que el objetivo en toda organizacion era la eficiencia en las areas
subdivididas tales como planificar, dirigir ,organizar y controlar. Asi como también
en la teoria econdmica a través de Hartley Ballesteros (2021) quien indicé que a
través de las escuelas clasicas y keynesiana facilitaron las herramientas basicas
de conceptualizacion de la ciencia econ6mica, desarrollando otras que estan en
desacuerdo y otras que las contindan. Esto significa que, en el terminal pesquero
estudiado, se deben mejorar el trabajo respecto a la administracion de operaciones
de la empresa con la finalidad que se desarrolle una mejor gestiébn de ventas,
generando beneficios para la empresa y los comerciantes del terminal pesquero.
En sintesis, se concluye que las dimensiones que mas requieren vigilancia en la
administracion de operaciones son los procesos de operaciones y la cadena de
valor; asi mismo para la variable gestion de ventas se requiere de mas enfoque en

las dimensiones preparacion a la venta y argumentacion.
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VI. CONCLUSIONES

1.

Existe correlacion positiva moderada entre la cadena de valor y la gestion de
ventas en un terminal pesquero de Piura, representado con un Rho de
Spearman de 0,494; asi mismo se establecié que existe relacion significativa
de Sig.0,000 menor a 0,050, concluyendo que aplicar la cadena de valor en
la en la empresa ayuda de una manera positiva directa en el incremento de
las ventas a beneficio de los comerciantes y la empresa.

La administracion de operaciones que realizan los comerciantes en un
terminal pesquero de Piura es de nivel bajo en un 60,4%, demostrando que
los jefes encargados en cada area en el terminal pesquero carecen de
capacidad estratégica en los procesos operativos.

La gestion de ventas que los comerciantes realizan en un terminal pesquero
de Piura es de nivel bajo en un 50,0%, evidenciandose que los comerciantes
no aplican estrategias para incrementar sus ventas, debido a la falta de
capacitacion por parte de la empresa en el area de marketing y ventas.
Existe correlacion positiva moderada entre los procesos de operaciones y
gestion de venta en un terminal pesquero de Piura, representado con Rho
de Spearman de 0, 564; ademas se establecié que existe una relacion
significativa de Sig.0,000 menor a 0,050, por lo que se concluye que, al
desarrollar un buen proceso de operaciones en el terminal, la gestién de
ventas presentara mejorias en sus ingresos.

Existe correlacion positiva moderada entre las estrategias de operaciones y
la gestién de ventas en un terminal pesquero de Piura, representado con un
Rho de Spearman de 0,495; asi mismo se establecié que existe relacion
significativa de Sig.0,000 menor a 0,050, por lo que se concluye que, si se
aplican estrategias de operaciones en el terminal, sera altamente notorio los

beneficios que se obtendra a través en la gestiéon de ventas.
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6. Existe relacion positiva alta entre la administracion de operaciones y gestion
de ventas en un terminal pesquero de Piura, representado por Rho de
Spearman de 0,745; ademas se determind que existe una correlacion
significativa entre las variables de Sig. 0,000 menor a 0,050, aceptandose la
hipotesis de investigacion, por lo que se concluye que la administracion de
operaciones actla de manera significativa en la gestion de ventas, acotando
que, a mayor trabajo en la gestion de operaciones, repercute positivamente

en la gestion de ventas.
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VIl. RECOMENDACIONES

La direccion del terminal pesquero, dar mas atencion a la administracion de
operaciones que se desarrolla en las distintas areas que conforman la empresa,
aplicando las mejores tomas de decisiones en la cadena de valor, procesos y
estrategias de operaciones y de esta forma mejorar en el servicio y el
cumplimiento de los objetivos de los comerciantes del terminal pesquero a

través de la gestion de ventas.

Las jefaturas de cada area del terminal pesquero (recursos humanos, marketing,
finanzas, almacén entre otras.) Enfocarse en las estrategias de operaciones y
la cadena de valor ya que estas tienen una estrecha relacion con la gestion de

ventas, garantizando el éxito futuro de la empresa.

Al area de marketing y ventas contar con programas de capacitaciones
frecuentes y productivas en la preparacion a la venta y la post venta para
prospectar clientes y estas se conviertan en ventas las cuales se veran

reflejadas en los ingresos de los comerciantes y beneficios al terminal pesquero.

Finalmente a futuros investigadores realizar estudios de propuestas y
soluciones en la administracion de operaciones considerando las estrategias,
procesos Yy adicionando otras dimensiones que contribuyan a dar solucion y
mejorias a la problemética que afrontan las empresas en las areas que lo
conforman; asi mismo, realizar estudios en la gestion de ventas considerando
los elementos que lo conforman para dar solucidon cientifica como
argumentacion, preparacion, cierre de ventas, proponiendo otras de mas
impacto que contribuyan a dar solucion con base cientifica con la finalidad de

enriquecer la investigacion con informacion actualizada.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de la variable

Definicion Definicion Escalade
Variable Dimensiones Indicadores
conceptual operacional medicién
Variable 1: La administraciéon de | Esta variable | Procesos de | - Proceso de
Administracion de | operaciones para medir se | operaciones materia prima
Operaciones comprende un | aplicé la técnica -Tecnologia
conjunto de trabajos | de la encuesta,
para mejorar los | como Estrategias de | -Costo
modelos de negocio | instrumento un | operaciones -Tiempo
construidos cuestionario de -Flexibilidad Ordinal
alrededor del acceso | 12 items y se | Cadena de Valor -Actividades
bajo demanda a | utiliz6 la escala primarias
productos y servicios | de tipo Likert. Se -Actividades de
que coinciden con | considerd  las apoyo
proveedores de | dimensiones de
servicios a las | Gbmez y Brito
necesidades del | (2020).
cliente (Benjaafar y
Hu, 2019).
Variable 2: Gestion | Es un instrumento | Esta variable | Preparacion de | -Atencion al
de Ventas cuyo fin es | para medir se | venta cliente
maximizar las ventas | aplicara la -Cuota de
y los beneficios a | técnica de la mercado
través de una | encuesta, como -Clientes
gestion eficiente de | instrumento un potenciales
los recursos | cuestionario de | Argumentacion -Producto Ordinal
disponibles 'y la | 18 items y se -Servicio
implementacion de | utilizara la -Ofertas
estrategias efectivas | escala de tipo -Proceso de
de venta (Shan L|kert Se cierre de venta
Wenhui, 2020). consider6  las -Post venta

dimensiones de
Acosta et al.,
(2018).

Cierre de venta
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Anexo 2. Matriz de consistencia

Hipotesis de Variables Metodologia
Problemas de Investigacion - . . . . . .,
Objetivos de investigacion investigacion
Variable 1
Problemas generales o
Objetivo general .
Tipo
s L . L Determinar la relacion entre la administracion | Ha: Existe Administracién de Aplicada
¢;Cual es la relacién entre la administracion de . y .
operaciones y la gestion de ventas en un terminal de operaciones y |a gestién de ventas en un | relacion operaciones
gs Lero de )F/>iurag 20237 terminal pesquero de Piura, 2023. significativa entre P Enfoque
pesq ’ ’ administracion de cuantitativo
Problemas especificos Objetivos especificos operaciones y Dimensiones
gestion de ventas Disefio
¢ Cual es el nivel de la administracion de (1) Identificar el nivel de la administracion de | €N un terminal -Procesos de operaciones No experimental
pesquero de Transversal

operaciones en un terminal pesquero de Piura,
2023?

¢ Cual es el nivel de gestion de ventas en un
terminal pesquero de Piura, 20237

¢Cual es la relacion entre los procesos de
operaciones y la gestién de ventas en un terminal
pesquero de Piura, 20237

¢, Cudl es la relacion entre las estrategias de
operaciones y la gestion de ventas en un terminal
pesquero de Piura, 20237

¢Cual es la relacion entre la cadena de valor y la
gestién de ventas en un terminal pesquero de Piura,
20237

operaciones en un terminal pesquero de
Piura, 2023

(2) Identificar el nivel de la gestion de ventas
en un terminal pesquero de Piura, 2023

(3) Describir la relacién entre los procesos de
operaciones y gestibn de ventas en un
terminal pesquero de Piura, 2023

(4) Determinar la relacién entre las
estrategias de operaciones y gestion de
ventas en un terminal pesquero de Piura,
2023

(5) Comparar la relacion entre la cadena de
valor y la gestién de ventas de un terminal
pesquero de Piura, 2023.

Piura, 2023.

HO: No existe
relacion
significativa entre
administracion de
operaciones 'y
gestion de ventas
en un terminal
pesquero de
Piura, 2023

-Estrategias de operaciones

-Cadena de valor

Variable 2

Gestion de ventas

Dimensiones

-Preparacion a la venta
-Argumentacion

-Cierre de venta

Alcance Descriptivo
Correlacional

Poblacion 150
Muestra 108
Técnica de

recoleccién de datos

encuesta

Instrumento
cuestionario




Anexo 3. Instrumento de recoleccion de datos

Cuestionario para medir la administracién de operaciones

Estimado/a participante:

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de administracion del
programa académico SUBE de la Universidad Cesar Vallejo; los datos recopilados
son andnimos, seran tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente
académica. Por tanto en forma voluntaria; Sl (x) NO () doy mi consentimiento
para participar en la investigacion que tiene como titulo “Administracion de
operaciones y gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, 2023”,
asimismo, autorizo para que los resultados de la presente investigacion se
publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad Cesar Vallejo
manteniendo mi anonimato.

INSTRUCCIONES: Por favor lea detenidamente cada item y marque con una equis

“x”, considerando con una escala para cada enunciado.

1 2 3 4 5
Nunca Casi Nunca A veces Casi siempre Siempre
ESCALA
ENUNCIADO

Dimensién 1: Procesos de operaciones

1. Los productos marinos puestos a la venta cumplen
con los debidos procesos normativos Vigentes de

sanidad.

2. Los productos marinos ofertados al cliente muestran
un proceso de congelacién optimo acorde a las

exigencias del cliente.

3. Maneja equipos tecnoldgicos para estar informado de
la procedencia de los productos marinos desde su

captura hasta su comercializacion.

4. Mantiene comunicacion a través de aplicativos
tecnolégicos con sus proveedores, socios, clientes,

transporte maritimo y terrestre.

Dimension 2: Estrategia de operaciones

5. Utiliza estrategias para optimizar costos en los

traslados y/o comercializacion de los productos marinos




reduciendo gastos innecesarios y mejorando la

eficiencia operativa.

6. Maneja estrategias de reduccion de costos a través
de la compra y venta en volimenes, disminuyendo
gastos y tendiendo a mayores utilidades.

7. Realiza un trabajo coordinado para obtener el
producto marino con rapidez de respuesta al

requerimiento del cliente.

8. Reacciona con capacidad de respuesta de una forma
flexible, apropiada y oportuna a los cambios de mejora

del producto generados por el cliente y la competencia.

Dimensién 3: Cadena de valor

9. Utiliza estrategias de motivacién de compra a través
del marketing y venta como la publicidad, promociones
y ofertas.

10. Realiza actividades de transformacion del producto
marino como cortes y embalajes con maquinas

procesadoras.

11. La infraestructura del terminal pesquero le brinda
seguridad y garantia para realizar un trabajo eficiente.

12. Los horarios de abastecimiento y ventas de los
productos marinos son flexibles garantizandole un
ambiente laboral ideal.




Cuestionario para medir la gestion de ventas

Estimado/a participante:

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de administracion del
programa académico SUBE de la Universidad Cesar Vallejo; los datos recopilados
son anonimos, seran tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente
académica. Por tanto en forma voluntaria; SI ( x ) NO () doy mi consentimiento
para participar en la investigacion que tiene como titulo “Administracion de
operaciones y gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, 2023”,
asimismo, autorizo para que los resultados de la presente investigacion se
publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad Cesar Vallejo
manteniendo mi anonimato.

INSTRUCCIONES: Por favor lea detenidamente cada item y marque con una equis

“x”, considerando con una escala para cada enunciado.

1 2 3 4 5
Nunca Casi Nunca A veces Casi siempre Siempre
ESCALA
ENUNCIADO

Dimension 1: Preparacion a la venta

1. El personal que le apoya esta capacitado para atender
a los clientes y cerrar ventas.

2. Percibe que sus ventas han incrementado debido al

personal calificado con el que cuenta.

3. El personal de apoyo demuestra tener capacidades

para atraer clientes potenciales y generar futuras ventas.

Dimension 2: Argumentacion

4. Conoce las caracteristicas de su producto que

expande diariamente.

5. Cree usted que su amplia experiencia repercute en la

atencion del cliente.

6. La informaciéon brindada a los consumidores es

precisay clara sobre las bondades del producto marino.

7. Las ofertas que presenta al cliente le permiten

incrementas sus ganancias diarias.




Dimensién 3: Cierre de venta

8. Transmitir confianza y garantia del producto a los
clientes le ha permitido terminar un cierre de ventas

exitoso.

9. Su prestigio y reconocimiento le permiten contar con

clientes fieles lo cual le permite cerras ventas.

10. El cliente manifiesta su satisfacciéon en el cierre de

ventas por adquirir un producto de alta calidad.

11. Cuenta con base de datos de sus clientes para

realizar seguimiento después de la venta.

12. El servicio post venta que ofrece le permite estrechar
relaciones con los clientes y fidelizarlos.




Anexo 4. Modelo de consentimiento informado

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N° 0128-2023/UCV
Titulo de la investigacion: “Administracién de operaciones y gestion de ventas en
un terminal pesquero de Piura, 2023.”

Investigadores: Esgard Montero Timana / Edgard Paucar Aniceto.
Propdsito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Administracion de operaciones
y gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura, 2023”, cuyo objetivo es
determinar la relacion entre la administracién de operaciones y la gestion de ventas
en un terminal pesquero de Piura, 2023. Esta investigacion es desarrollada por
estudiantes del programa SUBE de la carrera profesional de Administracion, de la
Universidad César Vallejo del campus Piura, aprobado por la autoridad
correspondiente de la Universidad. Ademas, se forjara informacién crucial sobre
como la administracion de operaciones influye en la gestion de ventas en los

terminales pesqueros.
Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizara una encuesta donde se recogeran datos personales y
algunas preguntas sobre la investigacion titulada: “Administracion de
operaciones y gestion de ventas en un terminal pesquero de Piura 2023”.

2. Esta encuesta tendra un tiempo aproximado de 20 minutos y se realizara
en la modalidad virtual. Las respuestas al cuestionario seran codificadas
usando un namero de identificacion y, por lo tanto, seran anénimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participar o no, y su decisidon sera respetada. Posterior a la aceptacion no desea

continuar puede hacerlo sin ningan problema.
Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que no existe riesgo o dafo al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan

generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.



Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la
institucién al término de la investigacion. No recibira ningun beneficio econémico
ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la
persona, sin embargo, los resultados del estudio podran convertirse en beneficio

de la salud publica.
Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de
identificar al participante. Garantizamos que la informacién que usted nos brinde
es totalmente Confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de la
investigacion. Los datospermaneceran bajo custodia del investigador principal y

pasado un tiempo determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:
Sitiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con los Investigador(es):

Montero Timana Esgard, a través del email emonterot@ucvvirtual.edu.pe, Paucar

Aniceto Edgard, a través del email ppaucaran25@ucvvirtual.edu.pe y la Doctora

asesora Quispe lopez Jenny Martha , a través del email

imquispel@limaeste.ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propédsitos de la investigacion autorizo mi

participacion en la investigacion.

Nombre y apellidos: Maria Lourdes Mondrag6n Silupu

Fechay hora: 19 de abril del 2023 / 15:00 hora


mailto:emonterot@ucvvirtual.edu.pe
mailto:ppaucaran25@ucvvirtual.edu.pe
mailto:jmquispel@limaeste.ucvvirtual.edu.pe

Anexo 5. Evaluacion por juicios de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“‘Administracion de operaciones y gestion de ventas en un terminal pesquero de
Piura, 2023”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que
sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al quehacer psicologico. Agradecemos su valiosa

colaboracion.

1. Datos generales del juez
Nombre del juez: MGTR. GUSTAVO ALFONSO ZURITA RAMOS
Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()
Clinica () Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( x)
Areas de experiencia profesional: GESTION PUBLICA
Institucion donde labora: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Tiempo de experiencia profesional en 2a4dafos ( )
el érea: Mas de 5 afios (X))
2. Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
3. Datos de la escala (Escala Likert, cuestionario)

Nombre de la Prueba:

\Validacion de cuestionario a los colaboradores

Autores:

Esgard Montero Timana
Edgard Paucar Aniceto

Procedencia:

Piura

Administracion:

Propia

Tiempo de aplicacion:

10-15 minutos

Ambito de aplicacion:

Un terminal pesquero de Piura.

Significacion:

1.- Nunca

2.- Casi nunca
3.- A veces

4.- Casi siempre
5.- Siempre




4. Soporte tedrico

Variable 1 La administracion de operaciones comprende un conjunto de
trabajos para mejorar los modelos de negocio construidos alrededor del
acceso bajo demanda a productos y servicios que coinciden con proveedores
de servicios a las necesidades del cliente (Benjaafar y Hu, 2019).

Variable 2 Es un instrumento cuyo fin es maximizar las ventas y los
beneficios a través de una gestion eficiente de los recursos disponibles y la
implementacion de estrategias efectivas de venta (Shan Wenhui, 2020).

Administracion

Variable Dimensiones Definicion
Segun Gomez y Brito (2020), define los procesos de operaciones como
Proceso de disefios, operatividad y controles de los sistemas de servuccion o
operaciones  [manufactura para fomentar la distribucion ideal de los servicios y productos|

de una empresa

de operaciones

Estrategia de
operaciones

Segun Gémez y Brito (2020), define las estrategias de operaciones, como
representar los medios sobre los cuales una entidad busca el
desenvolvimiento de las capacidades que demanda para alcanzar
ventajas competitivas

Cadena de valor

Segun Gomez y Brito (2020), define la cadena de valor, como una empresa
desglosa sus actividades en diferentes etapas y analizar el valor que cada
una aporta al servicio o bien final, dividiéndose en dos categorias
principales como son primarias y de apoyo.

Preparacion de
ventas

Segun Acosta et al. (2018), define como preparacion de ventas, ejecutar|
un planeamiento para atender a los clientes reales y potenciales, siendo el
segundo un poco mas complejo por el desconocimiento y falta de
informacion

Argumentacion

Gestion de
ventas

Segun Acosta et al. (2018), define como argumentacion, cuando el cliente
demuestra importancia y por consecuente se generd un entendimiento
necesario de los beneficios y primacias que brindé el producto y servicio a
través de las ofertas,

Cierre de ventas

Segun Acosta et al. (2018), define como cierre de venta, el elemento donde|

concluyd la venta o se realizé una cita posterior para cerrar o no una venta.

5. Presentacion de instrucciones para el juez:




A continuacién, a usted le presento el cuestionario dirigido a comerciantes de

un terminal pesquero de Piura, elaborado por Esgard Montero Timana y Edgard

Paucar Aniceto, basado en los aportes de los autores Gomez y Brito (2020) para la

variable Administracion de operaciones, y Acosta et al. (2018) para la variable

Gestidon de ventas, De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno

de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion

Indicador

1. No cumple con el criterio

El item no es claro.

CLARIDAD

El item se [ 2. Bajo Nivel
comprende

facilmente, es

El item requiere bastantes modificaciones o una
modificacion muy grande en el uso de las
palabras de acuerdo con su significado o por la
ordenacion de estas.

decir, su sintactica
y semantica son 3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de

adecuadas. algunos de los términos del item.
4 Al vel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
- Alto nive adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA — — — ——
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
relacion logica con acuerdo) la dimension.

la dimension o
indicador que esta | 3. acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con la

midiendo. dimensidn que se esta midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esti midiendo.
1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
RELEVANCIA afectada la medicion de la dimension.

El item es esencial
o importante, es | 2. Bajo Nivel
decir debe ser

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

incluido. 3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

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

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: variable 1: Administracion de operaciones (Proceso de
operaciones, estrategia de operaciones, cadena de valor)
Primera dimension: Procesos de operaciones

Objetivos de la Dimension: Analizar las actividades de los procesos operativos en un
terminal pesquero para dar mejoraria a la variable administracién de operaciones

Observaciones/

terrestre.

; i Clari|Cohere|Relev |Recomendacion
Indicadores Item ) X
dad| ncia |ancia es
1.Los productos marinos puestos a la venta cumplen con los
: : " . 4 4 4
o debidos procesos normativos Vigentes de sanidad.
Materia Pirma
2.Los productos marinos ofertados al cliente muestran un
proceso de congelacion optimo acorde a las exigencias dell 4 4 4
cliente.
3.Maneja equipos tecnoldgicos para estar informado de la
Tecnologia  |procedencia de los productos marinos desde su captural 4 4 4
hasta su comercializacion.
4.Mantiene comunicacion a través de aplicativos tecnolédgicos
con sus proveedores, socios, clientes, transporte maritimo y| 4 4 4

Segunda dimensién: Estrategia de Operaciones
Objetivos de la Dimensién: Determinar las estrategias que aplican los comerciantes del

terminal pesquero para enriquecer la variable administracion de operaciones.

Observaciones/

producto generados por el cliente y la competencia.

INDICADORES item Clari|Coher|Relev|Recomendacion
dad|encia|ancia es
5.Utiliza estrategias para optimizar costos en los traslados
ly/o comercializacion de los productos marinos reduciendo| 4 4 4
gastos innecesarios y mejorando la eficiencia operativa.
Costo 6.Maneja estrategias de reduccion de costos a través de la
compra y venta en volimenes, disminuyendo gastos y| 4 4 4
tendiendo a mayores utilidades.
. 7.Realiza un trabajo coordinado para obtener el producto
Tiempo - . L h 4 4 4
marino con rapidez de respuesta al requerimiento del cliente.
8.Reacciona con capacidad de respuesta de una forma]
Flexibilidad flexible, apropiada y oportuna a los cambios de mejora del| 4 4 4

Tercera dimension: Cadena de Valor
Objetivos de la Dimensién: Examinar las actividades primarias y de apoyo del terminal
pesquero para entender sus ventajas competitivas respecto a la competencia.




. ) Observaciones
INDICADORES Item CIanCoh.er Relevan Recomendacio
dad [encia [cia
nes
9.Utiliza estrategias de motivacion de compra a través del
; - . 4 4 4
marketing y venta como la publicidad, promociones y ofertas.
10.Realiza actividades de transformacion del producto marino 4 4 4
como cortes y embalajes con maquinas procesadoras.
11.Lainfraestructura del terminal pesquero le brinda seguridad 4 4 4
Actividades Iy garantia para realizar un trabajo eficiente.
de apoyo
12.Los horarios de abastecimiento y ventas de los productos
marinos son flexibles garantizdndole un ambiente laborall 4 4 4
ideal.

Dimensiones del instrumento: Variable 2: Gestion de ventas (preparacion a la venta,
argumentacion, cierre de ventas)
e Primera dimension: preparacion a la venta
e Objetivos de la Dimensidn: Identificar si los comerciantes cuentan con preparacion
adecuada para mantener conversaciones necesarias de interés del comprador.

Indicadores

ftem Clari|Cohere |Relevanc

dad |ncia

ia

Observacione
s/Recomendaci
ones

IAtencion al cliente

13. El personal que le apoya esta capacitado paral

generar futuras ventas.

atender a los clientes y cerrar ventas. 4 4 4
Cuota de mercado 14._PerC|be que sus ventas han incrementado 4 4 4
debido al personal calificado con el que cuenta.
15. El personal de apoyo demuestra tener
] ) capacidades para atraer clientes potenciales vy
Clientes Potenciales 4 4 4

Segunda dimensién: argumentacion
Objetivos de la Dimensién: Identificar el conocimiento en ventas de los
comerciantes del terminal pesquero.




Observaciones/

Oferta

INDICADORES ftem ClarilCohere Relevanjc - 0 .
dad |ncia cia
es

16.Conoce las caracteristicas de su producto

Producto que expande diariamente. 4 4 4
17.Cree usted que su amplia experiencial

I : 4 4 4

repercute en la atencién del cliente.

Servicio 18.La informacién brindada a los consumidores
es precisa y clara sobre las bondades dell 4 4 4
producto marino.
19.Las ofertas que presenta al cliente le permiten
incrementar sus ganancias diarias. 4 4 4

Tercera dimension: Cierre de ventas
Objetivos de la Dimension: Identificar la forma en que los comerciantes logran
gue un cliente acepte y concluya la venta.

. ) Observaciones/
INDICADORES Item CIanCo.here Relevan Recomendacion
dad |ncia cia
es
20.Transmitir confianza y garantia del producto a los clientes le ha
. permitido terminar un cierre de ventas exitoso. 4 4 4
Proceso de cierre de
ventas
21.Su prestigio y reconocimiento le permiten contar con clientes 4 4 4
fieles lo cual le permite cerras ventas.
22.El cliente manifiesta su satisfaccion en el cierre de ventas po 4 4 4
adquirir un producto de alta calidad.
23.Cuenta con base de datos de sus clientes para realizar|
Post venta seguimiento después de la venta.
4 4 4
24.El servicio post venta que ofrece le permite estrechar relaciones
con los clientes y fidelizarlos. 4 4 4

DNI: 03664944
Teléfono: 964261607

Ad, GUSTAVOA. ZURITA RAMOS
REG. UNIC. COLEG. N* 0346+
RUC N° 10036649441

Firma del evaluador




Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“‘Administracion de operaciones y gestion de Ventas en un terminal pesquero de
Piura, 2023”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que
sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados

eficientemente; aportando al quehacer psicologico. Agradecemos su valiosa

colaboracion.

6. Datos generales del juez

Nombre del juez:

ALBERTO GIUSSEPPE ALBUJAR AVALOS

Grado profesional: Maestria ( X) Doctor ()
Clinica () Social ()

Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( x)

Areas de experiencia profesional:

Desarrollo econémico empleo y emprendimiento

Institucion donde labora:

Universidad Cesar Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en 2a4afos ()

el érea: Mas de 5 afios (X))
7. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
8. Datos de la escala (Escala Likert, cuestionario)

Nombre de la Prueba:

\Validacion de cuestionario a los colaboradores

Autores:

Esgard Montero Timana
Edgard Paucar Aniceto

Procedencia:

Piura

Administracion:

Propia

Tiempo de aplicacion:

10-15 minutos

Ambito de aplicacion:

Un terminal pesquero de Piura.

Significacion:

1.- Nunca

2.- Casi nunca
3.- A veces

4.- Casi siempre
5.- Siempre




9.

Soporte teodrico

Variable 1 La administracion de operaciones comprende un conjunto de trabajos para
mejorar los modelos de negocio construidos alrededor del acceso bajo demanda a
productos y servicios que coinciden con proveedores de servicios a las necesidades
del cliente (Benjaafar y Hu, 2019).

Variable 2 Es un instrumento cuyo fin es maximizar las ventas y los beneficios a través
de una gestion eficiente de los recursos disponibles y la implementacion de estrategias
efectivas de venta (Shan Wenhui, 2020).

Variable

Dimensiones

Definicion

Administracion
de operaciones

Proceso de
operaciones

Segun Gomez y Brito (2020), define los procesos de operaciones como
disefios, operatividad y controles de los sistemas de servuccién o
manufactura para fomentar la distribucion ideal de los servicios y productos
de una empresa

Estrategia de
operaciones

Segun Gémez y Brito (2020), define las estrategias de operaciones, como
representar los medios sobre los cuales una entidad busca el
desenvolvimiento de las capacidades que demanda para alcanzar ventajas
competitivas

Cadena de valor

Segun Gémez y Brito (2020), define la cadena de valor, cdmo una empresa
desglosa sus actividades en diferentes etapas y analizar el valor que cada
una aporta al servicio o bien final, dividiéndose en dos categorias principales
como son primarias y de apoyo.

Gestion de
ventas

Preparacion de

Segun Acosta et al. (2018), define como preparacion de ventas, ejecutar un
planeamiento para atender a los clientes reales y potenciales, siendo el

ventas . . -
segundo un poco mas complejo por el desconocimiento y falta de
informacion
Segun Acosta et al. (2018), define como argumentacioén, cuando el cliente
Argumentacion |[demuestra importancia y por consecuente se generd un entendimiento

necesario de los beneficios y primacias que brindé el producto y servicio a
través de las ofertas,

Cierre de ventas

Segun Acosta et al. (2018), define como cierre de venta, el elemento donde|

concluyo la venta o se realizé una cita posterior para cerrar o no una venta.




10.
A continuacién, a usted le presento el cuestionario dirigido a comerciantes de
un terminal pesquero de Piura - elaborado por Esgard Montero Timana y
Edgard Paucar Aniceto, basado en los aportes de los autores Gomez y Brito
(2020) para la variable Administracion de operaciones, y Acosta et al. (2018) para
la variable Gestion de ventas, De acuerdo con los siguientes indicadores califique
cada uno de los items segln corresponda

Presentacidén de instrucciones para el juez:

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El ftem se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende ' palabras de acuerdo con su significado o por la
facilmente, es ordenacion de estas.

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de

adecuadas. algunos de los términos del item.
4 Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
- Alto nive adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA : : — » —
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene unarelacion tangencial /lejana con

relacién logica con
la dimension o
indicador que esta

acuerdo)

la dimensién.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la

midiendo. dimensién que se estd midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
RELEVANCIA afectada la medicion de la dimension.

El item es esencial
0 importante, es
decir debe ser
incluido.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi
como solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Dimensiones del instrumento: variable 1: Administracion de operaciones

(Proceso de operaciones, estrategia de operaciones, cadena de valor)

Primera dimension: Procesos de operaciones
Objetivos de la Dimension: Analizar las actividades de los procesos operativos en
un terminal pesquero para dar mejoraria a la variable administracion de
operaciones.

Observaciones/

terrestre.

Indicadores item ClarilCohere |Relev Recomendacion
dad| ncia |ancia es

1.Los productos marinos puestos a la venta cumplen con los
debidos procesos normativos Vigentes de sanidad. 4 4 4

Materia Pirma
2.Los productos marinos ofertados al cliente muestran un
proceso de congelacion optimo acorde a las exigencias dell 4 4 4
cliente.
3.Maneja equipos tecnoldgicos para estar informado de la

Tecnologia  |[procedencia de los productos marinos desde su captural 4 4 4
hasta su comercializacion.
4.Mantiene comunicacion a través de aplicativos tecnolédgicos
con sus proveedores, socios, clientes, transporte maritimo y| 4 4 4

Segunda dimension: Estrategia de Operaciones
Objetivos de la Dimensién: Determinar las estrategias que aplican los comerciantes
del terminal pesquero para enriquecer la variable administracién de operaciones.

Observaciones/

producto generados por el cliente y la competencia.

INDICADORES item Clari Coh_er Relgv Recomendacion
dad|encia|ancia es
5.Utiliza estrategias para optimizar costos en los traslados
ly/o comercializacion de los productos marinos reduciendo| 4 4 4
gastos innecesarios y mejorando la eficiencia operativa.
Costo 6.Maneja estrategias de reduccion de costos a través de la|
compra y venta en volimenes, disminuyendo gastos y| 4 4 4
tendiendo a mayores utilidades.
. 7.Realiza un trabajo coordinado para obtener el producto
Tiempo - - - . 4 4 4
marino con rapidez de respuesta al requerimiento del cliente.
8.Reacciona con capacidad de respuesta de una forma|
Flexibilidad flexible, apropiada y oportuna a los cambios de mejora del| 4 4 4

Tercera dimension: Cadena de Valor
Objetivos de la Dimensién: Examinar las actividades primarias y de apoyo del
terminal pesquero para entender sus ventajas competitivas respecto a la

competencia.




; ] Observaciones
INDICADORES ltem Clari Coh_er R_elevan Recomendacio
dad [encia [cia
nes
9.Utiliza estrategias de motivacion de compra a través del
; 7 - 4 4 4
marketing y venta como la publicidad, promociones y ofertas.
10.Realiza actividades de transformacién del producto marino 4 4 4
como cortes y embalajes con maquinas procesadoras.
11.Lainfraestructura del terminal pesquero le brinda seguridad 4 4 4
Actividades ly garantia para realizar un trabajo eficiente.
de apoyo
12.Los horarios de abastecimiento y ventas de los productos
marinos son flexibles garantizdndole un ambiente laborall 4 4 4
ideal.

Dimensiones del instrumento: Variable 2: Gestidn de ventas (preparacion a la venta,
argumentacion, cierre de ventas)
Primera dimension: preparacion a la venta
Objetivos de la Dimension: Identificar si los comerciantes cuentan con preparacion
adecuada para mantener conversaciones necesarias de interés del comprador.

. . . rvacion
Indicadores Item Clari|Cohere [Relevanc Observacio e.
dad Incia ia s/Recomendaci
ones
IAtencion al cliente  [13-El personal que le apoya esta capacitado para
atender a los clientes y cerrar ventas. 4 4 4
Cuota de mercado 14.I?er0|be que sus__ventas han incrementado 4 4 4
debido al personal calificado con el que cuenta.
15.El personal de apoyo demuestra tener
) ) capacidades para atraer clientes potenciales vy
Clientes Potenciales 4 4 4
generar futuras ventas.

Segunda dimension: argumentacion
Objetivos de la Dimensién: ldentificar el conocimiento en ventas de los comerciantes
del terminal pesquero.




Observaciones/

Oferta

INDICADORES ftem ClarilCohere Relevanjc - 0 .
dad |ncia cia
es

16.Conoce las caracteristicas de su producto

Producto que expande diariamente. 4 4 4
17.Cree usted que su amplia experiencial

I : 4 4 4

repercute en la atencién del cliente.

Servicio 18.La informacién brindada a los consumidores
es precisa y clara sobre las bondades dell 4 4 4
producto marino.
18.Las ofertas que presenta al cliente le permiten
incrementar sus ganancias diarias. 4 4 4

Tercera dimensioén: Cierre de ventas

Objetivos de la Dimension: Identificar la forma en que los comerciantes logran

gue un cliente acepte y concluya la venta.

. . Observaciones/
INDICADORES Item ClarilCohere [Relevanin.omendacion
dad |ncia cia
es
20.Transmitir confianza y garantia del producto a los clientes le ha
Proceso de cierre de permitido terminar un cierre de ventas exitoso. 4 4 4
ventas
21.Su prestigio y reconocimiento le permiten contar con clientes 4 4 4
fieles lo cual le permite cerras ventas.
22.El cliente manifiesta su satisfaccion en el cierre de ventas por 4 4 4
adquirir un producto de alta calidad.
23.Cuenta con base de datos de sus clientes para realizar
Post venta seguimiento después de la venta.
4 4 4
24 El servicio post venta que ofrece le permite estrechar relaciones
con los clientes y fidelizarlos. 4 4 4

DNI: 41104813

Teléfono:

MBA Alberto Giusseppe Albujar Avalos
DNI: 41104813




Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Administracion de operaciones y gestiéon de Ventas en un terminal pesquero de
Piura, 2023”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que
sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados

eficientemente; aportando al quehacer psicologico. Agradecemos su valiosa

colaboracion.

11. Datos generales del juez

Nombre del juez:

Carlos Antonio Angulo Corcuera

Grado profesional: Maestria () Doctor ()
Clinica () Social ()

Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( x)

Areas de experiencia profesional:

Desarrollo econémico empleo y emprendimiento

Institucion donde labora:

Escuela de Administracion Universidad César Vallejo Piura

Tiempo de experiencia profesional en
el érea:

2a4dafos( )
Mas de 5 afios (X))

12. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

13. Datos de la escala (Escala Likert, cuestionario)

Nombre de la Prueba:

\Validacion de cuestionario a los colaboradores

Autores:

Esgard Montero Timana
Edgard Paucar Aniceto

.. |Piura
Procedencia:

Administracion: Propia

Tiempo de aplicacion:

10-15 minutos

Ambito de aplicacion:

Un terminal pesquero de Piura.

Significacién:

1.- Nunca

2.- Casi nunca
3.- A veces

4.- Casi siempre
5.- Siempre




14.

Soporte tedrico

Variable

Dimensiones

Definicion

Administracion
de operaciones

Proceso de
operaciones

Segun Goémez y Brito (2020), define los procesos de operaciones como
disefios, operatividad y controles de los sistemas de servuccion o
manufactura para fomentar la distribucion ideal de los servicios y productos
de una empresa

Estrategia de
operaciones

Segun Gomez y Brito (2020), define las estrategias de operaciones, como
representar los medios sobre los cuales una entidad busca el
desenvolvimiento de las capacidades que demanda para alcanzar ventajas
competitivas

Cadena de valor

Segun Gémez y Brito (2020), define la cadena de valor, como una empresa
desglosa sus actividades en diferentes etapas y analizar el valor que cada
una aporta al servicio o bien final, dividiéndose en dos categorias principales
como son primarias y de apoyo.

Gestion de
ventas

Preparacion de
ventas

Segun Acosta et al. (2018), define como preparacion de ventas, ejecutar un
planeamiento para atender a los clientes reales y potenciales, siendo el
segundo un poco mas complejo por el desconocimiento y falta de
informacion

Argumentacion

Segun Acosta et al. (2018), define como argumentacién, cuando el cliente
demuestra importancia y por consecuente se generé un entendimiento)
necesario de los beneficios y primacias que brindé el producto y servicio a
través de las ofertas,

Cierre de ventas

Segun Acosta et al. (2018), define como cierre de venta, el elemento donde

concluyd la venta o se realizd una cita posterior para cerrar 0 no una venta.

15.

Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario dirigido a comerciantes de
un terminal pesquero de Piura - elaborado por Esgard Montero Timanda y
Edgard Paucar Aniceto, basado en los aportes de los autores Gomez y Brito
(2020) para la variable Administracién de operaciones, y Acosta et al. (2018) para
la variable Gestién de ventas, De acuerdo con los siguientes indicadores califique
cada uno de los items segun corresponda

adecuadas.

decir, su sintactica
y semantica son

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El ftem se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende ' palabras de acuerdo con su significado o por la
facilmente es ordenacién de estas.

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de
algunos de los términos del item.

4. Alto nivel

El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.




1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA ) ) - ) ~ ) -
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
_ ladimensiéno 3. Acuerd derado nivel El item tiene una relacion moderada con la
'ndlcaq(;)_r qge esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
RELEVANCIA afectada la medicion de la dimensién.
E(l)'itr?]moitsaif‘gng;al > Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
p ' - Bajo Nive puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

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

ertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento: variable 1: Administracién de operaciones (Proceso

de operaciones, estrategia de operaciones, cadena de valor)

Primera dimension: Procesos de operaciones
Objetivos de la Dimensién: Medir los indicadores materia prima y tecnologia para
comprobar de qué forma los procesos de operaciones estan siendo ejecutados.

Observaciones/
; 0 Clari|Cohere|Relev |Recomendacion
Indicadores Iltem : ;
dad| ncia |ancia es
1.Los productos marinos puestos a la venta cumplen con los
: : . . 4 4 4
o debidos procesos normativos Vigentes de sanidad.
Materia Pirma
2.Los productos marinos ofertados al cliente muestran un
proceso de congelacién optimo acorde a las exigencias del| 4 4 4
cliente.
3.Maneja equipos tecnolégicos para estar informado de la
Tecnologia  |procedencia de los productos marinos desde su captural 4 4 4
hasta su comercializacion.
4.Mantiene comunicacion a través de aplicativos tecnoldgicos
con sus proveedores, socios, clientes, transporte maritimo y| 4 4 4
terrestre.




Segunda dimension: Estrategia de Operaciones
Obijetivos de la Dimension: Medir el costo, tiempo y flexibilidad para poder definir que

estrategias de operaciones estan siendo aplicadas en el terminal pesquero.

Observaciones/
INDICADORES item Clari Coh_er Rele_.'v Recomendacion
dad|encia|ancia es
5.Utiliza estrategias para optimizar costos en los traslados
ly/o comercializacion de los productos marinos reduciendo| 4 4 4
gastos innecesarios y mejorando la eficiencia operativa.
Costo 6.Maneja estrategias de reduccion de costos a través de la
compra y venta en volimenes, disminuyendo gastos y| 4 4 4
tendiendo a mayores utilidades.
. 7.Realiza un trabajo coordinado para obtener el producto
Tiempo - . e . 4 4 4
marino con rapidez de respuesta al requerimiento del cliente.
8.Reacciona con capacidad de respuesta de una forma
Flexibilidad flexible, apropiada y oportuna a los cambios de mejora del| 4 4 4
producto generados por el cliente y la competencia.

Tercera dimension: Cadena de Valor
Obijetivos de la Dimensién: Medir las actividades primarias y las actividades de
apoyo para definir la cadena de valor aplicada en el terminar pesquero.

B ] Observaciones
INDICADORES Item Clari Coh_er R_elevan Recomendacio
dad [encia [cia
nes
9.Utiliza estrategias de motivacion de compra a través del
; L . 4 4 4
marketing y venta como la publicidad, promociones y ofertas.
10.Realiza actividades de transformacion del producto marino 4 4 4
como cortes y embalajes con maquinas procesadoras.
11.Lainfraestructura del terminal pesquero le brinda seguridad 4 4 4
Actividades ly garantia para realizar un trabajo eficiente.
de apoyo
12.Los horarios de abastecimiento y ventas de los productos
marinos son flexibles garantizdndole un ambiente laboral] 4 4 4
ideal.




Dimensiones del instrumento: Variable 2: Gestion de ventas (preparacion a la
venta, argumentacion, cierre de ventas)
Primera dimension: preparacion a la venta

Objetivos de la Dimension: Medir los indicadores atencion al cliente, cuota de
mercado y clientes potenciales para conceptualizar la preparacion a la venta que
los comerciantes realizan.

Observacione
s/Recomendaci
ones

Indicadores ftem ClarifCohere [Relevanc
dad |ncia ia

IAtencién al cliente  [13.El personal que le apoya esta capacitado para
atender a los clientes y cerrar ventas. 4 4 4

14.Percibe que sus ventas han incrementado

Cuota de mercado debido al personal calificado con el que cuenta.

15.El personal de apoyo demuestra tener

] ) capacidades para atraer clientes potenciales V|
Clientes Potenciales 4 4 4
generar futuras ventas.

Segunda dimensién: argumentacion
Objetivos de la Dimension: Medir el producto, servicio y oferta con la finalidad de
visualizar la argumentacion a la venta que se utiliza en el terminal pesquero.

Observaciones/

INDICADORES ftem Clari|Cohere [Relevan .
Recomendacion

dad |ncia cia

es
16.Conoce las caracteristicas de su producto

Producto que expande diariamente. 4 4 4
17.Cree usted que su amplia experiencia

1y : 4 4 4

repercute en la atencién del cliente.

Servicio 18.La informacién brindada a los consumidores
es precisa y clara sobre las bondades dell 4 4 4
producto marino.
19.Las ofertas que presenta al cliente le permiten
incrementar sus ganancias diarias. 4 4 4

Oferta




Tercera dimension: Cierre de ventas
Objetivos de la Dimension: Medir el proceso de cierre de venta y la post venta para
entender el uso estratégico de cierre de ventas aplicado por los comerciantes.

Observaciones/

INDICADORES Item CIanCo.here Relevan Recomendacion
dad |ncia cia
es

20.Transmitir confianza y garantia del producto a los clientes le ha

Proceso de cierre de permitido terminar un cierre de ventas exitoso. 4 4 4

ventas
21.Su prestigio y reconocimiento le permiten contar con clientes 4 4 4
fieles lo cual le permite cerras ventas.
22.El cliente manifiesta su satisfaccion en el cierre de ventas por| 4 4 4
adquirir un producto de alta calidad.
23.Cuenta con base de datos de sus clientes para realizar|
Post venta seguimiento después de la venta.
4 4 4

24.El servicio post venta que ofrece le permite estrechar relaciones
con los clientes y fidelizarlos. 4 4 4

DNI: 06437510

Teléfono:

947055845

N (oo gt

ﬁh. Culoswmc«um
Magister en Administracién de Negodios
Licenciado en Administracién
CLAD. N° 18480

Mba Carlos Angulo Corcuera
Firma del Evaluador




Anexo 6. Célculo de tamafio de la muestra

: N*Zo(z*p*q
n_dz*(N—1)+th2*ptq

Donde:

N = Total de la poblacion = 150

Za= 1.96 al cuadrado (la seguridad es del 95%)
p = proporcion esperada 5% = 0.5

g =1-p (en este caso 1-0.5 = 0.5)

d = precision 5% = 0.05

B 150 * 1.96% + 0.5 * 0.5 B
~ 0.05% # (150 — 1) + 1.96% + 0.5+ 0.5

n 108

Nota. n: total de comerciantes de la muestra.



Anexo 7. Valides de los instrumentos de recoleccién de datos

Resultado de la variable : Administracion de Operaciones de Alfa de Cronbach = 0.851 r TV,
orl%)
Comerciantes |item 1 |item 2 |item 3 |item 4 |item 5 |tem 6 |item 7 |item § |ftem @ |item 10 |item 11 |item 12 [TOTAL
1 3 3 4 3 4 5 4 3 3 4 5 4 49 @ Alfa de Cronbach
2 3 5 4 3 1 5 2 3 3 4 4 3 50 k mimero de mtems
3 3 5 2 2 3 4 5 4 1 3 5 2 43 Vi Varianza de cada item
4 2 1 4 1 1 4 1 3 3 b] 4 1 34| Vt Varianza total
3 3 1 4 1 1 4 1 1 1 3 1 1 n
1] 1 1 4 1 1 4 1 1 1 b] 1 1 22 k=
1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 2 1 1 16| Vi=
§ 1 1 1 1 4 4 4 1 1 3 1 2 24 Vi=
9 5 2 1 1 5 4 5 4 4 3 3 2 39
10 40 s s s 3]s | 4 5 4 2 “= 0.851
i t [ 42t [ s[4]2]4]3: 5 5 4 40
12 5 5 1 2 1 2 (2 54 5 4 4 40 Alta Fiabilidad en el Instrumento de la
13 1 1 1 1 4 4| 4 1 1 3 1 2 24 recoleccion de datos
14 3 5 2 2 3 4 5 4 1 3 3 2 43
15 1 1 1 1 1 4 1 1 1 2 1 1 16|
16 5 5 1 2 1 2 2 3 4 3 4 4 40
17 5 5 4 5 1 5 2 3 5 4 4 3 50|
18 1 1 1 1 4 4 4 1 1 3 1 2 24
19 5 5 4 5 1 5 2 5 5 4 4 3 30
20 3 5 1 2 1 2 2 3 4 b] 4 4 40
Varianza 3.09] 349 186 1.948] 324) 0.848] 2148 3.11| 296 1.0475] 2.7275] 2.16] 129.948
Resultado de la variable : Gestion de ventas de Alfa de Cronbach =0.816 k I
e (%)
Comerciantes |item 1 |item 2 |item 3 |item 4 |item 5 |item 6 |item 7 |item § |item 9 |item 10 [item 11 |item 12 |TOTAL
1 3 3 4 3 4 5 4 5 3 4 5 4 47 @ Alfa de Cronbach
2 5 5 4 5 1 5 2 5 5 4 4 5 50| k mimero de intems
3 3 5 2 2 b] 4 1 4 1 b] 5 2 19 Vi Varianza de cada item
4 1 1 4 1 1 4 1 5 5 5 4 1 3 Vit Varianza total
5 3 1 4 5 1 4 1 5 1 3 1 1 30)
6 1 1 4 1 1 4 1 1 1 5 4 5 29 k=
7 1 1 1 1 1 4 1 1 1 2 1 1 16 Vi=
8 1 1 1 1 4 4 4 1 1 3 1 2 24 Vi=
9 5 2 1 1 5 5 5 4 4 3 3 2 40
10 4 5 1 1 5 5 1 3 5 4 5 4 3 a= 0.816
11 1 4 2 1 5 4 2 4 3 5 5 4 40
12 5 5 1 2 1 2 2 5 4 5 4 4 40/ Allta Fiabilidad en el Instrumento de la
13 1 1 1 1 4 4 4 1 5 3 1 2 2% recoleccion de datos
14 3 5 2 5 5 4 5 4 5 5 5 2 50|
15 1 1 1 1 1 4 1 1 1 2 1 1 16
16 5 5 1 2 1 2 2 5 4 5 4 4 40|
17 5 5 4 5 1 5 2 5 5 4 4 5 50|
18 1 1 1 1 4 4 4 1 1 3 1 2 24
19 5 5 4 5 1 5 2 5 5 4 4 5 50)
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Anexo 8. Confiabilidad del instrumento de recolecciéon de datos

Alfa de Cronbach cuestionario de administracion de operaciones

Resumen de procesamiento de casos

N %
Valido 20 100

Casos Excluido 0 0
Total 20 100

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach Ndmero de elementos
0.851 12

En base a los resultados que se obtuvieron en el estadistico de fiabilidad de Alfa de
Cronbach en el programa SPSS 26 con el resultado de 0.851 lo que signica en
base al rango establecido en el coeficiente de confiabilidad de Alfa de Cronbach
como alta confiablidad. Los resultados estan basados en una encuesta piloto
realizada a 20 comerciantes en un terminal pesquero utilizando la tecnica de la
encuesta e instrumento que fue un cuestionario conformado por 12 preguntas.

Alfa de Cronbach cuestionario de Gestién de ventas

Resumen de procesamiento de casos

N %
Valido 20 100

Casos Excluido 0 0
Total 20 100

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach Numero de elementos
0.816 12

En base a los resultados que se obtuvieron en el estadistico de fiabilidad de Alfa de
Cronbach en el programa SPSS 26 con el resultado de 0.816 lo que signica en
base al rango establecido en el coeficiente de confiabilidad de Alfa de Cronbach
como alta confiablidad. Los resultados estan basados en una encuesta piloto
realizada a 20 comerciantes en un terminal pesquero utilizando la tecnica de la

encuesta e instrumento que fue un cuestionario conformado por 12 preguntas.



Anexo 9. Autorizaciéon de aplicacion del instrumento por parte de la empresa

AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION DE LA EMPRESA

Yo, Maria Lourdes Mondragén Silupu, identificada con DNI N° 02806558 en mi calidad de
Administradora del Terminal pesquero José Olaya, ubicada en el distrito veintiséis de octubre en la
ciudad de Piura.

OTORGO LA AUTORIZACION,

A los sefiores Edgard Paucar Aniceto Identificado con DNI N°45528702 y Esgard Montero Timana
Identificado con DNI N°44392152, de la Carrera profesional de Administracion, para que utilice la
siguiente informacién de la empresa: Data de clientes para aplicar el cuestionario, con la finalidad
de que pueda desarrollar su () informe estadistico.(X) trabajo de investigacion.( ) Tesis para optar
el titulo profesional.() publique los resultados de la investigacién en el repositorio institucional de la
UCYV se les brinde la informacién necesaria y la aplicacion de instrumentos de recoleccion de datos
en dicho mercado.

Indicar si el representante que autoriza la informacién de la empresa solicita mantener el nombre o
cualquier distintivo de la empresa en reserva, marcando con una “x” la opcién seleccionada.
(x) Mantener en reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresa; o

() Mencionar el nombre de la empresa.

CPC. Maria Lourdes Mondragén S.
Mat. 07-3495
Administradora

Firma y sello del Representante Legal
DNI: 45528702

El Estudiante declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Investigacion en la
Tesis son auténticos. En caso de comprobarse la falsedad de datos, el Estudiante sera sometido al
inicio del procedimiento disciplinario correspondiente; asimismo, asumira toda la responsabilidad

ante posibles acciones legales que la empresa, otorgante de informacion, pueda ejecutar.

Firma del Estudiante
DNI: 45528702

>

ESGARD MONTERO TIMANA

Firma del Estudiante
DNI: 44392152



