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Resumen
La indagacion esta alineada al ODS N.° 9: “Industria innovacion e infraestructura”
asimismo, tuvo como proposito general determinar la influencia entre la gestidén
logistica y las ventas en una empresa comercial provincia de Moyobamba, 2023. Con
el proposito de alcanzar este objetivo, para este trabajo se empled un disefio de
investigacion no experimental, transversal, descriptivo y correlacional. La muestra
consistié en 30 colaboradores a quienes se les administré un cuestionario en la escala
de Likert. Los resultados obtenidos revelaron una correlacion positiva alta entre las
variables bajo estudio, con un valor de 0.736 segun el coeficiente Rho de Spearman.
Ademas, se observo un nivel de significancia de 0.000, indicando una diferencia
significativa de acuerdo al criterio de decision (0.00 < 0.05). En consecuencia, se
acepto la hipotesis nula (Hi) que postula la existencia de una relacién significativa entre
la gestion logistica y las ventas en la empresa comercial, Moyobamba, 2023. Este
hallazgo evidenci6 una relacion directa entre ambas variables. Finalmente se concluyo
que existe una relacion positiva fuerte entre la gestion logistica y las ventas mayoristas
en la empresa. Ademas de optimizar el flujo de materiales y reducir costos operativos,
la eficiencia en la gestion logistica también mejora la satisfaccion del cliente,

contribuyendo con el acatamiento del ODS N.° 9.

Palabras clave: Ventas, gestion, logistica



Abstract
The investigacion is aligned with SDG 9: “Industry innovation and infrastructure” in
addition, he general objective of this research was to determine the influence between
logistics management and sales in the company, Moyobamba, 2023. In order to
achieve this objective, a non-experimental, cross-sectional, descriptive and
correlational research design was used. The sample consisted of 30 collaborators who
were administered a Likert scale questionnaire. The results obtained revealed a high
positive correlation between the variables under study, with a value of 0.736 according
to Spearman's Rho coefficient. In addition, a significance level of 0.000 was observed,
indicating a significant difference according to the decision criterion applied (0.00 <
0.05). Consequently, the null hypothesis (Hi) that postulates the existence of a
significant relationship between logistics management and sales in the company,
Moyobamba, 2023 was accepted. This finding evidences a direct and significant
relationship between both variables. Ultimately, it was concluded that there is a strong
positive relationship between logistics management and wholesale sales in the. In
addition to optimizing the flow of materials and reducing operating costs, efficiency in
logistics management also improves customer satisfaction and strengthens the

company's competitive position in the market, contributing to compliance with SDG 9.

Keywords: Sales, management, Logistics



I. INTRODUCCION

La gestidn logistica es un componente esencial para el funcionamiento eficiente
de las empresas, impactando significativamente en la fijacion de los costos de venta 'y
la rentabilidad. Dentro del entorno empresarial orientado a la entrega de productos, la
gestion logistica se vuelve fundamental, ya que abarca una serie de actividades
cruciales que va contemplado a partir de la compra de insumos primarios facilitando la
distribucion de productos terminados a los consumidores, pasando por la produccion,
transporte y distribucion. Una gestion logistica eficaz se traduce hacia un mejoramiento
positivo del rendimiento operativo dando como resultado a una disminucion de los

gastos asociados aquellas operaciones logisticas. (Lopez et al 2021)

Asi mismo Dombriz (2013) sefiala que la logistica surgi6 en la década de 1950,
cuando se reconocio su importancia para optimizar procesos, disminuir gastos, asi
como el incremento de la clase de trabajo. En las décadas siguientes, se
implementaron mediciones y evaluaciones que facilitaron innovaciones en transporte
y almacenamiento, llevando al modelo justo a tiempo en los afos noventa, lo cual
aumentd la competitividad de las empresas. Es por ello que en la actualidad se busca
implementar nuevas teorias para poder minimizar los costos de produccién generando
un buen desarrollo sostenible de los recursos y cuidar el medio ambiente, asi como lo
sefiala la ODS para incrementar el uso de las tecnologias dentro de las

organizaciones.

La logistica es fundamental para las empresas a nivel global, abarcando a partir
de minusculas organizaciones regionales llegando a gigantes compafiias globales. La
gestion eficiente del inventario y de los productos perecederos es crucial para prevenir
problemas como el exceso de stock, la obsolescencia y las pérdidas econdémicas. Los
avances tecnoldgicos, la adopcidn de practicas sostenibles y la integracion de
sistemas de informacidn actualizados son elementos esenciales para optimizar la
sucesion de abastecimiento, garantizando la deleitacién del consumidor. (Lopez et al
2021)



Para un contexto globalizado, las dinamicas de ventas no solo reflejan la salud
economica de una empresa o industria en particular, sino que también actuan como
indicadores de las tendencias economicas internacionales. El estudio de las ventas
desde una perspectiva internacional permite comprender cémo factores como las
politicas comerciales, las fluctuaciones en la demanda global, y las alteraciones en los
patrones de cambio influyen en el comportamiento del mercado. (Parra y Madero,
2003).

Investigaciones recientes han demostrado que las estrategias de ventas
exitosas a nivel global requieren una adaptacién continua a las condiciones
cambiantes del mercado, asi como una percepciéon amplia de las diversas tradiciones
y economicas entre regiones (Smith, 2020). Ademas, el comercio electronico y las
plataformas digitales han transformado significativamente las practicas de ventas,
permitiendo a las empresas alcanzar mercados internacionales con mayor facilidad y

eficiencia (Parra y Madero, 2003).

Las ventas constituyen una variable esencial para el analisis econdmico de
cualquier pais, reflejando no solo la salud financiera de las empresas, sino también el
nivel de consumo y la confianza de los consumidores. En un contexto nacional, el
estudio de las ventas ofrece una vision detallada de las dinamicas internas del
mercado, incluyendo las fluctuaciones en la demanda, las tendencias de consumo y la

efectividad de las estrategias comerciales.

Sin embargo, las regiones emergentes, las ventas pueden actuar como un
barémetro del crecimiento econdmico y alteracion de las politicas estatales en el sector
privado. De acuerdo con Garcia (2021), el analisis de las ventas a nivel nacional
permite identificar patrones de comportamiento de los consumidores que son
fundamentales para el disefio de politicas econdmicas eficaces. Ademas, las ventas
internas estan directamente influenciadas por factores como la estabilidad politica, la
infraestructura econdémica y las condiciones del mercado laboral (Lopez, 2020).



Segun el (NEGI) en su reporte de 2020, la dinamica econdmica del afio 2021
mostro una variacion significativa en las tasas de cierre de empresas comerciales y
aquellas que fueron dadas de baja debido a la caida en las ventas. Este fendmeno
afecté gravemente la economia, incrementando el desempleo. Particularmente, en el
cuarto trimestre del periodo 2020 - 2021, el numero de empresas dadas de baja
aumentd en un 52%, lo que evidencié el impacto financiero que tuvo el aislamiento
social tanto en las ventas como en la actividad econémica del pais hasta finales del
afo pasado. Esta situacion subraya la gravedad de las consecuencias econdmicas
derivadas de las restricciones y medidas de aislamiento implementadas durante la
pandemia, afectando diversos sectores y generando un notable aumento en el niumero

de negocios que no pudieron continuar operando.

El actual trabajo ha tomado en cuenta distintos autores que facilitan estudiar y
abarcar con mayor prolijidad el tema de gestion logistica y las ventas.

Segun Cano et al. (2015), la creciente generalizaciéon de los mercados ha
generado desafios adicionales en la gestion de la logistica. En este contexto, es
fundamental mejorar diversos aspectos, como la acumulacion, la distribucidon y la
entrega de bienes y servicios. Para optimizar estos procesos logisticos, resulta crucial
considerar la aplicacion de, (TIC) y otras tecnologias complementarias. Estas
herramientas desempenan un papel esencial en la eficaz administracion de la cadena
de suministro y pueden ofrecer soluciones innovadoras para afrontar los retos

logisticos en el actual entorno global.

Asi mismo Charizanos, Demirhan e Icen (2023) se refieren que, sin una funcién
logistica para convertir las probabilidades logaritmicas en probabilidades en la
regresion logistica, como en el enfoque posibilista, el modelo de regresion adopta la
forma de un modelo lineal directo para posibilidades. de regresién adopta la forma de
un modelo lineal directo para posibilidades; por lo tanto, no es posible inferir los
cocientes de probabilidades a través de los coeficientes del modelo. los coeficientes

del modelo. Esta es una de las principales limitaciones de la bibliografia revisada.



Yalcin y Daim (2023) describe que cuando examinamos los papeles que han
asumido en los clusters emergentes en términos de analisis de redes sociales (ARS),
resulta posible identificar los principales focos de investigacion en los estudios
cientificos. Consideramos necesario explicar brevemente las métricas de redes
sociales utilizadas en el ambito del estudio. La centralidad de interrelacion mide el
numero de caminos a través de cada enlace. La centralidad de afinidad mide la
proximidad de una entidad a otras entidades de la red social.

Fang & Huy (2023) menciona que el modelo de regresion logistica es capaz de
producir una alta precisidon en la prediccion y también tiene la capacidad de
proporcionar la estimacion de la probabilidad de clase, por lo que se elige la regresion
logistica para la prediccion dicotdmica de las calificaciones de los estudiantes en este

experimento.

Minken (2020) sefala que el objetivo principal de la gestion logistica radica en
garantizar la fluidez de la técnica que abarcan desde la gestion de adquisiciones
incluido la distribucion de productos a los consumidores, con un enfoque constante en
la rentabilidad financiera de todas las operaciones. En otras palabras, la gestion
logistica busca supervisar que todas las actividades relacionadas con la logistica se
realicen eficientemente y en coordinacion con otros trabajadores, con el propdsito de
suministrar productos y servicios a los clientes en las cantidades, calidad, plazos y
ubicaciones adecuadas, al mismo tiempo que se compromete con la sostenibilidad del
ecosistema para el desarrollo de dichas operaciones.

Para Kundu, Sheu y Kuo (2023) A veces, las victimas mortales no se deben
directamente a la catastrofe, sino a la ineficaz gestién de los recursos logisticos de
emergencia en la zona afectada. Del mismo modo, la actual pandemia de COVID-19
ha acentuado aun mas la importancia estratégica de la logistica de emergencia y las
practicas de gestiéon de la cadena de suministro. la importancia estratégica de la

logistica de emergencia y las practicas de gestidn de la cadena de suministro.



Para la actual investigacion, la variable gestion logistica tiene las siguientes
dimensiones: Logistica interna, logistica externa, procesos logisticos, estrategias
logisticas, estructura empresarial (Lopez et al, 2021). Para la primera dimension
logistica interna abarca aquellos movimientos de trasporte interno, manejo de
materiales, almacenamiento y empaquetado. Lopez et al. (2021) expresa que se
relaciona con la asistencia del servicio, aunque se enfoca en el usuario interno. En
otras palabras, esta relacionada con la sucesion del pedido que conectan la demanda,
los activos y ofrecimientos. A fin de determinar los enfoques adecuados de los
beneficios al cliente, es esencial analizar las estrategias que ayudaran a proyectar las
intenciones y metas en la organizacion. Desde otro lado, segun Calzado (2020), la
logistica interna aborda el almacenamiento, lo que implica gestionar y controlar

aquellos conocimientos cientificos para lograr una gestion eficiente.

Para la segunda dimensién nombrado como logistica externa, para Lopez
et al (2021) son aquellas acciones ligadas con la compra, recepcion, almacenamiento
y colocacién fisica del producto hacia los clientes. Actua como un almacén de
productos concluidos donde ocurre el traslado de los bienes, la eleccion del medio de
traslado, también del apoyo tecnoldgico o inclusive la logistica inversa. Hurtado (2018)
lo asocia con todas las actividades externas de la organizacion, en otras palabras,
cada vez que el producto o servicio esta dispuesto y preparado para su entrega al
consumidor final. Por otro lado, Garcia et al. (2018) explican que se refiere a la
vinculacion y planificacion de los procesos internos de la empresa, abordando todos
los traslados de insumos desde el proveedor hasta el consumidor.

Para la tercera dimension son los procesos logisticos segun Lopez et al (2021)
son movimientos de recursos sefalados en la cuantidad predeterminada hacia la
colocacion justa y en el tiempo apropiada, ya que facilita un mayor beneficio de los
recursos. Asimismo, en linea con Covas et al. (2017), es esencial mejorar la eficiencia
en la organizacion de los procesos logisticos para mantener la competitividad. Estos
procesos representan las diversas etapas y actividades que los productos deben

atravesar para finalmente proporcionar un resultado tangible, ya sea un servicio o un
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bien. Es fundamental que se desarrollen de manera meticulosa y bien organizada,

asegurando que los productos lleguen a los clientes sin problemas ni demoras.

Para la cuarta dimension son las estrategias logisticas segun Lopez et al (2021),
tiene que ver muchos con los factores politicas y componentes organizacionales
relativamente permanentes que se vinculan con una serie de objetivos. Por otra parte,
segun Arvis et al. (2018), la logistica se interpreta como una coleccion de politicas y
estrategias disefiadas para respaldar la eficiente gestion del movimiento fisico de
bienes en una organizacion. Este conjunto de politicas engloba una serie de
actividades cuidadosamente planificadas y ejecutadas, todas dirigidas por objetivos
claros y precisos. El proposito central de estas operaciones logisticas es fomentar el
desarrollo sostenible de la empresa, asegurando que Sus recursos y procesos sean
utilizados de manera 6ptima y sostenible en el tiempo.

En la quinta y ultima dimension de la gestion logistica es la estructura
organizacional, para Lopez et al (2021) es la construccion empresarial creada por
acciones que principalmente empiezan con las metas del emprendimiento, y con la

demanda de los servicios o bienes por parte del consumidor. La estructura
organizacional, como senala Hurtado (2018), se refiere al modelo jerarquico que rige
el funcionamiento de una institucion. Esta estructura esta disefiada para garantizar una
gestion eficiente de las actividades de la organizacion. Se plasma tipicamente en un
organigrama de la empresa que sirve como guia para dirigir las operaciones de la
institucion, identificando tareas y compromisos a cada integrante.

Para la variable ventas se ha tomado en cuenta como referencia las teorias de
Zabala (2009)

Segun Vélez (2011), el proceso de ventas comienza al incentivar a un posible
comprador, ya sea a nivel personal o impersonal, para que tome la mejor decision al
adquirir un producto o servicio. Esto implica influir en la eleccion beneficiosa del
consumidor, basada en una opinion comercial relevante para el vendedor. Las ventas
pueden involucrar tanto productos disponibles para la compra como transacciones ya
concretadas que implican la adquisicion de bienes.



Segun el Informe de Pimentel, Plouffe y Vieira (2023) sobre compensacion de
ventas, los profesionales mantienen que los planes de compensacion de ventas siguen
siendo fundamentales para generar el enfoque adecuado e impulsar el esfuerzo de los
vendedores para mover las oportunidades de los clientes a través del canal de ventas.

De acuerdo con Vélez (2011), la venta a domicilio se caracteriza por llevarse a
cabo fuera de un establecimiento comercial, a menudo con una interaccion directa con
el consumidor en su residencia u otros lugares adecuados para realizar pruebas
personalizadas de productos o servicios. En este contexto, es esencial que el vendedor
no solo brinde una explicacion verbal efectiva del producto, sino que también preste

atencion a las senales no verbales.

Edwards et al (2023) El apoyo de la direccidn a un vendedor se refiere al grado
en que su jefe de ventas le ayuda en las tareas relacionadas con las ventas y le

proporciona direccion y asistencia en cuestiones complejas.

Trapero, Holgado de Frutos & Pedregal (2023) menciona que los contextos de
ventas perdidas se han investigado desde dos perspectivas: la prevision y el control
de inventarios. Aunque ambas corrientes estan inevitablemente conectadas, por lo
general se han investigado de forma independiente. Desde la perspectiva del control
de inventarios, los investigadores se han centrado en el desarrollo de politicas éptimas

de reposicion para distintos sistemas de politica de existencias.

Qiang, Sigh & De Roos (2023) sefiala que cuando un cliente llama para hacer
un pedido, la venta puede rastrearse hasta un anuncio especifico responsable de
generar la respuesta. Nuestros resultados ponen de manifiesto que las combinaciones
de fuentes de publicidad que generan ventas telefonicas entrantes son distintas de las

que influyen en las ventas de otros canales directos.

Xu, Cao & Chen (2023) menciona que los ingresos por ventas son una

importante fuente de beneficios para una empresa. Una prediccion precisa de las
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ventas ayuda a optimizar la gestion del inventario, mejorar la eficiencia operativa y
reducir los costes de la cadena de suministro. Proporciona un apoyo preciso a la toma
de decisiones para la formulacion de estrategias de comercializacion de productos vy,

en ultima instancia, logra el objetivo de mejorar el funcionamiento de las empresas.

En el ambito local, la empresa comercial enfrenta desafios como la variabilidad
en la demanda, la obsolescencia y caducidad de productos, costos logisticos elevados,
tecnologia desactualizada y la necesidad de practicas sostenibles. La resolucion de
estos desafios requiere estrategias logisticas sofisticadas y una planificacion flexible y

proactiva para mejorar la operatividad y el bienestar del cliente.

Basandose en estos problemas, la investigacion busca determinar como se
relaciona la gestion logistica con las ventas en la compaiia comercial, abordando
aspectos especificos de ventas mayoristas, minoristas y por internet. La hipotesis
general sugiere una relacion significativa entre la gestion logistica y las ventas en la

empresa, con hipodtesis especificas que abordan los diferentes tipos de ventas.

Esta investigacion justifica su valor tedrico y practico al proporcionar
conocimientos actualizados sobre la relacion entre la gestion logistica y las ventas, con
la posibilidad de aplicar estrategias e instrumentos para aumentar la efectividad de la

companiia en estudio.

Tomando en cuenta la delimitacion tematica, se procedera a formular la
interrogante de la investigacion, ¢Como influye la gestion logistica en las ventas en
una empresa comercial, provincia de Moyobamba, 20237 Y los siguientes problemas
especificos son: § De qué manera influye la gestion logistica en las ventas mayoristas
en una empresa comercial, provincia de Moyobamba, 20237 ; De qué manera influye
la gestion logistica en las ventas minorista en una empresa comercial, provincia de
Moyobamba, 20237 ;De qué manera influye la gestion logistica en las ventas por
internet en la empresa, Moyobamba, 20237



En cuanto al objetivo principal fue determinar la influencia entre la gestidon
logistica y las ventas en una empresa comercial, provincia de Moyobamba, 2023. Y
los objetivos especificos fueron: Analizar como se relaciona la gestion logistica con la
las ventas mayoristas en una compania comercial, provincia de Moyobamba, 2023;
Establecer como se relaciona la gestidn logistica con la las ventas minoristas en una
compania comercial, provincia de Moyobamba, 2023 y Conocer cdmo se relaciona la
gestion logistica con la las ventas por internet en una compafiia comercial, provincia
de Moyobamba, 2023.

La hipotesis de la investigacion fue Hi: Existe influencia significativa entre la
gestion logistica y las ventas en una empresa comercial, provincia de Moyobamba,
2023, Moyobamba, 2023. Y Ho: No existe influencia significativa entre la gestion
logistica y las ventas en una empresa comercial, provincia de Moyobamba, 2023.



Il. METODOLOGIA

La investigacion fue basica ya que es un tipo de investigacion que se enfoca en la
solucion de enigmas practicos especificos y en la aplicacion de conocimientos
cientificos para desarrollar soluciones concretas. La exploracion basica, se orienta
hacia la generacion de nuevos conocimientos y teorias sin una aplicacién inmediata
en mente, la investigacion basica busca directamente mejorar procesos, técnicas o

productos en contextos reales. (Rios, 2017)

El enfoque fue cuantitativo, ya que es una metodologia de investigacidon que se focaliza
en la seleccion y aplicacion de los datos matematicos. Desde este punto de vista busca
decretar pautas y aceptar hipotesis a través de la evaluacion y el uso de estadisticas.
Se caracteriza por ser objetivo, sistematico y controlado, y utiliza herramientas como
encuestas, experimentos y analisis de datos para obtener resultados que pueden ser
generalizables a una poblacion mas amplia. (Sanchez y Reyes, 2015) Los estudios
basados en la comprension pueden ser utilizados para buscar soluciones practicas a

problemas identificados.

El alcance de la investigacion fue descriptivo correlacional, se refiere a un tipo de
investigacion que no solo describe las caracteristicas de una poblacion o fendmeno,
sino que también examina la relacion entre dos o mas variables. En tal sentido el
modelo de analisis no busca establecer relaciones causales, sino identificar si existe
una asociacion o correlacidn entre las variables analizadas. Es util para entender como
se relacionan los diferentes aspectos de un fendmeno sin intervenir ni manipular las

variables estudiadas. (Hernandez, 2018)

El disefio fue no experimental, este disefio es un disefio de investigacion en el que el
indagador no toca intencionalmente las variables independientes ni asigna
aleatoriamente a los individuos a distintas condiciones. En su lugar, se observan y se
miden las variables del mismo modo suceden espontaneamente. Los estudios no

experimentales incluyen investigaciones descriptivas, correlacionales y estudios de
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caso, y son utiles cuando la manipulacion experimental no es posible o ética. (Rios,
2017)

V1
M R
V2
Donde:
M = Muestra

v1 = Variable 1
V2 = Variable 2

R = Relacién

La primera variable fue el sistema logistico desempefnaba un papel fundamental
en las actividades operativas y productivas de la empresa, requiriendo una
atencion especial. Su correcta implementaciéon y funcionamiento eficiente
permitian alcanzar un contrapeso en particular con el depdsito y las diferentes
zonas de la organizacion, garantizando una gestion fluida tanto en la entrada
como en la salida de inventarios, asi como su registro oportuno. (Lopez et al 2021)
Las dimensiones fueron logistica interna, logistica externa, procesos logisticos

estructura organizacional y estrategias logisticas

Para la segunda variable, la venta es el intercambio de un producto o servicio y
se concibe como un acuerdo en el cual el vendedor cede derechos a cambio de

un pago acordado. (Zavala, 2009)
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Las dimensiones fueron ventas mayoristas, ventas minoristas y ventas por

internet.

Arias (2016) sefal6 que la poblacion en estudio estaba compuesta por elementos
que participaban en el fendmeno y se caracterizaba por ser delimitada y definida.
Indicé que la muestra era una parte especifica de esta poblacién en la que se
enfocaria la investigacion. Ademas, mencion6 que existen férmulas y métodos
para determinar el tamafio del subgrupo a estudiar. El mencionado trabajo
consideré como estudio a los 30 colaboradores de la empresa comercial.

El tipo de poblacion es real o total: Apunta al conjunto de personas que comparten
las caracteristicas especificas bajo estudio.

Criterio de inclusion: se incluyd a los colaboradores que tienen un vinculo directo
con la compaiia, especialmente con los que manejan la logistica, administrativos

y practicantes.

Criterios de exclusion: no hay criterios de exclusion por ser una poblacion muy
finita, la cual se trabajara con todos los trabajadores de la empresa.

Arias (2012) definié a la muestra como un subgrupo considerado como una parte
representativa de la poblacion. En consecuencia, el actual trabajo, se tomo en
cuenta la naturaleza finita de la poblacion. Se ha visto conveniente tomar la
totalidad del personal que son los 30 trabajadores de la compafiia. El tipo de
muestra utilizado fue el muestreo intencional o tedrico, también conocido como
"muestreo por criterio". Este método implicaba la seleccion deliberada de
participantes basandose en criterios especificos, como su experiencia,
conocimiento o relevancia para el tema de estudio. Este tipo de muestra se
enfocaba en conseguir reportes rica y minuciosa sobre un suceso particular.

El muestreo tomado fue con los 30 trabajadores de la empresa

Arias et al. (2016) manifiesta que el censo fue empleado para recopilar datos
cuando el investigador opta por trabajar con todos los sujetos que conforman la

poblacién de analisis. En esta investigacion, se estudio al total de la poblacién. Es
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relevante senalar que en los registros no se emplean formulas numéricas ni

porcentajes para determinar la muestra.

Para la unidad de analisis lo constituyen cada uno de los colaboradores que
trabajan en la compafia en investigacion.

La técnica utilizada fue la encuesta, Bernal (2016) sefala que la encuesta se
centra en la recoleccidon de datos a través de la formulaciéon de preguntas
especificas a los trabajadores, con el fin de obtener informacion relevante que
aborde el problema de estudio.

La herramienta que se empleo fue el cuestionario, Corral (2010) indicé que esta
herramienta consistia en una serie de preguntas disefiadas para obtener datos
significativos en el estudio, lo que permitia al investigador establecer conexiones

entre las dos variables.

Ademas, se tomo en cuenta la Validez, se evalu6 la veracidad y fiabilidad de los
resultados. En esta investigacion se empled la técnica de validacion mediante el
juicio de expertos, con la participacion de un metodologo y tres especialistas que
revisaron el cuestionario y expresaron sus opiniones. Dr. Julton Tomanguillo
Sepulveda, MBA. Brannly Jarley Valles Quispe y Mg. Icela Baneza Clavo Zumba.
La confiabilidad del Instrumento de medicién estadistico, produjo resultados
consistentes y replicables bajo condiciones similares. Este estudio se efectu6

utilizando el coeficiente alfa de Cronbach, obteniendo un coeficiente de 0.736.

Los procedimientos, en primer lugar, se realizé en una empresa especializada en
ventas de productos de limpieza, en Moyobamba en el afio 2023. Para ello se
remitié una carta requiriendo el permiso, y poder explicar el presente trabajo y
obteniendo resultados, enseguida se procedié con la concertacion para poder
emplear el instrumento, como es el formulario a los 30 trabajadores.
Inmediatamente después, procedieron con el tratamiento de los resultados,
creando una base de datos para medir los indicadores. Posteriormente,

analizaron e interpretaron la informacién procesada, lo que permitié realizar la
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discusion con los diversos autores citados. Finalmente, definieron las

conclusiones y formularon las recomendaciones correspondientes.

El método de analisis de datos fue el estadistico descriptivo: En primer lugar,
aquellos resultados que obtendremos se procedieron al encausamiento de todos
los resultados en una hoja Excel con el propdsito de encausar los resultados
mediante el traslado de las respuestas del formulario, segun la escala de Likert.
Se empled el coeficiente de correlacién alfa de Cronbach como método para
analizar la credibilidad de los instrumentos utilizados en la evaluacion. Los
resultados se procesaron empleando el programa SPSS version 28.00 para
realizar el analisis conveniente de los datos del formulario. Ademas, se

presentaron todos los resultados en tablas.

Ann (2017) aclara, que al adquirir entendimiento producido mediante la ciencia y
al ser conocido por el investigador. Se le dio a conocer a la organizacion,
cumpliendo con los principios éticos para la obtencion de resultados. En
consecuencia, también se les dara a saber que los nombres de los colaboradores
se mantendran en secreto.

Es asi que el mencionado trabajo en estudio se consideré los siguientes datos,
porque son el sustento original para la obtencion de la informacion de la
organizacion: bajo esa independencia, es por ello que los vinculados tienen la
facultad a la informacion objetiva de la investigacion expuesta, el respeto hacia
las personas involucradas, su procedencia, estatus u otras caracteristicas. Es por
ello, se promovera la justicia al actuar de manera equitativa entre los demas
integrantes y la honradez al demostrar respeto por la propiedad intelectual de
otros autores. Los datos obtenidos se mostraron con total claridad.
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I1l. RESULTADOS
3.1. Resultados
Tabla 1 Prueba de normalidad

Shapiro-Wilk
Pruebas de normalidad Estadistico Gl Sig.
Gestion logistica ,056 30 , 396
Ventas ,068 30 ,365
Ventas mayoristas ,066 30 ,386
Ventas minoristas ,056 30 , 356
Ventas por internet ,067 30 ,670

Fuente: SPSS

Explicacion: En la tabla anterior, se percibe que la muestra examinada tiene menos

de 50 elementos, lo que generd la necesidad de aplicar el test de normalidad de

Shapiro-Wilk. Ademas, al obtener un valor de p que excede a=0.05, no se cuenta con

certeza idonea para apartar la hipdtesis nula. La informacién sigue una distribucion

normal.
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Propésito general: Determinar la relacion entre la gestion logistica y las ventas en

una empresa comercial, provincia de Moyobamba, 2023.

Hi: Existe relacion significativa entre la gestion logistica y las ventas en la empresa
Comercial, Moyobamba, 2023.

Ho: No existe relacidn significativa entre la gestion logistica y las ventas en una
empresa comercial, provincia de Moyobamba, 2023.

Tabla 2 Correlacion

Gestion
logistica Ventas
Ge§tig§n Correlacion Pearson 1.000 736**
logistica
Sig. (bilateral) _ 000
N
Pearson 30 30
Ventas Correlacion Pearson 736+ 1.000
Sig. (bilateral) 000 _
N 30 30

Fuente: SPSS (Elaboracion propia)

Explicacién: En la tabla 8 se muestran las correlaciones entre las variables junto con
su nivel de significancia respectivo. Con respecto al objetivo general, se observa una
correlacién de 0.736, (grado de correlacion positiva alta). Se obtuvo un nivel de
significancia de 0.000. De acuerdo con el criterio de decision establecido, al ser el valor
de p (0.00<0.05), se determina como una diferencia. Por consiguiente, se valida la
hipbtesis alternativa (Hi), la cual indica que hay una conexion importante entre la
gestion logistica y las ventas en la empresa, Moyobamba, 2023. Este descubrimiento

demuestra que existe relacion entre ambas variables
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Objetivo especifico1: Analizar la relacion entre la gestion logistica y las ventas

mayoristas en una empresa comercial, provincia de Moyobamba, 2023.

Tabla 3 Correlacion

Gestion Ventas
logistica mayoristas
Gestion Correlacion Pearson 1.000 ,568™**
logistica Sig. (bilateral) : ,000
Pearson N %0 %0
Ventas Correlacion Pearson ,568™** 1.000
mayoristas  Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

Fuente: SPSS

Explicacién: En la tabla anterior, se evidencia que correlacion dio como resultado un
valor de 0.568, lo que indica una correlacion positiva de magnitud moderada entre la
variable 1 (Gestion logistica) y la dimension 1 (Ventas mayoristas). Del mismo modo,
al tener un nivel de significancia de 0.000, finalmente en la aceptacion de la hipotesis
alternativa, corroborando asi la existencia de una conexion directa entre la variable 1

(Gestion logistica) y la dimensién 1 (Ventas mayoristas).
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Tabla 4 Nivel de ventas mayoristas

Escala de la variable Cantidad Porcentaje
Buena 1 4.58%
Regular 18 59.58%
Deficiente 11 35.84%
Total 30 100.00%

Fuente: SPSS (Elaboracion propia)

Figura 1
Ventas mayoristas

70.00%
59.58%

60.00%

50.00%

40.00% 35.84%
30.00%

20.00%

10.00% 4.58%

0.00%

Bueno Regular Deficiente

Fuente: Tabla 10 / SPSS

Interpretacion: Al revisar la tabla anterior y la figura 1, se nota que el 35.84% de los
asociados aluden que el rendimiento de las ventas mayoristas es insatisfactorio,
mientras que el 59.58% lo evaluan como promedio y solo el 4.58% lo califican como
excelente. Estos datos sugieren que, en lineas generales, las ventas mayoristas son

mayoritariamente percibidas como ordinarias.
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Objetivo especifico 2: Establecer la relacion entre la gestion logistica y las ventas

minoristas en una empresa comercial, provincia de Moyobamba, 2023.

Tabla 5 Correlacion (Gestion logistica y ventas minoristas)

Gestion Ventas
logistica minoristas
Gestion Correlacion Pearson 1.000 ,684**
logistica Sig. (bilateral) : ,000
Pearson N %9 >0
Ventas Correlacion Pearson ,684** 1.000
minoristas Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

Fuente: SPSS

Explicacion: En la tabla anterior, se aprecia que el coeficiente de correlacion dio como
resultado un valor de 0.684, indicando una correlacion positiva de magnitud moderada
entre las variables 1 (Gestion logistica) y la dimension 2 (ventas minoristas)
analizadas. Se concluyo en la aprobacidn de la hipoétesis alternativa, lo que valida la
existencia de una relacion directa y significativa entre la variable 1 (Gestion logistica)

y la dimension 2 (ventas minoristas).
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Tabla 6 Nivel de las ventas minoristas

Escala de la variable Cantidad Porcentaje
Bueno 2 6.66%
Regular 18 60.42%
Deficiente 10 32 929
Total 30 100%

Fuente: SPSS (Elaboracion propia)

Figura 2
Ventas minoristas

70.00%

60.42%
60.00%
50.00%

40.00%

32.92%

30.00%
20.00%

10.00% 6.66%

0.00%

Bueno Regular Deficiente

Fuente: Tabla 12 / SPSS

Explicacién: Tras examinar tanto la tabla anterior como la figura 2, se evidencia que
el 32.92% de los encuestados ven el desempefio de las ventas minoristas como
insatisfactorio, mientras que el 60.42% lo evaluan como promedio y unicamente el
6.66% lo describen como excelente. Estos descubrimientos implican que, en general,

las ventas minoristas son mayoritariamente consideradas como regulares.
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Objetivo especifico 3: Conocer la relacion entre la gestion logistica y las ventas por

internet en una empresa comercial, provincia de Moyobamba, 2023.

Tabla 7 Correlacién (Gestion logistica y ventas por internet)

Gestion Ventas por
logistica internet
Gestion Correlacion Pearson 1.000 ,495™*
logistica Sig. (bilateral) : ,000
Pearson N %9 %0
Ventas por  Correlacion Pearson ,495** 1.000
por internet  Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

Fuente: SPSS

Explicacion: En la tabla anterior, se puede apreciar que el coeficiente de correlacidon
fue de 0.495, lo que sugiere una correlacion positiva débil entre las variables 1 (Gestion
logistica) y la dimension 3 (Ventas por internet) analizadas. Ademas, al tener un nivel
de significancia de 0.000, se procedié a validar la hipotesis alternativa, confirmando
asi la existencia de una relacion directa y significativa entre la variable 1 (Gestion

logistica) y la dimensién 3 (Ventas por internet).
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Tabla 8 Nivel de ventas por internet

Escala de la variable Cantidad Porcentaje
Bueno 5 14.58%
Regular 13 44.17%
Deficiente 12 41.25%
Total 30 100.00%

Fuente: SPSS (Elaboracion propia)

Figura 3
Imagen emocional

50.00%
44.17%

45.00% 41.25%
40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

14.58%

Buena Regular Deficiente

Fuente: Tabla 14 / SPSS

Explicaciéon: Tras examinar tanto la tabla 14 como la figura 3, se evidencia que el
41.25% de los empleados perciben el rendimiento de las ventas online como
insatisfactorio, mientras que el 44.17% lo evaluan como promedio y el 14.58% lo
categorizan como 6ptimo. Estos resultados implican que, en términos generales, solo

un 14.58% de los encuestados consideran que las ventas por internet son favorables.
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IV. DISCUSION

Los resultados obtenidos para el objetivo general revelan una reciprocidad de
Spearman de 0.736, lo que sefala una conexion positiva significativa entre las
variables analizadas. Este hallazgo se compara con el trabajo de Vasquez (2023),
quien también investigd la relacion entre la logistica y el rendimiento empresarial.
Vasquez concluyo que las empresas que implementan tareas logisticas de manera
regular y sistematica presentan mejoras significativas en el flujo de materiales y
funciones operativas, aunque en un rango medio de incorporacion. De manera similar,
Lambafriino (2022) reporté un Rho de Spearman cercano a 0.722, lo cual respalda una
asociacion continua y positiva entre la gestion logistica y el desempeiio en ventas.
Estos resultados se alinean con la teoria propuesta por Charizanos et al. (2023), que
enfatiza la relevancia de la logistica en patrones de regresion logistica. Segun
Charizanos, sin una funcién logistica adecuada, los modelos de regresién no pueden
convertir probabilidades logaritmicas en probabilidades reales, lo que impide la
inferencia correcta de los cocientes de probabilidades a través de los coeficientes del
modelo. El aporte del presente estudio evidencia que las variables en estudio tienen

relacion, asi se puede utilizar como modelo para realizar otras investigaciones

En referencia a los hallazgos relacionados con el primer objetivo, se encontré que el
59.58% de los participantes de la encuesta perciben la gestion logistica como
aceptable o promedio. Este hallazgo se coteja con el estudio de Muha (2023), quien
sefiala que la logistica moderna tiende a reconocer la interdependencia de los costos
logisticos y el impacto del nivel de calidad de los servicios en los costos logisticos
globales. Esta comprension representa un aspecto clave en la planificacion de
procesos logisticos eficientes y de alta calidad. Adicionalmente, Rios (2018) explor¢ la
conexion entre la gestion logistica y la fijacion de los costos de ventas en la compafiia
Sekur Peru S.A. Su indagacién ultimo que la gestion logistica, abarcando aspectos
como compras, almacenamiento y distribucion, no se ejecutaba de manera efectiva en
la empresa, lo que resultaba en una determinacién inadecuada de los costos de

ventas. Estos resultados se apoyan en la teoria de Balaguer (2009), quien argumenta
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que, aunque los procesos logisticos eficientes son altamente beneficiosos, también
conllevan el riesgo de que la reduccion de precios pueda reducir los costos y hacer
fracasar las estrategias, afectando la rentabilidad y la relacién costo-beneficio. El
aporte del estudio se basa en enfatizar mas el trabajo en la logistica de la empresa
para poder generar mas ventas en lugar de pérdidas.

Respecto a los resultados correspondientes al segundo objetivo, se evidencié que el
nivel de las ventas minoristas fue considerado regular por el 60.42% de los
encuestados, sefalando dificultades en la distribucion de las ventas minoristas. Estos
datos se compararon con el estudio de Lambarino (2022), quien determin6 que las
ventas minoristas son cruciales para las organizaciones y que cualquier deficiencia en
ellas puede impactar negativamente en las ganancias de la empresa. Adicionalmente,
la investigacion realizada por Rios (2018) sobre las ventas minoristas mostré una
correlacién significativa alta (0.882), sugiriendo que, en ciertos contextos, las ventas
minoristas se llevan a cabo de manera efectiva dentro de la empresa. Estos resultados
estan respaldados por la teoria de Balaguer (2009), quien sostiene que, para entender
el proceso de ventas en empresas minoristas, es fundamental reconocer que estas se
encargan de comercializar productos directamente a los consumidores finales a través
de sus establecimientos. El presente estudio aporta a la comunidad de investigacion

como antecedente para futuras investigaciones.

En el ultimo objetivo especifico, se evidencid que el nivel de ventas por internet es
deficiente en un 41.25%. Este dato fue comparado con el estudio de Calderon y
Cornetero (2014), quienes también evaluaron las dimensiones de las ventas,
concluyendo que las ventas por internet requieren la implementacion de politicas de
control para asegurar que se cumplan los procedimientos logisticos adecuados para
una distribucion eficaz en linea. Utilizando el coeficiente de Rho de Spearman (0.495),
determind que existe una conexion débil entre la gestion logistica y las ventas por
internet. Ademas, la investigacion de Armas (2019) sostiene que las ventas por internet
son cruciales para una gestion logistica eficiente, concluyendo que esta modalidad de

ventas puede reducir significativamente los costos logisticos. Estos hallazgos estan

24



respaldados por la teoria de Balaguer (2009), que argumenta que la promocion de
productos permite alcanzar a un mayor numero de clientes potenciales, facilitando la
exploracion de los beneficios ofrecidos. El porte del estudio se centra en la logistica

como herramienta para aumentar las ventas.
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V.

CONCLUSIONES

Los hallazgos de esta investigacion evidencian de manera clara una
solida relacion entre las variables de estudio. La eficacia en la gestion
logistica no solo optimiza el flujo de materiales y disminuye los costos
operativos, sino que también incrementa la satisfaccion del cliente y

refuerza la competitividad de la organizacion.

Los resultados obtenidos reflejan una percepcion mayoritaria de que la
gestion logistica en la compafiia es regular, lo cual esta en linea con
estudios previos que subrayan la importancia de una planificacion y
ejecucion eficaces de los procesos logisticos. La interdependencia entre
costos y calidad en los servicios logisticos es crucial para mejorar la
eficiencia y reducir costos globales.

Los hallazgos indican que el nivel de ventas minoristas en la empresa es
mayoritariamente regular, con desafios significativos en la distribucion.
La importancia de las ventas minoristas para la rentabilidad de la
empresa esta bien documentada en la literatura, destacando Ila
necesidad de optimizar estos procesos para mejorar las ganancias y la

eficiencia operativa.

Los resultados indican que las ventas por internet en la empresa
presentan deficiencias significativas. La correlacion positiva débil entre la
gestion logistica y las ventas por internet sugiere que, aunque existe una
relacién, esta no es lo suficientemente fuerte como para impactar de
manera decisiva. La importancia de optimizar las ventas por internet para
mejorar la eficiencia logistica y reducir costos es evidente, y se alinea

con investigaciones previas en el campo.
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VL.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa comercial que continue invirtiendo en la mejora de
su sistema logistico. Esto incluye la adopcion de tecnologias avanzadas para la
gestion de inventarios y la formacién continua del personal en mejores practicas
logisticas. Ademas, se sugiere implementar un sistema de monitoreo y
evaluacion constante para asegurar que las estrategias logisticas se ajusten a
las demandas del mercado y contribuyan de manera efectiva al incremento de

las ventas mayoristas.

Se sugiere que la empresa adopte un sistema integral de gestion logistica que
contemple la capacitacion continua del personal y la incorporaciéon de
tecnologias avanzadas para optimizar los procesos de adquisicion,
almacenamiento y distribucion. Asimismo, es fundamental llevar a cabo
evaluaciones periddicas de estos procesos para detectar areas de mejora y
asegurar una determinacion precisa de los costos de ventas, garantizando de

esta manera una competitividad sostenible en el mercado.

Se recomienda que la empresa implemente estrategias para mejorar la
distribucion de las ventas minoristas. Esto podria incluir la adopcién de
tecnologias de gestion de inventarios y distribucion, la capacitacion del personal
en practicas eficientes de ventas y distribucion, y la realizacion de analisis
periodicos para identificar y abordar areas problematicas. Mejorar la eficiencia
en la distribucion no solo incrementara las ventas minoristas sino también la

satisfaccion del cliente.

Se recomienda que la empresa desarrolle e implemente estrategias especificas
para mejorar sus ventas por internet. Esto incluye el fortalecimiento de las
politicas de control y los procedimientos logisticos, asi como la optimizacién de

la presencia online para atraer a mas clientes potenciales.
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ANEXO 1

Tabla 9 Operacionalizacion de variable

Variable Definiciéon conceptual Definicidon operacional Dimensiones Indicadores Escala
Gestion “La gestion logistica es un | Es una actividad que permite | Logistica Existencia de normas. Ordinal
logistica | componente principal | gestionar adecuadamente interna Posesion de recursos para mantenimiento,
dentro de las actividades | mediante  los  procesos Actitudes para las innovaciones.
operativas y productivas | logisticos, quien conlleva Funciones claras.
de la empresa, la cual | llevar el producto final al Plan de capacitacion
merece especial atencion | cliente en forma adecuada a | Logistica Atencioén oportuna
y su puesta en marcha con | menor costo y | externa .
eficiencia, logra el | beneficiandose la | Procesos Pedidos, requerimientos y programacion. -EI;',p‘.)
equilibrio entre el almacén | organizacion. En la presente | logisticos Fechas establecidas. asica
y las diversas areas, esto | investigacion se mide las Cotizaciones.
es, atenciones de ingreso | variables con un cuestionario Adquisiciones.
y salida de inventarios y su | teniendo en cuenta los Registro Nivel
registro en tiempo | indicadores. Control de inventario Descriptivo
OportUnO” (LOpeZ et al Seleccioén de prOVeedoreS. correlacional
2021). Procesos de evaluacion.
Estructura * Respeto mutuo.
organizacional | « Existencia de organigrama. Técnica
* Herramientas tecnoldgicas
* Uso de tics. Encuesta
+ Plan estratégico.
Estrategias Metas trazadas.
logisticas Plan logistico Instrumento
Zonas de inventario reportes i .
Ventas La venta es el intercambio Realizar Ventas | Bajar los precio Cuestionario
jar los precios
de servicios y productos. Mayoristas - Complementar las ventas
Es a su vez entendida - Sacar ofertas.
como un contrato donde el - No esperar al cliente,
sujeto que actia como
vendedor transmite un Realizar Ventas | Ventas personales.
derecho, bienes o] Minoristas. - Ventas cruzadas.
servicios al comprador a - Consumidor final
cambio de una Realizar Ventas | - Reduccién de costos.
determinada suma de por Internet. - Calidad de servicio.
dinero. - Ventas globales
Zavala (2009, p. 111).

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10 Matriz de consistencia

Problema Objetivos Hipétesis Variables | Dimensiones Indicadores Metodologia
Problema general Objetivo general Hipétesis general Logistica Existencia de normas.
¢ Como influye la gestion |Determinar la influencia | Existe influencia significativa interna Posesién de recursos para mantenimiento,
logistica en las ventas en |entre la gestion logistica y | entre la gestion logistica y las Actitudes para las innovaciones.
una empresa comercial, |las ventas en la empresa |ventas en la empresa Funciones claras.
Moyobamba, 2023? Comercial, Moyobamba, | comercial, Moyobamba, Plan de capacitacion
2023. 2023. Logistica Atencion oportuna
Problema especifico externa
PE1. ;De qué manera |Objetivo especifico Hipotesis especifica Procesos Pedidos, requerimientos y programacion.
influye la gestion logistica | OE1. Analizar cémo se |H1: Existe influencia logisticos Fechas establecidas.
en las ventas mayoristas |relaciona la gestion | significativa entre la gestion Cotizaciones.
en la empresa comercial, |logistica con la las ventas |logistica y las ventas ., Adquisiciones.
distrito Moyobamba, |mayoristas en la empresa | mayoristas en una empresa Ge,St'?“ Registro
20237 comercial, Moyobamba, | comercial Moyobamba, 2023. logistica Control de inventario Tipo
PE2. ;De qué manera |2023. H2: Existe influencia Seleccion de proveedores. Basica
influye la gestion logistica | OE2. Establecer cdmo se |significativa entre la gestion Procesos de evaluacion.
en las ventas minorista en |relaciona la gestion |logistica y las ventas Estructura Respeto mutuo.
la empresa comercial, |logistica con la las ventas |minoristas en la empresa organizacional | Existencia de organigrama.
provincia de Moyobamba, | minoristas en la empresa | comercial: Existe influencia Herramientas tecnoldgicas Nivel
20237 Comercial, Moyobamba, |significativa entre la gestion Uso de tics. Descriptivo
PE.3 ;De qué manera |2023. logistica y las ventas por Plan estratégico. correlacional
influye la gestion logistica |OE3. Conocer cémo se |internet en una empresa, Estrategias Metas trazadas.
en las ventas por internet |relaciona la  gestion | Moyobamba 2023 logisticas Plan logistico
en la empresa comercial, |logistica con la las ventas Zonas de inventario reportes Técnica
provincia de Moyobamba, |por internet en la empresa Realizar Bajar los precios
20237 comercial, Moyobamba, Ventas Complementar las ventas Encuesta
2023. Mayoristas Sacar ofertas.
No esperar al cliente,
Realizar Ventas personales. Instrumento
Ventas Ventas Ventas cruzadas.
Minoristas. Consumidor final Cuestionario
Realizar Reduccion de costos.
Ventas por | Calidad de servicio.
Internet. Ventas globales
Disefio Poblacion Muestra
El presente estudio | En la presente investigacion, por ser una poblacién limitada, se ha visto
Vi Dénde: considerara como poblaciéon a | conveniente tomar el total de la poblacion que son los 25 trabajadores de la

V2

M: Muestra del estudio
V1: Gestion logistica
V2: Ventas

i : influencia

los 25 trabajadores de la
empresa AGE
representaciones SAC,
Moyobamba, 2023.

empresa AGE representaciones SAC..
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Anexo 02

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ENCUESTA

RECOMENDACIONES: A continuacion, se presenta un conjunto de items sobre
la gestion logistica en la empresa comercial, Moyobamba, 2023; por favor
responda con toda sinceridad, ya que de ello dependera que los resultados de
esta investigacion sean objetivos y puedan contribuir con la mejora de la empresa.
INSTRUCCIONES: Marcar con una X dentro del numero que usted considere
conveniente de acuerdo al siguiente cuadro:

Nunca

Casi nunca A veces Casi siempre

Siempre ‘

1

2 3 4

5 |

Logistica interna

¢ Existen reglas efectivas para llevar a cabo
adecuadamente las actividades de gestion?

¢ Considera que la Unidad de Logistica posee
recursos internos para su mantenimiento en el area?

¢, Cree que los trabajadores mantienen una actitud
positiva?

¢ Ud. Cree que la Unidad de Logistica posee una
optima estructuracion con funciones definidas y
metas claras?

¢ Dispone de un programa de capacitaciones para el
perfeccionamiento de competencias, formacién y
habilidades requeridas en la unidad logistica?

Dimensidén: Logistica externa

¢ Ud. Piensa que se logra la atencién puntual a las
solicitudes de areas usuarias?

Dimensién: Proceso logistico

¢ Ud. Piensa que se llevan a cabo de forma
apropiada los pedidos con los requisitos técnicos
necesarios para su programacién adecuada?

¢ La entrega de la lista de requerimientos se efectua
en las fechas establecidas?

¢ Ud. Piensa que se ejecutan de manera adecuada
las cotizaciones?

10

¢ Ud. Piensa que las adquisiciones se llevan a cabo
de manera transparente?

11

¢ En los almacenes se realiza un registro adecuado
de los bienes adquiridos por la Empresa?

12

¢ El control de inventarios concuerda con la
existencia fisica ubicada en el almacén de la
empresa?

13

¢, Se efectua la seleccién de proveedores de acuerdo
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con las normativas de contratacion del estado?

14

¢, Se ejecutan los procesos de evaluacion y
calificacion a los proveedores basandose en su
eficiencia, eficacia y capacidad de atencién?

Dimensién Estructura organizacional

15

¢ Existe respeto reciproco entre el personal
jerarquico y los trabajadores en la unidad logistica?

16

¢, Se encuentra disponible un organigrama en la
unidad de logistica de la empresa?

17

¢ La Unidad de Logistica dispone de herramientas
tecnolégicas adecuadas de acuerdo con el progreso
tecnologico?

18

¢ Utilizan herramientas tecnoldgicas para la mejora
de los procesos logisticos?

19

¢ Existe un plan estratégico organizacional en la
Unidad de Logistica?

Dimensién Estrategias logisticas

20

¢La Unidad de Logistica cumple con las metas y
objetivos establecidos para el afio?

21

¢ La Unidad Logistica dispone de un plan logistico?

22

¢ Se asignan areas de inventario segun el tipo y las
caracteristicas del bien o suministro?

23

¢ Los registros y reportes que documentan los datos
sobre los ingresos y salidas de bienes de los
almacenes son adecuados?
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ENCUESTA

RECOMENDACIONES: A continuacion, se presenta un conjunto de items sobre las ventas

en una empresa comercial, Moyobamba, 2023; por favor responda con toda sinceridad, ya
que de ello dependera que los resultados de esta investigacion sean objetivos y puedan

contribuir con la mejora de la empresa.

INSTRUCCIONES: Marcar con una X dentro del numero que usted considere conveniente de
acuerdo al siguiente cuadro:

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre ‘
1 2 3 4 5 |
Ventas mayoristas 3| 4
1 | ¢La empresa siempre opta por reducir los precios de sus
productos con el fin de aumentar las ventas?
2 | Cuando se realizan ventas al por mayor, ¢ Usted cree que la
empresa emplea la estrategia de complementar las ventas con
incentivos?
3 | ¢Piensa que la empresa se adhiere a la estrategia de ofrecer
nuevas ofertas a los clientes durante el proceso de venta?
4 | ;Considera que la estrategia de "proactividad" (buscar a los
clientes en lugar de esperar a que vengan) podria resultar eficaz
para aumentar las ventas en la empresa?
Ventas minoristas
5 | En su opinion, ¢Las ventas personales realizadas en la empresa
se llevan a cabo de manera eficiente?
6 | ¢Los vendedores aplican con regularidad la estrategia de ventas
cruzadas en la empresa?
7 | ¢Las ventas directas al consumidor final siguen un proceso de
atencion al cliente de manera consistente?
Ventas por internet
8 | ¢Cree que la empresa vende sus productos en linea con el
proposito de reducir sus costos?
9 | ¢Considera que las ventas por internet proporcionan un mejor
nivel de servicio a los clientes?
1 | ¢ Opina que Internet facilitara la realizacion de ventas globales
0 | de manera mas eficiente?
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Anexo 03

Evaluacién por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “La gestion logistica y su influencia en
las ventas en la empresa AGA representaciones SAC, Moyobamba, 2023". La evaluacién del instrumento es de
gran relevancia para lograr que sea vélido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados

eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez: R L o N 3w.,\[o Sq&l gc‘

Grado profesional: Maestria ( ) Doctor (3 )

Clinica ( ) Social ()
Area de formacién académica:

Educativa ( ) Organizacional (<)

Areas de eXperi.e"Cia_ Docente de la Escuela Profesional de Administracién
profesional:
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a4 afios ( )

el area: Mas de 5 afios (X))

'fﬁﬂﬂ?i\ ) )
*/ N 2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal

Autor(es): Fernandez Rimay Jhonatan

Procedencia: Del autor, adaptada o validada por otros autores

Administracién: Personal

Tiempo de aplicacion: 15 minutos

Ambito de aplicacién: AGA Representaciones SAC

Esta compuesta por dos variables:
- La primera variable contiene 5 dimensiones, de 25 indicadores y 25
items en total. El objetivo es medir la relacion de variables.

- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 10 indicadores y 10
[tems en total. El objetivo es medir la relacién de variables.

Significacién:
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4.

Soporte tedrico

Variable 1: Gestién logistica

“El Sistema Logistico, es un componente principal dentro de las actividades operativas y productivas de
la empresa, la cual merece especial atencién y su puesta en marcha con eficiencia, logra el equilibrio
entre el almacén y las diversas dreas, esto es, atencicnes de ingreso y salida de inventarios y su registro
en tiempo oportuno” (Lopez et al 2021).

Variable 2: Ventas

La venta es el intercambio de servicios y productos. Es a su vez entendida como un contrato donde el
sujeto gque actiia como vendedor transmite un derecho, bienes o servicios al comprador a cambio de una
determinada suma de dinero.

Variable Dimensiones Definicién

Gestion logistica

Logistica intema Son aquellos movimientos de trasporte interno, manejo de}
materiales, almacenamiento y empaquetado. Aborda el
almacenamiento, lo que implica gestionar y controlar
aquellos conocimientos cientificos para lograr una gestion
leficiente.

Logistica externa Son aquellas acciones ligadas con la compra, recepcion,
almacenamiento y colocacion fisica del producto hacia log
clientes. Actiia como un almacén de productos concluidos
donde ocurre el traslado de los bienes, la elecciéon del medio
de traslado, también del apoyo tecnologico o inclusive laf
logistica inversa.

Procesos logisticos Son movimientos de recursos sefialados en la cuantidad|

predeterminada hacia la colocacion justa y en ¢l tiempoj
apropiada, ya que facilita un mayor beneficio de los recursos

Estructura organizacional |Tjene que ver muchos con los factores politicas |

componentes organizacionales relativamente permanentes
que se vinculan con una serie de objetivos.

Estrategias logisticas Es la construccién empresarial creada por acciones quel
principalmente empiezan con las metas del emprendimiento,
v con la demanda de los servicios o bienes por parte de]1
consumidor

Realizar Ventas MayoristasiSe refieren a la comercializacion de productos o bienes en
grandes cantidades a otros comercios 0 empresas, ¢n lugary
de venderlos directamente a consumidores finales. Esta
transacciones suclen involucrar volimenes significativos d
productos y estdn dirigidas a minoristas, distribuidores
otras empresas que luego revenderan esos productos
publico.

Realizar Ventas Minoristas Se refieren a la venta de productos o bienes directamente 4
los consumidores finales. Este tipo de transacciones se llev
Ventas a cabo a través de establecimientos minoristas, como tienda:
fisicas, en linea, mercados. supermercados, entre otros. E
las ventas al por menor. los productos se venden e
cantidades mas pequefias, adaptadas a las necesidade
individuales de los consumidores.

Realizar Ventas por Se refieren a la compra y venta de bienes v servicios a travé
[nternet. de plataformas en linea, como sitios web, aplicacione
moviles u otros canales digitales. Este modeio de negocio
permite a los consumidores realizar transaccione
comerciales sin la necesidad de visitar fisicamente u
tienda.
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5. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “La gestién logistica y su influencia en las ventas en la
empresa AGA representaciones SAC, Moyobamba, 2023.” elaborado por Jhonatan Fernandez Rimay en el
afio 2023. De acuerdoe con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

Categoria Calificacién Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
. . modificacién muy grande en el uso de las
El item se 2 Baig sl palabras de acuerdc con su significado o por la
comprende ordenacion de estas.
facilmente, es decir,
su sintactica y : Se requiere una modificacion muy especifica de
semantica son < Madenads nive) algunos de los términos del item.
adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién Iégica con la dimensién.
cumple con el criterio)
COHERENCIA
. ; 2. Desacuerdo (bajo  nivel de E! item tiene una relacion tangencial /lejana con
El_ |terr_1 tr_ene acuerdo) la dimensién.
relacion laégica con
la dimensién o : =
ot : El item tiene una relacion moderada con la
mdlcac_iqr que esta 3. Acuerdo (moderadoe nivel) dimension que se ssta midiende.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que estd midiendo.
P El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No:cumple:con el criteria afectada la medicién de la dimensién.
RELEVANCIA 2 : : .
> Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
El item es esencialo | < ©2 puede estar incluyendo lo que mide éste.
importante, es decir
debe ser inciuido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4.  Alto nivel

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente
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Variable del instrumento: Gestion Logistica
e Primera dimensioén: Logistica intema

Clarid|Coher| Relev

Indicadores fowem | L el ancla Observaciones
Existencia de normas 1 £ > v K\ceek e .
Posesion de recursos para mantenimiento 2 b > v Mol ecoble
Actitudes para las innovaciones. 3 > s L Ap{ veeble
Funciones claras. 4 v M > Aplc ceble
Plan de capacitation 5 o 55 > A\ cebie

e Segunda dimension: Logistica externa

Clarid|Coher| Relev

Indicadores Hem |5 o oo s baeny Observaciones
Atencién oportuna 6 M % T Aolc coble

e Tercera dimensién: Procesos logisticos

Indicadores item c':‘;id 222;’ 2::3: Observaciones
Pedidos, requerimientos v programacién 7 i ] b Aple calble

Fechas establecidas 8 Y = i A el cobole

Cotizaciones 9 2 N v A‘p\; c-ble

/,;5:‘@-5@;\ Adquisiciones 10 \f A > Ap'\.' cable

.-9“'/ \ci%,\ Registro 11 v 2 \( A q\\‘ celbole
\ Control de inventario 12 = Y 2 A gl eble
/‘/ Seleccidn de proveedores 13 > > Y A el eeble

N sppreret el Procesos de evaluacién 14 i N 2 A\ cable

< Cuarta dimension: Estructura organizacional

Indicadores item c':é'd 2;’2;:" '::L?: Observaciones
Respeto mutuo 15 N N 2, Ao\ colole
Existencia de organigrama 16 i ¥ N Aol cab e
Herramientas tecnologicas 17 E 3 2 Al cable
Uso de TIC's 18 Al y N 7 elveekle
Plan estratégico 19 A N g /s el ecol e

e Quinta dimensién: Estrategias logisticas

Indicadores Item c':;'d 2‘;2;’ 5:"3; Observaciones
Metas trazadas 20 %) 9 ) A ,\.,\l. cable
Plan logistico 21 = Y > Aople ceble
Zonas de inventarios 22 > > ¥ Aol cabla
Reportes 23 £ N 3 Amle enble




Variable del instrumento: Ventas

® Primera dimension: Realizar Ventas Mayoristas

™

ressssssssgesssen

/LIC. EN ADM.

/' CLAD N° 7083

DNIN° 0.08.2166 %

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003). mencionan que no existe un consenso respecto al niimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el numero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkds et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al

instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkéas et al. (2003).

Ver ; https./Awww.revistaespacios.com/cited201 7/citec

d2017

23 pdf entre otra bibliografia.

3 5 Clarid|Coher| Releyv -
Indicadores Item ot | enols anela Observaciones
[Bajar los precios 1 Vi v 2 A Y kit e Lle
Completar las ventas 2 = v a A L ceble
Sacar ofertas 3 « G ) Ao Lo ecble
INo esperar al cliente 4 > = 5 Sl eeble
e Segunda dimension: Realizar Ventas Minoristas.
- £ Clarid|Coher| Relev| -
Indicadores Item <4 loneialancia Observaciones
Ventas personales 5 1% ¥ 2 A plicable
'Ventas cruzadas 6 \ v ™ APL ceble
Consumidor final 7 y v > A P Lo Bl
e Tercera dimension: Realizar Ventas por Intemet.
2 i Clarid|Coher| Releyv| .
Indicadores Item ad lencialatbia Observaciones
Reducir costos 8 u > \ Aplecehle
Calidad de servicio 9 > | > g Al e ble
Ventas globales 10 | Ny A s e bl
A
\
\
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Evaluacién por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “La gestion logistica y su influencia en
las ventas en la empresa AGA representaciones SAC, Moyobamba, 2023". La evaluacién del instrumento es de
gran relevancia para lograr que sea vélido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados

eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez
Nombres y Apellidos del juez: Brannly Jarley Valles Quispe
Grado profesional: Maestria ( X ) Doctor ( )
Clinica ( ) Social ¢t )
Area de formacién académica:
Educativa ( X ) Organizacional ( )

Areas de experiencia Docente de la Escuela Profesional de Administracién

profesional:
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios ( )
el area: Mas de 5 afios { X )
2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicic de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Autor(es): Fernandez Rimay Jhonatan
Procedencia: Del autor, adaptada o validada por otros autores
Administracion: Personal
Tiempo de aplicacion: 15 minutos
Ambito de aplicacién: AGA Representaciones SAC
Estéd compuesta por dos variables:
- La primera variable contiene 5 dimensiones, de 25 indicadores y 25
Significacién: items en total. El objetivo es medir la relacién de variables.
- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 10 indicadores y 10
ltems en total. El objetivo es medir la relacién de variables.
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Soporte tedrico

Variable 1: Gestion logistica

“El Sistema Logistico, es un componente principal dentro de las actividades operativas y productivas de
la empresa, la cual merece especial atencién y su puesta en marcha con eficiencia, logra el equilibrio
entre el almacén y las diversas areas, esto es, atenciones de ingreso y salida de inventarios y su registro
en tiempo oportuno” (Lopez et al 2021).

Variable 2: Ventas

La venta es el intercambio de servicios y productos. Es a su vez entendida como un contrato donde el
sujeto que actiia como vendedor transmite un derecho, bienes o servicios al comprador a cambio de una
determinada suma de dinero.

Variable

Dimensiones

Definicién

Gestion logistica

Logistica interna

Son aquellos movimientos de trasporte interno, manejo de
materiales, almacenamiento y empaquetado. Aborda el
almacenamiento. lo que implica gestionar y controlary
aquellos conocimientos cientificos para lograr una gestion
cficiente.

Logistica externa

Son aquellas acciones ligadas con la compra, recepcion.
almacenamiento y colocacién fisica del producto hacia lo
clientes. Actiia como un almacén de productos concluidos
donde ocurre ¢l traslado de los bienes, 1a eleccion del medio
de traslado, también del apoyo tecnologico o inclusive laf
logistica inversa.

Procesos logisticos

Son movimientos de recursos sefialados en la cuantidad|
ipredeterminada hacia la colocacion justa y en el tiempo|
apropiada. ya que facilita un mayor beneficio de los recursos

Estructura organizacional

Tiene que ver muchos con los factores politicas vy
componentes organizacionales relativamente permanentes
que se vinculan con una serie de objetivos.

Estrategias logisticas

Es la construccion empresarial creada por acciones que
principalmente empiezan con las metas del emprendimiento|
v con la demanda de los servicios o bienes por parte del
consumidor

Ventas

Realizar Ventas MayoristasiSe reficren a la comercializacién de productos o bienes cn

grandes cantidades a otros comercios o empresas, en lugay
de venderlos directamente a consumidores finales. Esta
transacciones suelen involucrar volimenes significativos dg
productos y estdn dirigidas a minoristas, distribuidores uf
otras empresas que luego revenderan esos productos all
Ipublico.

Realizar Ventas Minoristas |

Se refieren a la venta de productos o bienes directamente

los consumidores finales. Este tipo de transacciones se llev.
a cabo a través de establecimientos minoristas, como tienda:
ifisicas. en linea, mercados, supermercados, entre otros. E
las ventas al por menor, los productos se venden e
cantidades mas pequefias, adaptadas a las necesidade
individuales de los consumidores.

Realizar Ventas por
Internet.

Se refieren a la compra y venta de bienes y servicios a travé
de plataformas en linea, como sitios web, aplicacione
moviles u otros canales digitales. Este modelo de negocio
permite a los consumidores realizar transaccione
comerciales sin la necesidad de visitar fisicamente u

tienda.
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “La gestién logistica y su influencia en las ventas en la
empresa AGA representaciones SAC, Moyobamba, 2023.” elaborado por Jhonatan Fernandez Rimay en el

aflo 2023. De acuerda con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacién Indicador
1. No cumpte con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
3 : : moadificacién muy grande en el uso de las
El item se 2. Baje Nivel palabras de acuerdo con su significado o por la
comprende ordenacion de estas.
facilmente, es decir,
su sintactica y : Se requiere una modificacién muy especifica de
semantica son % Mederade nivel algunos de los términos del item.
adecuadas.
4. Alto nivel Ei item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacioén légica con la dimensién.
cumple con el criterio)

COHERENCIA

El item tiene 2. anjearc‘:jLée)-rdo (bajo nivel de EI ;?nrg:;gﬁ una relacién tangencial /lejana con
relacion légica con )

la dimensién o . : -

o - El item tiene una relacién moderada con la
mdlcac_io_r que estd | 3. Acuerde (moderado nivel) dimensidn Gue se estd midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que estd midiendo.
— El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio afectada la medicién de la dimension.

Al RS 2 Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
El item es esencial o | < P% puede estar incluyendo lo que mide éste
importante, es 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 ftems y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

1.  No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Mocderado nivel

4. Aito nivel
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Variable del instrumento: Gestiéon Logistica
e Primera dimension: Logistica intema

Iindicadores item c':c”id 2;:2;{ ':::3; Observaciones
Existencia de normas 1 - 4 4 Aplicable
Posesion de recursos para mantenimiento 2 4 4 4 Aplicable
Actitudes para las innovaciones. 3 4 4 -+ Aplicable
Funciones claras. 4 4 4 4 Aplicable
Plan de capacitation 5 -+ 4 4 Aplicable

e Segunda dimension: Logistica extema

Clarid|Coher| Relev

3 = Observaciones
ad |encia| ancia

Indicadores item

Atencidn oportuna 6 -+ 4 4 Aplicable

e Tercera dimension: Procesos logisticos

Clarid|Coher| Relev

Indicadores Memi| = o T Observaciones
Pedidos, requerimientos y programacion 7 4 4 + Aplicable
Fechas establecidas 8 4 4 4 Aplicable
Caotizaciones 9 4 4 4 Aplicable
e Adquisiciones 10 4 4 4 Aplicable
B sl 5y - -
& \Q Registro 11 4 4 4 Aplicable
| Control de inventario 12 4 4 4 Aplicable
Seleccion de proveedores 13 4 4 4 Aplicable
Procesos de evaluacion 14 4 4 4 Aplicable

e Cuarta dimension: Estructura organizacional

Indicadores item Cl::d gzi;;r I::::ei: Observaciones
Respeto mutuo 15 4 4 3 Aplicable
Existencia de organigrama 16 -+ 4 4 Aplicable
Herramientas tecnologicas 17 4 3 + Aplicable
Uso de TIC's 18 4 4 3 Aplicable
Plan estratégico 19 4 + 4 Aplicable

s Quinta dimensién: Estrategias logisticas

Indicadores item c':é'd 222;’ ::::?; Observaciones
Metas trazadas 20 4 4 3 Aplicable
Plan logistico 21 4 4 4 Aplicable
Zonas de inventarios 22 4 3 4 Aplicable
Reportes 23 4 4 3 Aplicable




Variable del instrumento: Ventas

® Primera dimensién: Realizar Ventas Mayoristas

- z Clarid|Coher| Relev f
Indicadores item ol | eniti] sacki Observaciones
Bajar los precios 1 + 4 4 Aplicable
Completar las ventas 2 4 4 4 Aplicable
Sacar ofertas 3 + 4 4 Aplicable
No esperar al cliente 4 4 4 4 Aplicable
e Segunda dimension: Realizar Ventas Minoristas.
- £ Clarid|Coher| Relev .
Indicadores item S lenotak iids Observaciones
Ventas personales 5 - E 4 Aplicable
Ventas cruzadas 6 4 3 4 Aplicable
Consumidor final 7 4 - 3 Aplicable
e Tercera dimension: Realizar Ventas por Interet.
X A Clarid|Coher| Relev :
Indicadores WML i | encial ancia Observaciones
[Reducir costos 8 4 o E Aplicable
Calidad de servicio 9 3 4 4 Aplicable
Ventas globales 10 | .4 4 | 4 Aplicable
//
-i.. Y
M - MBA

DNIN® . 2D.€237Y %

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al niumero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkds et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al

instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkéas et al. (2003).

Ver : https./fwww.rey istaespacios com/cited2017/cite

d2017

23 pdf entre otra bibliografia.
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Evaluacion por juicio de expertos
Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “La gestion logistica y las ventas en una empresa
comercial, provincia de Moyobamba, 2023”. La evaluacién 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 psicoldgico.

Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez
Nombres y Apellidos del juez: Mgtr. Icela Baneza, Clavo Zumba
Grado profesional: Maestria ( X ) Doctor ( )
Clinica  ( ) Social ( )
Area de formacién académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X )
Areas de experiencia
profesional: Docente de la Escuela Profesional de Administracion
Institucion donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesionall 2 a4 afios ( )
el area: Mas de 5 afios ( X )
2, Proposito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal

Autor(es): Fernandez Rimay Jhonatan
Procedencia: Del autor, adaptada o validada por otros autores
Administracion: Personal
15 minutos

Tiempo de aplicacion:

Ambito de aplicacion: Empresa comercial

Esta compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 5 dimensiones, de 25 indicadores y 25
items en total. El objetivo es medir la relacién de variables.

- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 10 indicadores y 10
items en total. El objetivo es medir la relacion de variables.

Significacion:
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Soporte teérico

Variable 1: Gestion logistica
“El Sistema Logistico, es un componente principal dentro de las actividades operativas y productivas de la

empresa, la cual merece especial atencion y su puesta en marcha con eficiencia, logra el equilibrio entre el almacén

y las diversas areas, esto es, atenciones de ingreso y salida de inventarios y su registro en tiempo oportuno” (Lopez
et al 2021).

Variable 2: Ventas
La venta es el intercambio de servicios y productos. Es a su vez entendida como un contrato donde el sujeto que

actua como vendedor transmite un derecho, bienes o servicios al comprador a cambio de una determinada suma

de dinero.
Variable | Dimensiones Definicion
Logistica - . . .
9 Son aquellos movimientos de trasporte interno, manejo de materiales,
interna almacenamiento y empaquetado. Aborda el almacenamiento, lo que implica
gestionar y controlar aquellos conocimientos cientificos para lograr una gestion
eficiente.
Logistica Son aquellas acciones ligadas con la compra, recepcién, almacenamiento y
externa colocacion fisica del producto hacia los clientes. Actia como un almacén de
productos concluidos donde ocurre el traslado de los bienes, la eleccion del
medio de traslado, también del apoyo tecnoldgico o inclusive la logistica
Gestion inversa.
.\ logistica Procesos Son movimientos de recursos sefialados en la cuantidad predeterminada hacia
logisticos la colocacion justa y en el tiempo apropiada, ya que facilita un mayor beneficio
de los recursos
Estructura ) s
Tiene que ver muchos con los factores politicas y componentes
organizacional jorganizacionales relativamente permanentes que se vinculan con una serie de
objetivos.
Estrategias . . . I
Es la construccion empresarial creada por acciones que principalmente
logisticas empiezan con las metas del emprendimiento, y con la demanda de los servicios
0 bienes por parte del consumidor
Realizar ' o . .
Se refieren a la comercializacion de productos o bienes en grandes cantidades
Ventas a otros comercios o empresas, en lugar de venderlos directamente a
. consumidores finales. Estas transacciones suelen involucrar volimenes
Mayoristas e PR L e
significativos de productos y estan dirigidas a minoristas, distribuidores u otras
empresas que luego revenderan esos productos al publico.
Realizar
v Vent Se refieren a la venta de productos o bienes directamente a los consumidores
entas | Ventas finales. Este tipo de transacciones se lleva a cabo a través de establecimientos
Minoristas. minoristas, como tiendas fisicas, en linea, mercados, supermercados, entre
otros. En las ventas al por menor, los productos se venden en cantidades mas
pequefias, adaptadas a las necesidades individuales de los consumidores.
Realizar . . . i
Se refieren a la compra y venta de bienes y servicios a través de plataformas
Ventas por en linea, como sitios web, aplicaciones méviles u otros canales digitales. Este
Internet modelo de negocios permite a los consumidores realizar transacciones

comerciales sin la necesidad de visitar fisicamente una tienda.

Presentacion de instrucciones para el juez:
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A continuacién, a usted le presento el cuestionario “La gestidn logistica y su influencia en las ventas en la empresa

en una empresa comercial, Moyobamba, 2023.” elaborado por Jhonatan Fernandez Rimay en el afio 2023. De acuerdo

con los siguientes indicadores califique cada uno de los items seguln corresponda.

faciimente, es decir,
su sintactica y
semantica son

adecuadas.

Categoria Calificacion Indicador
CLARIDAD . No cumple con el criterio El item no es claro.
. El item requiere bastantes modificaciones o una
El item se
. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende

palabras de acuerdo con su significado o por la

. Moderado nivel

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

El item es claro, tiene semantica y sintaxis

relacion légica con
la dimensién o

indicador que esta

. Desacuerdo (bajo

nivel de
acuerdo)

. Alto nivel adecuada,
COHERENCIA . Totalmente en .degacuerdo (no| Elitem no tiene relacion logica con la dimension.
cumple con el criterio)
El item tiene

El item tiene una relacion tangencial /lejana con
la dimension.

. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con la

dimensién que se esta midiendo.

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

midiendo. . Totalmente de Acuerdo (alto| EI item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
No cumble con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
: P afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

. Bajo Nivel

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

. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

. 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 brinde
sus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Variable del instrumento: Gestion Logisti

ca

e  Primera dimensién: Logistica interna

Indicadores item | Claridad :oherenci Relevancial Observaciones
Existencia de normas 1 4 3 3 Aplicable
Posesion de recursos parg 2 3 4 3 Aplicable
Actitudes para las innovaciones. 3 3 3 3 Aplicable
Funciones claras. 4 3 3 3 Aplicable
Plan de capacitacion 5 3 3 3 Aplicable
e Segunda dimension: Logistica externa
Indicadores item | Claridad :oherenci Relevancial Observaciones
Atencion oportuna 6 3 3 3 Aplicable
e Tercera dimension: Procesos logisticos
Indicadores item | Claridad [Coherenci | pojevancial Observaciones
Pedidos.,’ requerimientos y ; 4 B 4 4 Aplicable
programacion
Fechas establecidas 8 3 3 3 Aplicable
Cotizaciones 9 3 3 3 Aplicable
Adquisiciones 10 3 3 3 Aplicable
Registro 11 3 3 3 Aplicable
Control de inventario 12 3 3 3 Aplicable
Seleccion de proveedores 13 3 3 3 Aplicable
Procesos de evaluacion 14 3 3 3 Aplicable
e Cuarta dimension: Estructura organizacional
Indicadores item Claridadad goherenci I:elevanci Observaciones
Respeto mutuo 15 3 4 3 Aplicable
Existencia de organigrama 16 3 3 3 Aplicable
Herramientas tecnolégicas 17 3 3 3 Aplicable
Usode TIC's 18 4 3 4 Aplicable
Plan estratégico 19 3 4 3 Aplicable
¢ Quinta dimension: Estrategias logisticas
Indicadores item Claridad (Coherencl Relevancial Observaciones
Metas trazadas 20 4 i 3 4 Aplicable
Plan logistico 21 4 3 3 Aplicable
Zonas de inventarios 22 3 3 3 Aplicable
Reportes 23 3 3 3 Aplicable
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Variable del instrumento: Ventas

e Primera dimension: Realizar Ventas Mayoristas

Indicadores item | Claridad Coherenci Relevancial Observaciones

[a

Bajar los precios 1 4 4 3 Aplicable
Completar las ventas 2 3 3 3 Aplicable
Sacar ofertas 3 3 3 3 Aplicable
No esperar al cliente 4 3 3 3 Aplicable
e Segunda dimension: Realizar Ventas Minoristas.

Indicadores item | Claridad e Relevancial Observaciones

a
Ventas personales 5 4 4 3 Aplicable
Ventas cruzadas 6 Aplicable
Consumidor final Aplicable
e Tercera dimensién: Realizar Ventas por Intemet.
. item [Claridad [Coherencia |Relevancid|

Indicadores Observaciones
Reducir costos 8 3 4 Aplicable
Calidad de servicio 9 Aplicable
Ventas globales 10 3 Aplicable

o = "';\l 4
l ‘:-; Veoe| 'l i'/x D
S ety

Mg. Icela Baneza Clavo Zumba

CLAD - 07769

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos
a emplear. Por otra parte, el numero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la
diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en
McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos
brindaran una estimacién confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable
para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item
éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).
Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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ANEXO 4

CONSENTIMIENTO INFORMADO
Titulo de la investigacion: La gestion logistica y las ventas, en una empresa comercial,
provincia de Moyobamba, 2023.
Investigador (a) (es): Fernandez Rimay, Jhonatan

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “La gestion logistica y las ventas en una
empresa comercial, provincia de Moyobamba, 2023”, cuyo objetivo es: Determinar la
influencia entre la gestion logistica y las ventas en la empresa Comercial, Moyobamba,
2023. Esta investigacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la carrera
profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Moyobamba,
aprobado por la autoridad correspondiente de la Universidad

Describir el impacto del problema de la investigacion.

Se generara informacién novedosa sobre como la gestidon logistica y las ventas en una
empresa comercial, provincia de Moyobamba, 2023

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

1. Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y
algunas preguntas sobre la investigacion titulada: “La gestion logistica y las ventas
en una empresa comercial, provincia de Moyobamba, 2023”

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 10 minutos y se realizara
en modalidad presencial. Las respuestas al cuestionario o guia de entrevista seran
codificadas usando un numero de identificacion y, por lo tanto, seran andnimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participaro
no, y su decisién sera respetada. Posterior a la aceptacion no desea continuar puede
hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar
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incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.
Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucion al
término de la investigacion. No recibira ningun beneficio econdmico 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 anonimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de la investigacién. Los datos
permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo determinado
seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador (a) (es):
Fernandez Rimay, Jhonatan email: ffernandezri@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor: Dr.
Rivera Valles, Henry email: rhriverar@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo mi participacion en la
investigacion.

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que el consentimiento
sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar: Nombre y firma. En el
caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde el cual se envia las
respuestas a través de un formulario Google].

* Obligatorio a partir de los 18 afios
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ANEXO 6

- Analisis complementario donde se incluira el calculo de tamafio de muestra u
otros calculos requeridos en el proyecto de investigacion

- Primero de determind la poblacion, el mencionado trabajo consider6 como estudio
a los 30 colaboradores de la empresa comercial.

- El tipo de poblacion es real o total: Se refiere a la totalidad de individuos que
comparten las caracteristicas especificas bajo estudio.

- Criterio de inclusion: se incluyo a los colaboradores que tienen una relacion directa
con la empresa, especialmente con los que manejan la logistica, administrativos
y practicantes.

- Criterios de exclusion: no hay criterios de exclusidn por ser una poblacion muy
finita, la cual se trabajara con todos los trabajadores de la empresa.

- El muestreo tomado fue con los 30 trabajadores de la empresa
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ANEXO 7
AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION DE EMPRESA

Yo, William Franklin Gasco Arrobas identificado con DNI 16648798, en mi calidad de Gerente
General de la empresa Aga representaciones sac con R.U.C 20749513300, ubicada en la
ciudad de Moyobamba

OTORGO LA AUTORIZACION,

Al sefor Jhonatan Fernandez Rimay |dentificado(s) con DNI 70821025, de la Universidad Cesar
Vallejo de la Carrera profesional de Administracion de empresas, para que utilice la siguiente
informacién de la empresa:

Nombre de la empresa

Datos relevantes de la organizacion

con la finalidad de que pueda desarrollar su (x) Tesis para optar el Titulo Profesional, () Trabajo
de investigacion para optar al grado de Bachiller, () Trabajo de Investigacion Formativa, ()
Trabajo académico, () Otro (especificar).

(x) Mantener en Reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresM

Mencionar el nombre de la empresa. ;

0 P | / o~
/ y

[}

s s Wil#im Franki
e
AGA Represeniacionfs SAT.

!
Firma y sello del Representante Legal

DNI: 16648798

El Estudiante declara que los datos emitidos en esta carta y 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: 70821025
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Anexo 9.

—

PRO-V MirAcLes

PANTENE
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