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RESUMEN

El trabajo de investigacion titulado Procesos de distribucion y su influencia en el nivel de
ventas de ALPER SAC. Jaén, 2017. Tuvo como objetivo general Determinar el grado de
influencia del proceso de distribucion en el nivel de ventas de ALPER SAC, Jaén 2017. El

estudio fue de tipo no experimental, con disefio descriptivo correlacional.

En los resultados destaca el nivel del proceso de distribucion de ALPER SAC, Jaén 2017,
donde su promedio se encuentra entre el 98.14% y 99.55%. Con respecto al nivel de ventas
de ALPER SAC, 4 meses tuvieron una tendencia negativa en funcion a las metas
establecidas, tal es el caso de los meses de febrero -15.39%, abril -1.30%, junio -3.71% y
diciembre -26.61%; con respecto al crecimiento del nivel de ventas, esto se dio en los
meses de marzo 8.74%, mayo 13.75%, julio 3.68%, agosto 24.36%, setiembre 1.50%,
octubre 2.70% y noviembre 3.39%.

Se concluye que con un nivel de significancia de 0.083 existe una correlacion de Pearson
de 0.520, es decir esta es positiva media entre el Proceso de distribucion y el Nivel de
ventas — ALPER SAC. Jaén 2017. Por lo tanto, como el nivel de significancia es mayor a

0.05 el proceso de distribucion no influye en el nivel de ventas.

Palabras clave: Proceso de distribucion y nivel de ventas
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ABSTRACT

The research work entitled Distribution Processes and their influence on the sales level of
ALPER SAC. Jaén, 2017. Its general objective was to determine the degree of influence of
the distribution process on the sales level of ALPER SAC, Jaén 2017. The study was of a

non-experimental type, with a descriptive correlational design.

In the results highlights the level of the distribution process of ALPER SAC, Jaén 2017,
where its average is between 98.14% and 99.55%. With respect to the level of sales of
ALPER SAC, 4 months had a negative trend according to the established goals, such is the
case of the months of February -15.39%, April -1.30%, June -3.71% and December -
26.61% ; with respect to the growth of the sales level, this occurred in the months of March
8.74%, May 13.75%, July 3.68%, August 24.36%, September 1.50%, October 2.70% and
November 3.39%.

It is concluded that with a level of significance of 0.083 there is a Pearson correlation of
0.520, that is, this is a positive mean between the Distribution Process and the Sales Level
- ALPER SAC. Jaén 2017. Therefore, as the level of significance is greater than 0.05, the

distribution process does not influence the level of sales.

Keywords: Distribution process and sales level
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. INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica

1.1.1.

Externa.

Internacional

Respecto al consumo de las bebidas gaseosas en el mundo empresarial se afirma:

Los habitantes de Estados Unidos han disminuido el consumo de bebidas
gaseosas en el 2015 por undécimo afio consecutivo, segun el informe anual de la
revista Beverage Digest. El reporte indica que los estadounidenses bajaron en
un 1.2% el consumo de esos refrescos el 2015 respecto al afio anterior, mientras
gue el consumo anual per capita de esos refrescos se redujo en un 1.5% en un

afio, llegando a los 130 litros en el 2015. Se trata de la cifra mas baja desde

1985. (Diario Gestion, 2016)

Por otro lado, el nivel de ventas nos permite realizar comparaciones de los ingresos

del mes actual con respecto al mes anterior, en tal sentido Coca-Cola:

Espera que sus ganancias ajustadas de todo el afio bajen entre 1% y 3%, en
comparacion con el declive de entre 1% y 4% previsto en febrero. [...] Las
ganancias netas atribuibles a los accionistas de Coca-Cola bajaron a US$ 1,180
millones, 0 27 centavos de ddlar por accidn, y se comparan con una utilidad de
US$ 1,480 millones, o 34 centavos de dolar por papel, reportados un afio atras.
(Diario Gestion, 2017)

Asimismo, Nik Modi, analista de RBC Capital Markets manifiesta:

[...] “Lo importante es que Coca-Cola estd aumentando sus estimaciones de
ahorros de costos y creemos que hay mas espacio para la accion”, ademas, la
compafiia estadounidense dijo que incrementara su objetivo de recortes de
costos en US$ 800 millones en la medicion anualizada y que ahora espera
ahorrar un total de US$ 3,800 millones al 2019. (Diario Gestién, 2017)
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Nacional

La competencia es un factor determinante que las empresas tienen que tener en
cuenta con la finalidad de establecer estrategias de competitividad, teniendo en

cuenta que:

Hoy en dia en el mercado peruano compiten 45 marcas que son producidas por
13 compafiias. De las cuales, cinco destacan con casi el total de participacion de
mercado, pero de ese nimero la que se lleva el 60% de la cuota de mercado en
volumen es Corporacién Lindley (embotelladora), seguida por la local Aje, que
ostenta un 15%. Peru Retail (2016)

Por otro lado, José Borda, Gerente General de Arca Continental Lindley, afirmé
“Nos hemos propuesto reforzar la red logistica y de distribucion, de cara al
crecimiento que tendrd la industria en los préximos afios. Por eso, hemos

incrementado la capacidad de almacenamiento, la eficiencia y el nivel de servicio”.

Ademas manifesto:

Se estima que la infraestructura atendera a 16 distritos de Lima, que incluye 30
mil puntos de venta y cerca de 2,8 millones de personas. Ademas, tiene 16 mil
ubicaciones de almacenamiento lo que se traduce en una capacidad de 260
millones de litros de bebidas al afio. Por lo que se recibiran diariamente 80
camiones que vienen desde las plantas, y se cargaran mas de 150 camiones

hacia los puntos de venta. (Diario el Comercio, 2017)
Regional
En una empresa, el abastecimiento de sus productos debe estar acorde a la demanda
de los clientes, por lo tanto, la infraestructura del almacén debe tener la capacidad

idonea y cumplir los procesos de logistica para almacenar el producto. Sobre el tema:

el Servicio Holandés de Cooperacion al Desarrollo, manifiesta:

14



[...] el Grupo Backus puso en marcha una moderna fabrica de bebidas gaseosas
en Motupe (Lambayeque), que permitird atender la creciente demanda en el
norte del pais. Para la implementacion de esta nueva planta, el Grupo Backus
realizd, a través de su filial San Mateo S.A., una inversion de mas de US$ 2
Millones.12 La moderna planta de embotellamiento de bebidas gaseosas tiene
una capacidad de 680,000 Hl./afio, lo que incrementa la capacidad de
produccién nacional de San Mateo a 1°030,000 Hl./afo [...]. (Servicio
Holandés de Cooperacion al Desarrollo — SNV, 2007, p.18)

1.1.2. Interna.

Distribuciones ALPER SAC, inicia sus actividades en agosto del 2013, iniciandose
con 2 socios y un capital social de S/. 60.000, en sus inicios tuvo la distribucién de
las marcas Winter’s, Clinica Suiza y Jhonson & Jhonson. A inicios del afio 2014 la

marca Winter’s se desvincula de ALPER SAC.

Ademas, en el afio 2014 el mercado les dio la oportunidad de reclutar nuevas marcas,
tales como: colombina y clorox, fortaleciéndose con la distribucion exclusiva de coca
cola, poniendo como condicidn que solo deberia distribuir su marca, determinandose
que era la mejor opcion para el crecimiento de la empresa y se opta por dejar las

otras lineas.

Finalmente, al cierre del 2015 se habia crecido el 65% vs. al afo anterior, al cierre
del 2016 se crecid el 35% con respecto al 2015, y en el presente afio (2017) espera

tener un crecimiento del 15%.

Como se puede observar, el porcentaje de las ventas en los ultimos 3 afios ha
decrecido, por lo que asumimos que esto se debe a factores externos tales como: la
alta competencia y a la variacion en el tema comercial de las bebidas gaseosas, asi
como el factor climatoldgico del fenémeno del nifio que sacudié el norte de nuestro
pais en los meses de febrero, marzo, abril y mayo del presente afio (2017) afectando
la distribucion del producto y abastecimiento desde la sede central al almacén de
ALPER SAC, y este al consumidor final de los diferentes segmentos de la poblacion.

En ese sentido, bajo esta problematica se ha realizado la presente investigacion para

15



1.2.

determinar si el proceso de distribucion influye en el nivel de ventas de ALPER
SAC, Jaén 2017,

Trabajos Previos

Internacional

Benavides, X. (2015), en su tesis titulada “Reingenieria del Proceso de Logistica de
la Empresa de Transporte Aéreo de Pasajeros y Carga SAEREO S.A . El objetivo de
la investigacion fue “Realizar una reingenieria en el proceso de logistica de una
empresa de transporte aéreo de pasajeros y carga, orientando”. Los mismos que son
orientados a sistematizar cada uno de ellos, reduciendo sus costos y disminuyendo

tiempos.

La investigacion concluyd, que la implementacion de la reingenieria del proceso
logistico generd importantes ventajas, una de ellas es la organizacion de sus datos,
ayudando en la toma de decisiones basadas en la medicion de los resultados
disponibles. Al mismo tiempo, coadyuva a la integracion de la informacion de los
distintos departamentos para facilitar tanto la administracion como el monitoreo de

recursos.

Por lo antes sefialado, la investigacion propone cumplir los procesos logisticos,
basandose en las buenas précticas y a una buena filosofia de trabajo, la misma que
fue desarrollada con la finalidad de optimizarlos, buscando un adecuado uso de los
recursos involucrados para ayudar en la toma de decisiones, basado en la medicion

de sus resultados.

Silva, M. (2010), en su tesis titulada “Estrategias de Comercializacién y su
incidencia en el nivel de ventas de la empresa Cisnecolor Cia. Ltda. del Canton
Pelileo”. La investigacion tuvo como objetivo “Preparar un plan de marketing
utilizando estrategias de comercializacion para incrementar el nivel de ventas en la

empresa”.

16



La investigacion concluye que la empresa tiene una preferencia por parte de sus
clientes hacia el servicio que esta ofrece, pero no de la forma como la empresa lo
entrega, ya que aun no han logrado una calidad total en la prestacion del servicio,
puesto que se realiza de manera ineficiente, sin considerar los conocimientos que los

empleados deben tener para ofrecer un servicio de calidad.

En tal sentido, las estrategias de comercializacion son herramientas que influyen en
el nivel de ventas de una empresa, las mismas que se plasman en un plan de
marketing, el mismo que debe estar orientado a cumplir con las expectativas

demandada por los clientes.

Maripangui, J. (2009), en su tesis titulada “Rediserio del Proceso de Distribucion de
Productos para una Empresa de Aridos”. La investigacion tuvo como objetivo
“Redisenar el proceso de distribucion de los productos de una empresa de aridos con
el fin de adecuarse a la demanda de la empresa”. Debido que esta no realiza un
trabajo exclusivo con los camiones con que cuenta, provocando ineficiencias en los

despachos realizados.

El estudio concluyd, que para desarrollar un servicio exclusivo se debe contar con
empresas transportistas responsables que permitan asegurar el compromiso entre
ambas partes, asi como el alto nivel de trabajo y la entrega de los productos. Ademas,
se considerd proponer la implementacion de un sistema que permita controlar el

trabajo exclusivo de los camiones.

En ese sentido, el estudio determind desarrollar exclusivamente un servicio de
transporte para la distribucion de los productos, demandando ambas partes asumir
compromisos. Asimismo, la implementacion del sistema de control para la
exclusividad de camiones determina la realizacién del pago, teniendo en cuenta la ida

y el retorno.

Nacionales.
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Ortecho, K. (2011). En su tesis “Propuesta de mejora en el proceso de distribucion
de una empresa de aceites y grasas lubricantes”. La investigacion tiene como
objetivo “Plantear una propuesta de mejora en el proceso de distribucion de una
empresa dedicada a la distribucion y comercializacién de aceites y grasas

lubricantes”.

El estudio concluyo que los procesos de distribucion en la empresa de aceites y
grasas lubricantes presentan gran numero de fallas y errores en su ejecucion y los
tiempos son muy tardios lo que resta competitividad y operatividad a la empresa y
por ende a sus resultados.

Asimismo, la finalidad de esta propuesta es reducir los costos e incrementar la
eficiencia de la distribucion de los productos a los diferentes clientes a nivel nacional

con lo que cuenta la empresa.

Por lo tanto, se puede determinar que los procesos de distribucion son de gran ayuda
para la ejecucion de las actividades empresariales, ademas se disminuyen fallas y
errores, los tiempos de entrega son los méas idéneos, lo que lleva a reducir costos de
logistica e incrementar la competitividad y operatividad en los resultados, buscando

efectividad en los despachos.

Cérdenas, M. & Sanchez, J. (2015). Titulo: “Mejora del Proceso de Compras y
Ventas de Repuestos en la Empresa Laboratorio Diesel Senatinos S.A.”. El objetivo
de la investigacion fue “Disefiar un plan para optimizar los procesos criticos en la
empresa Laboratorio Diesel Senatinos S.A. que permita generar una eficiente gestion

de sus recursos”.

El proyecto concluyé que existen dos principales problemas que se desarrollan en los
procesos de compra y venta, relacionados directamente con el desempefio de los
colaboradores dificultando el cumplimiento de los objetivos de la empresa.
Asimismo, el estudio propone sistematizar el proceso de venta y compra, asi como

capacitar al personal.

18



Basandose en el acceso de la informacion, la sistematizacién de procesos ayuda a
mejorar el desempefio de los trabajadores, en ese sentido los niveles de compra y

venta mantienen un grado de satisfaccion para los gerentes de las organizaciones.

Alva, D. & Paredes, D. (2014). Titulo: “Diserio de la Distribucion de Planta de una
Fébrica de Muebles de Madera y Propuesta de Nuevas Politicas de Gestion de
Inventarios”. Tuvo como objetivo “Proponer una mejor distribucion de planta para
aumentar su capacidad productiva y disefiar almacenes optimos a partir de nuevas

politicas de gestion de inventarios".

Se concluyd, que debido a la limitada capacidad productiva, los inadecuados
espacios fisicos y la ineficiente distribucion de puestos de trabajo la empresa no
puede atender el incremento de la demanda. Por lo tanto, al tener una deficiente
gestion logistica, los almacenes mantienen los stocks no adecuados.

De acuerdo a los hallazgos del estudio, concluimos que un disefio de distribucion
lleva a los directivos a disefiar estrategias optimas, enmarcadas en las politicas de
gestion de inventarios y produccion, las mismas que impactan en la capacidad
productiva de las empresas, llevando a tener una mejor vision del proceso de

distribucién.

Regionales

Delgado, R. (2015). Titulo: “Propuesta Para la Mejora de la Gestion del Proceso
Logistico en la Empresa TABLENORTE S.A.C.”. El objetivo de la investigacion fue
“Proponer una mejora de la gestion del proceso logistico en la empresa
TABLENORTE S.A.C.”, teniendo como finalidad asegurar un adecuado manejo del
reaprovisionamiento de los inventarios, permitiéndole a la empresa mejorar su
capacidad de respuesta ante los pedidos de sus clientes, el mismo que va a optimizar

el uso de los recursos econdmicos y disminuir los costos operativos.

La investigacion concluye plantear objetivos cuantificables, los mismos que al ser

comparados economicamente se reflejen en beneficio y ahorro. Por lo tanto, al ser
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comparado los gastos actuales y las proyecciones de ventas, se obtendria un
beneficio mayor siempre y cuando la empresa implemente la propuesta sugerida.

Asimismo, el proyecto propone un nuevo proceso logistico en los pedidos, a través
de la planificacién de una cantidad Optima entre pedidos y punto de entrega, que
permita el correcto abastecimiento en el almacén y el cumplimiento puntual de los

pedidos.

Segun el estudio realizado, podemos decir que la gestion del proceso logistico tiene
como finalidad asegurar un adecuado manejo de reaprovisionamiento en los
inventarios, permitiendo una idénea capacidad de respuesta, asi como optimizar los
recursos economicos disminuyendo los costos operativos, por lo que influye en los

niveles de rentabilidad de la empresa.

Bravo, Ch. (2013). Titulo: “Evaluacion del Proceso Productivo de las Empresas
Ladrilleras del sector Fila Alta de la Ciudad de Jaén”. Su objetivo fue “Evaluar el
proceso productivo de las empresas ladrilleras del sector Fila Alta de la ciudad de
Jaén, determinando su situacion socioecondmica, tecnologia de produccion y

organizaciones con las que trabajan”.

La investigacion concluye que el proceso productivo de las ladrilleras en el Sector
Fila Alta de la Ciudad de Jaén estd pasando dificultades en los aspectos de

tecnologia, comercializacién, socioecondmico y organizacion.

Por lo tanto, propone la implementacién de programas de capacitacion en las
ladrilleras de la region de procesos de produccién tecnificados a los productores de
ladrillos y la tecnificacion en sus plantas a fin de mejorar la produccion de las

mismas.

Por los hallazgos encontrados en la investigacion, se puede decir que los procesos
productivos en una empresa marcan un antes y un despues de su evaluacion,
dependiendo del analisis se identifica si estos son mas 0 menos efectivos teniendo en

cuenta la tecnologia, comercializacion, organizacion y sobre todo lo socioeconémico.
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Idioma Extranjero

Karanja, M. (2009). “Distributors’ Perception of Coca Cola Distribution System in
Nairobi, Kenya”. “The Requirements Of The Degree Of Master Of Business
Administration, School of Business, University Of Nairobi”, USA.

This study was set out to investigate the distributor™s perception on Coca Cola
distribution system in Nairobi. The objectives of the study were determine the
perception of Coca Cola Company distributors on the channel management used, the
perception on the physical distribution management and to establish what the coca
cola distributors perceive as the hindrances in the distribution system. The study
aimed at determining the distributor*s perception on Coca Cola distribution system
in Nairobi. The author was not aware of any study done on distributor*s perception
and distribution system of Coca Cola which was the gap the study sought to fill.

La finalidad del estudio fue determinar la percepcion de los distribuidores de Coca
Cola en Nairobi sobre el proceso de distribucion, por lo que se logro establecer que

percibian obstaculos en el sistema de distribucion.

Vaanhold, W. (2011). “The influence of bullwhip effect and delayed packaging
returns on distribution of new goods in the beer industry”. Tilburg University,
Netherlands.

“This thesis discusses distribution problems in the beer industry during large events.
In these periods marketing actions cause an increase in the sales level. As a
consequence the returns of packaging materials are delayed, which gives problems
with the distribution of new goods. The thesis will first explain the causes of and

possible ountermeasures for the bullwhip effect”.

Esta investigacion pretende explicar las causas y las posibles consecuencias del

efecto latigo, basado en las teorias de Forrester (1958) y Lee, Padmanabhan y
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Whang (1997). Asimismo busca proponer soluciones a corto plazo, ya que el

problema ocurre solo en eventos de gran magnitud.

Kolsteeg, P. (2010), “Sales and Operations Planning (S&OP) and the Bullwhip
effect. Reducing the Bullwhip effect through Sales and Operations Planning”.
Tilburg University.

“In this study, the definition of Grimson and Pyke (2007) is used to describe the
S&OP process: S&OP is a business process that links a company’s strategic plan to
their daily operations plans and facilitates in balancing demand and supply for their
products. To illustrate this definition, Grimson and Pyke (2007) give a five step
procedure that a common S&OP process should meet in being successful. The most
important parties involved in this process are the departments of Sales, Operations
and Finance. Representatives from these departments should participate in a S&OP

team”.

La investigacion utiliza la definicion de Grimson y Pyke (2007) para describir el
proceso comercial S & OP, por lo que se tuvo en cuenta el plan estratégico, planes de
operaciones diarias y el suministro de los productos de una compafiia, asi como la

participacion de los departamentos de finanzas, operaciones y ventas.

Zhu, Zhang, Chu, He & Li (2014, p.270). A Flexsim-based Optimization for the
Operation Process of Cold- Chain Logistics Distribution Centre. “With people’s
increasing concern about food safety, cold-chain logistics distribution centre is
playing an important role in preventing food from going bad. Now cold-chain
logistics distribution centres have the problems of too much transportation, low
degree of automation, unreasonable layout planning, complex distribution process
etc. It is important to solve these problems in order to achieve efficient distribution.
Firstly the modeling and simulation for the operation process of a fruits and
vegetables cold-chain logistics distribution centre by using Flexsim software is
realized. Then the paper analyses the preliminary output data and finds out the

bottleneck and idle resources. Finally this paper makes adjustments for the system to
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1.3.

get a better result which hopes to give a reference for the modeling and simulation
for the operation process of other cold-chain logistics distribution centres”.

La distribucion logistica es fundamental en las empresas, por lo que los directivos
deben planificar y automatizar los procesos de operacion para resolver los problemas
y hacerlos mas eficientes y 6ptimos.

De Oliveira, Hoffmann, Gattermann, Balestr & Junior Ladeira (2015, p.170).
Moderating Effects of Sales Promotion Types. “This paper aims to analyze the
influence sales promotion types have on the relationship between perception of
financial risk and perception of utilitarian and hedonic value on consumer purchase
intentions. To this end, an experiment was conducted involving 589 participants
divided into two groups defined by distinct scenarios in which the sales promotion
type (monetary vs. non-monetary) was manipulated. The working hypotheses
predicted a direct and positive relationship between the perception of (hedonic and
utilitarian) consumption value and purchase intention for a promoted product and a
negative relationship between the perception of consumption value and the
perception of financial risk”.

La relacion entre promocidn de ventas, la percepcion del riesgo financiero y el valor
utilitario, busca medir las intenciones del comprador para adquirir un producto
promocionado, teniendo en cuenta su nivel de consumo y el grado de riesgo que este

tuviera.

Teorias Relacionadas al Tema

1.3.1. Canal de distribucion.

Segun Stanton, Etzel, Walker (2007) lo definen de la siguiente manera:

Un canal de distribuciéon consiste en el conjunto de personas y empresas
comprendidas en la transferencia de derechos de un producto al paso de éste del

productor al consumidor o usuario de negocios final; el canal incluye siempre al
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productor y al cliente final del producto en su forma presente, asi como a

cualquier intermediario, como los detallistas y mayoristas. (p.404).

En tal sentido, podemos decir que en toda empresa el canal de distribucion optimiza
los procesos de logistica, ademas los intermediarios son los nexos entre el productor
y consumidor final, por lo que su éxito depende de sus canales y procesos de

distribucién.

1.3.2.  Gestion por procesos.

Para Galiano, Yénez, Fernandez (2007) se entiende a procesos como:

Una serie de actividades o tareas que proporcionan un resultado util para un
cliente interno o externo de la organizacion [...] Esta serie de actividades ha de
ser definible, repetible y medible de modo que permita, de manera estable y
predecible, la transformacion de elementos de entrada en elementos de salida.

(p.12).

Por lo tanto, la gestion por procesos involucra a diferentes actividades que
interactian coordinadamente con el fin de optimizarlos y poder obtener resultados
idoneos para el cliente interno o externo. Asimismo, estos deben ser medibles,
definibles asi como repetible, de tal modo que permitan establecer y predecir la

transformacion de los elementos de entrada en salida.

1.3.3. Cadena de suministro.

Hoy en dia toda organizacion debe tener en cuenta que “la administracion de la
cadena de suministros representa una perspectiva de sistema total de la distribucion,
la cual combina los canales de distribucion y la distribucion fisica. [...]” (Stanton et
al., 2007, p.472).

Por otro lado, “[...] la cadena de suministro describe un canal méas largo que abarca
las materias primas, los componentes y los articulos finales que se llevan hasta los

consumidores finales” (Kotler y Amstrong, 2012, p.19).
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Es importante mencionar que el objetivo principal de la cadena de suministro es la de
sincronizar los requerimientos de los clientes con el propésito de incrementar su
nivel de satisfaccion, por lo tanto el desempefio de las empresas mejoran, es decir
“comprende los procesos que son necesarios entre compaiias clientes y proveedores,
desde el abastecimiento de la materia prima inicial hasta el consumo del producto

terminado por el consumidor final [...]” (Brenes, 2015, p.8).

1.3.4. Procesos de la gestion de almacenes.

Es necesario mencionar que en toda organizacion o empresa no se vende en su
totalidad los productos o materias primas, por lo que se debe de contar con “El
espacio debidamente dimensionado que la empresa destina a la ubicacion y

manipulacion eficiente de sus materiales y mercancias” (Brenes, 2015, p.28).

Asimismo, los procesos de almacenamiento requieren de espacios amplios que
respondan de manera eficiente para la ubicacién y manipulacion de los productos, de
tal forma que maximicen la cantidad disponible y reduzcan costos de operacion. En
ese sentido, la gestion de almacenes responde fundamentalmente a “los
requerimientos de un espacio debidamente dimensionado, para una ubicacién y
manipulacion eficiente de materiales y mercancias, de tal manera que se consiga una
maxima utilizacién del volumen disponible con unos costes operacionales minimos”

(Anaya, 2008, p. 22).

1.3.5. Ventas.

Las ventas constituyen un proceso interrelacionado y decisivo entre un vendedor y
un comprador, donde el primero descubre las necesidades del cliente con la finalidad
de entablar una sostenibilidad en el tiempo, buscando absorber el mercado y que los
beneficios sean mutuos. Sobre el tema Kotler y Amstrong (2012) definen a ventas

como:
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“Una perspectiva de adentro hacia fuera. Se inicia en la fabrica, se concentra en
los productos existentes de la compafiia y convoca a realizar una intensa
campafia de promocion y ventas para lograr ventas redituables; su objetivo
principal es conquistar al cliente, es decir, obtener ventas a corto plazo [...].

(p.10).

Por otro lado, Leon (2013) manifiesta:

La fuerza de ventas es por tanto, el capital humano que realiza la gestion de
ventas, quien recibe informacién cercana del cliente y escucha sus
planteamientos, permitiendo conocer sus necesidades; convirtiéndose en punto
clave de cualquier proceso de mejoramiento organizacional, ya que tanto el
desemperfio del departamento de ventas, como sus objetivos son alcanzados a
través de ella. (p. 381).

Respecto al nivel de ventas, Lopez (2009) manifiesta:

El nivel de Ventas determina directamente el Margen Bruto, que se expresa
normalmente como un % de las Ventas. Y de alguna manera también determina
el nivel del Coste de la Estructura, porque ésta se debe dimensionar de acuerdo

a las Ventas, de las que depende indirectamente. (p.55).

1.3.5.1. Promocidn de venta.

Para Alén, Fraiz, Mazaira (2007) la promocién de ventas se define como
“[...] una forma de persuasion directa que, basada en incentivos externos
antes que en los beneficios inherentes al producto o servicio, se disefia para

estimular la compra inmediata y para realizar ventas mas rapidamente [...]”
(p.2).

Por otro lado, Raghubir, Inman, Grande (2004) sostienen:

Las promociones en precio pueden llevar a precios de referencia

mas bajos para una marca comparada con otra que no esta en
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1.4.

1.5.

promocion y que, a largo plazo, puede perjudicar a la marca si el
precio promocional se convierte en el precio de referencia, ya que

en comparacion con el regular se ve de manera desfavorable.

De acuerdo a las teorias, la promocién de ventas se concibe como el
ofrecimiento de un producto, el mismo que se da a conocer por intermedio de
publicidad y vendedores con la finalidad de que sean adquiridos por los

consumidores finales, buscando incrementar la rentabilidad de las empresas.
1.3.5.2. Clientes.

Toda empresa debe tener en cuenta la demanda que realiza el cliente, el
mismo que es una representacion en el mercado que va a adquirir los
servicios o productos ofrecidos por las empresas, consolidandose mediante la

obtencion de una alta rentabilidad y posicionamiento. Por lo tanto:

El cliente es la persona que adquiere un bien o servicio para uso propio
0 ajeno a cambio de un precio determinado por la empresa y aceptado
socialmente. Constituye el elemento fundamental por y para el cual se

crean productos en las empresas (Bastos, 2006, p.2).

Formulacién del Problema

¢De qué manera influye el proceso de distribucién en el nivel de ventas de ALPER
SAC, Jaén 20177

Justificacion del Estudio

A nivel Cientifico

A nivel cientifico, se determind el grado de influencia de los procesos de distribucion

en el nivel de venta. Por lo tanto, se tuvo que conocer los procesos de distribucion
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que utiliza la organizacién, que ventajas y desventajas posee, que interés persigue y
si se adecuan a las necesidades del cliente de ALPER SAC.

Nivel Tecnoldgico
A nivel tecnoldgico, se analizaron los procesos de distribucion con la finalidad de
estimar el nivel de ventas, los mismos que se reflejaron en los resultados financieros.
Por lo tanto, la rentabilidad de la empresa y la situacion econdmica de los
colaboradores de ALPER SAC mejoraron.

1.6. Hipotesis
H1 El proceso de distribucion influye en el nivel de ventas de ALPER SAC.
Ho El proceso de distribucién no influye en el nivel de ventas de ALPER SAC.

1.7. Objetivos

1.7.1. Objetivo general.

Determinar el grado de influencia del proceso de distribucion en el nivel de ventas de
ALPER SAC, Jaén 2017.

1.7.2. Obijetivos especificos.

a) Medir el nivel del proceso de distribucion de ALPER SAC, Jaén 2017.

b) Estimar el nivel de ventas de ALPER SAC, Jaén 2017.

c) Establecer la relacion entre el proceso de distribucion y el nivel de ventas de
ALPER SAC, Jaén 2017.
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Il.  METODO
2.1. Disefio de la Investigacion
2.1.1. Tipo.
El tipo de la investigacion fue cuantitativo, descriptivo y correlacional, dado que se
determind el grado de influencia del proceso de distribucion en relacion al nivel de
ventas de ALPER SAC.
2.1.2. Disefio.
El disefio de la investigacién fue No experimental, debido que no se manipul
ninguna de las dos variables, ademas, fue transversal, dado que la informacion se

recopilé en un solo momento.

Esquema de la investigacion:

V2
Donde:
P = Poblacién de estudio
Vi = Proceso de distribucion
Vo = Nivel de venta
r = Relacion entre V1 y V>
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2.2. Variables, Operacionalizacion

2.2.1. Variables.

Las variables de la investigacion son:

Variable 1: Proceso de distribucién

Variable 2: Nivel de ventas
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2.2.2. Operacionalizacion de Variables.

Tabla 1.

Operacionalizacion de variables de proceso de distribucion y nivel de ventas

Variable Definicion Definicion . . . Escala de
. Dimensiones Indicador ...~ Instrumento
S conceptual operacional medicion
Total de productos ingresado/
Un canal de distribucién consiste en Almacén Total de Producto requeridos DeRazén  Reborte
- el conjunto de personas y empresas Total de producto pedidos/ P
O H H .
= gomprendldas en la transferencia de El canal de distribucién optimiza Cantidad de Producto en Stock
32 erechos de un producto al paso de | P ) .
2 . - 0s procesos de logistica, ademéas Cantidad (Kg) de productos a entregar /
= éste del productor al consumidor o - S - .
2 usuario de negocios final; el canal los intermediarios son los nexos capacidad de peso del vehiculo 5
a ; ) ' entre el productor y consumidor  Transporte . ) o De Razon  Reporte
© incluye siempre al productor y al . - Cantidad de vehiculos disponibles /
© . . final, por lo que su éxito depende .
S cliente final d’el producto en su forr_na de sus canales y procesos de Total de vehiculos programados
§ presente, asi como a cufalqmer distribucion. Cantidad de producto entregado /
o intermediario, como los detallistas y . .
a . Cantidad de producto pedido
mayoristas. (Stanton, Etzel y Walker, Producto De Razdn Reporte
2007, p.404) Cantidad de producto rechazado /
Cantidad de producto pedido
Ventas facturadas /
Ventas implica una perspectiva de Las ventas constituyen un Ventas programadas
adentro hacia fuera. Se inicia en la proceso interrelacionado vy
§ fabrica, se concentra en los productos decisivo entre un vendedor y un
S existentes de la compafiia y convoca a comprador, donde el primero
i realizar una intensa campafia de descubre las necesidades del . Ventas rechazadas / De Raz6én Renorte
T promocion y ventas para lograr ventas cliente con la finalidad de Ventas facturadas P
e redituables; su objetivo principal es entablar una sostenibilidad en el
Z conquistar al cliente, es decir, obtener tiempo, buscando absorber el

ventas a corto plazo [...]. (Kotler y
Amstrong, 2012)

mercado y que los beneficios
sean mutuos

Ventas liquidadas
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2.3.

2.4.

Poblacion y muestra

2.3.1. Poblacién.

La poblacion de la investigacion cumplié con los siguientes parametros: (a) lugar,
Distribuidora ALPER SAC de la ciudad de Jaén; (b) periodo, comprende desde enero
a diciembre del 2017; (c) dimensiones, reportes de ventas, productos entregados y
rechazados, asi como los inventarios, y la bitacora de vehiculos y (d) la condicién de
la unidad de anélisis son todos los reportes que corresponden al periodo de enero a
diciembre del 2017. Por lo tanto, la poblacién que cumple con las caracteristicas es
N=48.

2.3.2. Muestra.

De acuerdo a la naturaleza del estudio, la muestra es no probabilistica debido que “la
eleccion de los elementos no depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas
con las caracteristicas de la investigacion o de quien hace la muestra” (Hernandez,

Fernandez, Baptista, 2010, p. 176).

Por lo tanto, la muestra estuvo conformada por toda la poblacion, es decir, 48
reportes, 1os mismos que nos permitié analizar sus datos y determinar en qué nivel se
encontré el proceso de distribucion y como influye en el nivel de ventas.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

2.4.1. Técnica.

Por la misma naturaleza del estudio se analizaron todos los datos de ventas,

productos entregados y rechazados, asi como los inventarios, y la bitacora de

vehiculos, por lo tanto estos fueron de fuente secundaria.
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2.5.

2.6.

2.4.2. Instrumentos.

Para la recoleccion de datos se tuvo en cuenta la naturaleza del problema, sus
objetivos y las hipotesis, por lo que, se utilizd los reportes de ventas, productos

entregados y rechazados, asi como los inventarios, y la bitacora de vehiculos.

2.4.3. Validez y confiabilidad del instrumento

De acuerdo al problema, los objetivos y la hipdtesis de la investigacion no se
necesitd dar confiabilidad al instrumento, dado que estos son los reportes de ventas,
productos entregados y rechazados, asi como los inventarios, y la bitdcora de
vehiculos. Por lo tanto, el formato de reporte fue elaborado por el investigador y

validado por expertos en administracion.

Meétodo de analisis de datos

Consolidados los datos de los reportes de ambas variables, se procedi6 al tratamiento
estadistico, aplicando la estadistica descriptiva, mediante la prueba de estadistica
paramétrica denominada coeficiente de correlacién de Pearson, dado que “Es una
prueba estadistica para analizar la relacion entre dos variables medidas en un nivel

por intervalos o de razén [...]” (Hernandez, Fernandez, Baptista, 2014, p. 304).

Por lo tanto, los datos fueron procesados y analizados de acuerdo a las variables en
estudio, en ese sentido la informacion se presenta en tablas estadisticas,
representadas con sus respectivos graficos, por lo tanto, se emplearon férmulas
estadistica elaboradas en SPSS y Excel, encontrandose que la correlacién de Pearson
es de 0.520 con un nivel de significancia 0.083. Esto quiere decir que las dos
variables se relacionan en un nivel positivo medio, por lo que el proceso de

distribucion no influye en el nivel de ventas de ALPER SAC.

Aspectos éticos
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Los aspectos éticos de la investigacion se contemplan de la siguiente manera: (a)
confidencialidad de la informacion recopilada para el desarrollo del estudio, (b)
originalidad en su elaboracion, descartando el plagio en su contenido y (c)
Veracidad de la informacion, la misma que nos permitié dar confiabilidad a los
resultados obtenidos.
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I11.RESULTADOS

3.1. Nivel del proceso de distribucion de ALPER SAC, Jaén 2017

Tabla 2.

Nivel del proceso de distribucion de ALPER SAC, Jaén 2017

R
Ene-17 120988 120207 99.35%
Feb-17 101965 101508 99.55%
Mar-17 107937 107112 99.24%
Abr-17 110364 109412 99.14%
May-17 125742 124546 99.05%
Jun-17 123154 120976 98.23%
Jul-17 125080 124124 99.24%
Ago-17 154647 153908 99.52%
Set-17 157536 156503 99.34%
Oct-17 161525 160594 99.42%
Nov-17 167199 166136 99.36%
Dic-17 125831 123485 98.14%

Fuente: Distribuciones ALPER SAC
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Fuente: Tabla 2
Figura 1. Nivel del proceso de distribucion de ALPER SAC, Jaén 2017

Interpretacion: En la Tabla 2 y Figura 1 se observa el comportamiento mensual
del nivel del proceso de distribucién durante el periodo enero a diciembre del

2017, donde se puede observar que el promedio de estas se mantiene entre el
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98.14% y 99.55%. Es decir el proceso de distribucién se mantiene en un nivel

alto, dado que, el stock del almacén cuenta con la capacidad de proveer la

cantidad de los productos pedidos. Es decir, segun el andlisis de la informacion

el proceso de distribucion no influye en el nivel de ventas.

Tabla 3.

Productos rechazados de ALPER SAC, Jaén 2017

Total de productos

Periodo Total de Pedidos % Rechazo
rechazados
Ene-17 120988 781 0.65%
Feb-17 101965 457 0.45%
Mar-17 107937 825 0.76%
Abr-17 110364 952 0.86%
May-17 125742 1196 0.95%
Jun-17 123154 2178 1.77%
Jul-17 125080 956 0.76%
Ago-17 154647 739 0.48%
Set-17 157536 1033 0.66%
Oct-17 161525 931 0.58%
Nov-17 167199 1063 0.64%
Dic-17 125831 2346 1.86%

Fuente: Distribuciones ALPER SAC
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Figura 2. Productos rechazados ALPER SAC, Jaén 2017
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Interpretacion: En la Tabla 3 y la Figura 2 se puede observar la cantidad y
porcentaje de productos rechazados frente a la cantidad de productos pedidos, es
decir, el porcentaje de rechazo oscila entre el 0.45% y 1,86%, siendo el porcentaje
mas bajo en el mes de febrero y el porcentaje mas alto en el mes de diciembre; por
lo tanto, asumimos que el rechazo del producto se ha dado por diferentes factores
tales como: negocios cerrados, cliente no cuenta con efectivo, inoportuna entrega

de producto, factores climatolégicos y otros factores.

Tabla 4.

Requerimiento de productos de ALPER SAC, Jaén 2017

Periodo req-:—Jg;(’?rln?:n to Produ;:ltrc])qalgégnresado % Requerimiento
Ene-17 132000 120988 91.66%
Feb-17 121000 101965 84.27%
Mar-17 110000 107937 98.12%
Abr-17 132000 110364 83.61%
May-17 137500 125742 91.45%
Jun-17 126500 123154 97.35%
Jul-17 132000 125080 94.76%
Ago-17 128000 127700 99.77%
Set-17 158000 157536 99.71%
Oct-17 162000 161525 99.71%
Nov-17 167500 167199 99.82%
Dic-17 129800 125831 06.94%

Fuente: Distribuciones ALPER SAC
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Figura 3. Requerimiento de productos de ALPER SAC, Jaén 2017
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Interpretacion: En la Tabla 4 y la Figura 3 podemos observar el total y
porcentaje de productos requeridos por parte de Distribuciones ALPER SAC a
Corporacion Lindley, donde observamos que la corporacion no cumple al 100%
con la entrega del requerimiento, es decir el porcentaje del cumplimiento de los
requerimientos oscila entre el 83.61% y 99.82. Por lo tanto se asume que esto se
debe por falta de produccion en planta, productos que se encuentran en transito y
otros factores, tales como: vehiculo malogrado o falta de personal, ademas de las
condiciones climatoldgicas, como el fendmeno del nifio que afect6 al norte del

pais en los meses de febrero, marzo, abril y mayo.

Tabla 5.

Nivel de Stock de almacén de ALPER SAC, Jaén 2017

Periodo Total de pedidos Productos % Proporcion % Saldo
en stock stock
Ene-17 120988 143960 84.04% 15.96%
Feb-17 101965 125718 81.11% 18.89%
Mar-17 107937 132147 81.68% 18.32%
Abr-17 110364 135399 81.51% 18.49%
May-17 125742 151729 82.87% 17.13%
Jun-17 123154 150337 81.92% 18.08%
Jul-17 125080 154441 80.99% 19.01%
Ago-17 154647 158017 97.87% 2.13%
Set-17 157536 161645 97.46% 2.54%
Oct-17 161525 166667 96.91% 3.09%
Nov-17 167199 173272 96.50% 3.50%
Dic-17 125831 132967 94.63% 5.37%
Fuente: Distribuciones ALPER SAC
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Figura 4. Nivel de Stock de almacén de ALPER SAC, Jaén 2017
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Interpretacion: En la Tabla 5 y la Figura 4 se puede observar la cantidad y
porcentaje de pedidos de productos frente a la capacidad del almacén, es decir,
entre los meses de enero a diciembre del 2017 los pedidos fueron entre 80.99% y
97.87%, siendo el porcentaje mas bajo en el mes de julio y el porcentaje mas alto
en el mes de agosto. Por lo que, en término generales el nivel de capacidad de
respuesta del almacén frente a nimero de pedidos de productos ha sido positivo.
Por lo tanto queda demostrado que el proceso de distribucion no influye en el
nivel de ventas, por lo que podemos asumir que son otros factores que lo

determinan.

Tabla 6.

Capacidad de peso de vehiculos de ALPER SAC, Jaén 2017

peioso ik ORI propori
Ene-17 53550 106000 50.52%
Feb-17 45220 106000 42.66%
Mar-17 47716 106000 45.02%
Abr-17 48741 106000 45.98%
May-17 55483 106000 52.34%
Jun-17 53893 106000 50.84%
Jul-17 55295 106000 52.17%
Ago-17 68563 106000 64.68%
Set-17 69719 106000 65.77%
Oct-17 71542 106000 67.49%
Nov-17 74011 106000 69.82%
Dic-17 55010 106000 51.90%

Fuente: Distribuciones ALPER SAC
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Figura 5. Capacidad de peso de vehiculos de ALPER SAC, Jaén 2017
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Interpretacion: En la Tabla 6 y la Figura 5 podemos observar el total de la
capacidad (Kg) mensual de los vehiculos con que cuenta ALPER SAC frente a
la cantidad (kg) de productos pedidos, por lo tanto, durante el periodo de enero a
diciembre del 2017 se observa que el porcentaje de pedidos en kilogramo oscila
entre el 42.66% y el 69.82%, esto quiere decir que la empresa cuenta con

unidades maviles con capacidad de trasportar los pedidos.

3.2. Nivel de ventas de ALPER SAC, Jaén 2017.

Tabla 7.

Nivel de ventas de ALPER SAC, Jaén 2017

Periodo Cuota _Vgnta Niyel_de
programada liquidada crecimiento

Enero S/.1,789,970.00 S/. 1,552,525.00 0.00%
Febrero S/.1,504,139.00 S/. 1,313,650.00 -15.39%
Marzo S/. 1,458,964.00 S/. 1,428,518.00 8.74%
Abril S/. 1,557,283.00 S/. 1,409,967.00 -1.30%
Mayo S/. 1,557,868.00 S/. 1,603,797.00 13.75%
Junio S/. 1,558,895.00 S/. 1,544,374.00 -3.71%
Julio S/. 1,815,229.00 S/.1,601,184.00 3.68%
Agosto S/. 1,841,437.00 S/.1,991,184.00 24.36%
Setiembre S/. 2,025,907.00 S/.2,021,110.00 1.50%
Octubre S/.2,021,747.00 S/.2,075,619.00 2.70%
Noviembre S/.2,127,736.00 S/. 2,145,949.00 3.39%
Diciembre S/.2,032,901.00 S/. 1,574,807.00 -26.61%

Fuente: Distribuciones ALPER SAC
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Figura 6. Nivel de ventas de ALPER SAC, Jaén 2017
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Interpretacion: En la Tabla 7 y la Figura 6 se observa el nivel de las ventas de
ALPER SAC durante el periodo de enero hasta diciembre del 2017, comparando
el mes actual con el mes anterior. Con ello se evidencia que 4 meses tuvieron
una tendencia negativa en funcién a las metas establecidas, tal es el caso de los
meses de febrero, abril, junio y diciembre, siendo el mes de diciembre el que
tuvo el mas alto indice de decrecimiento en un -26.61%, seguido del mes de
febrero con un -15.39%, asimismo en el mes de abril se reduce el indice a un -
1.30% vy finalmente en el mes de junio se llega a un -3.71%; con respecto al
crecimiento del nivel de ventas, esto se dio en los meses marzo, mayo, julio,
agosto, setiembre, octubre y noviembre, siendo el mes de agosto el que tuvo un
mayor crecimiento en un 24.36%, seguido de mayo con el 13,75%, mientras que
en el mes de marzo se obtuvo el 8.74%, por otro lado, en los meses de julio y
setiembre se crecio en 3.68% y 1.50%, finalmente en los meses de octubre y
noviembre se logré un nivel de 2.70% y 3.39% respectivamente. Por lo tanto,
este indicador no refleja pérdida para ALPER SAC, dado que, las cuotas
programadas lo establece corporacion Lindley, por lo que los ingresos si han

sido rentables para la empresa, es decir, no se han generado pérdidas.

Tabla 8.

Ventas liquidadas de ALPER SAC, Jaén 2017

. Cuota Venta Tasa de
Periodo Lo -
programada liguidada proporcion
Enero S/. 1,789,970.00 S/. 1,552,525.00 86.73%
Febrero S/. 1,504,139.00 S/. 1,313,650.00 87.34%
Marzo S/. 1,458,964.00 S/. 1,428,518.00 97.91%
Abril S/. 1,557,283.00 S/. 1,409,967.00 90.54%
Mayo S/. 1,557,868.00 S/. 1,603,797.00 102.95%
Junio S/. 1,558,895.00 S/. 1,544,374.00 99.07%
Julio S/. 1,815,229.00 S/. 1,601,184.00 88.21%
Agosto S/. 1,841,437.00 S/. 1,991,184.00 108.13%
Setiembre S/. 2,025,907.00 S/. 2,021,110.00 99.76%
Octubre S/. 2,021,747.00 S/. 2,075,619.00 102.66%
Noviembre S/. 2,127,736.00 S/. 2,145,949.00 100.86%
Diciembre S/. 2,032,901.00 S/. 1,574,807.00 77.47%

Fuente: Distribuciones ALPER SAC
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Figura 7. Ventas liquidadas de ALPER SAC, Jaén 2017

Interpretacion: En la Tabla 8 y la Figura 7 se observa las ventas liquidadas de
ALPER SAC respecto a las cuotas programadas, donde se puede observar que en
el mes de enero se logro el 86.73%, manteniendo un crecimiento en los meses de
febrero y marzo con un 87.34% y 97.91% respectivamente, mientras que en el
mes de abril bajé al 90.54%, recuperandose en el mes de mayo donde se superd
la cuota programada con un 102.95%; asi mismo se observa que en los meses de
junio y julio solo se liquida el 99.07% y 88.21%, por otro lado en el mes de
agosto se obtuvo el indice mas alto con un 108.13% y en el mes de setiembre
solo se alcanzo el 99.76%, sin embargo para los meses de octubre y noviembre
otra vez se supera la meta, es decir se alcanza el 102.66% y 100.86%, finalmente

en el mes de diciembre se alcanza un 77.47%.

Tabla 9.

Ventas rechazadas de ALPER SAC, Jaén 2017

Periodo Ventas _Ve_nta Venta %

facturadas liguidada Rechazada Rechazo
Enero S/.1,562,678.00 S/. 1,552,525.00 S/.10,153.00 0.65%
Febrero S/.1,319,591.00 S/. 1,313,650.00 S/.5,941.00 0.45%
Marzo S/. 1,439,243.00 S/. 1,428,518.00 S/.10,725.00 0.75%
Abril S/.1,422,343.00 S/. 1,409,967.00 S/.12,376.00 0.87%
Mayo S/.1,619,345.00 S/. 1,603,797.00 S/. 15,548.00 0.96%
Junio S/.1,572,688.00 S/. 1,544,374.00 S/. 28,314.00 1.80%
Julio S/.1,613,612.00 S/. 1,601,184.00 S/.12,428.00 0.77%
Agosto S/. 2,000,791.00 S/. 1,991,184.00 S/.9,607.00 0.48%
Setiembre S/. 2,034,539.00 S/. 2,021,110.00 S/.13,429.00 0.66%
Octubre S/. 2,087,722.00 S/. 2,075,619.00 S/.12,103.00 0.58%

Noviembre S/. 2,159,768.00 S/. 2,145,949.00 S/. 13,819.00 0.64%
Diciembre S/. 1,605,305.00 S/. 1,574,807.00 S/. 30,498.00 1.90%
Fuente: Distribuciones ALPER SAC
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Figura 8. Ventas rechazadas de ALPER SAC, Jaén 2017

Interpretacion: En la Tabla 9 y la Figura 8 se observa la cantidad y porcentaje

de ventas rechazadas de ALPER SAC, durante el periodo de enero a diciembre

del 2017, observandose que el rechazo oscila entre el 0.45% y el 1.90%, es decir

en el mes de febrero se obtiene el porcentaje mas bajo y en el mes de diciembre

el porcentaje mas alto. Por lo que, en términos generales, podemos decir, que el

rechazo del producto se ha dado por los siguientes motivos: clientes cerrados,

clientes sin efectivo, entrega inoportuna del producto, y factores climatologicos.

Sin embargo, el rechazo del producto no ha influenciado en gran medida en el

proceso de distribucion.

3.3. Relacién entre el proceso de distribucion y el nivel de ventas de ALPER SAC,

Jaén 2017

Tabla 10.

Resultados de la Correlacion de Pearson.

Procesode  Nivel de ventas
distribucion
Correlacion de Pearson 1 ,520
Proceso de Distribucion Sig. (bilateral) ,083
12 12
Correlacion de Pearson ,520 1
Nivel de Ventas Sig. (bilateral) ,083
N 12 12

Fuente: Base de datos Elaborado por el Autor — SPS Versién 20
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Interpretacion: En la Tabla 10 se puede observar la correlacion establecida
entre la variable Proceso de distribucion y el Nivel de ventas. En tal sentido se
concluye que existe una correlacion positiva media entre las dos variables,
puesto que la prueba de correlacion de Pearson arroj6 0.520 con un nivel de Sig.
Bilateral de 0,083 siendo esta mayor a a = 0.05, por lo que se rechaza la
hipdtesis alternativa de la investigacion, aceptandose la hipotesis nula, es decir,
el proceso de distribucion no influye en el Nivel de ventas de ALPER SAC.
Jaén, 2017.

3.4. Andlisis de regresion lineal entre el proceso de distribucion y el nivel de ventas
de ALPER SAC, Jaén 2018
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Fuente: Tabla 10

Figura 9. Linea de regresion de ALPER SAC, Jaén 2017

Interpretacion: En la Figura 9 se puede apreciar el diagrama de dispersion y la
linea de regresion entre el proceso de distribucién y el nivel de ventas, lo cual
demuestra que los coeficientes estimados no son significativos, por lo tanto el
proceso de distribucion no influye en el nivel de ventas. Por lo que asumimos

que existen otros factores externos que determinan las ventas de ALPER SAC.
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IV.DISCUSION

Los resultados obtenidos en el estudio constituyen la parte practica de la
investigacion, sin embargo, esta parte se sustenta en trabajos previos y teorias relacionados

al tema; por lo que, en relacion al proceso de distribucion Stanton, Etzel, Walker definen:

El canal de distribucion consiste en el conjunto de personas y empresas comprendidas
en la transferencia de derechos de un producto al paso de éste del productor al
consumidor o usuario de negocios final; el canal incluye siempre al productor y al
cliente final del producto en su forma presente, asi como a cualquier intermediario,

como los detallistas y mayoristas (2007, p.404).

Por otro lado Galiano, Yéanez, Fernandez (2007) definen a procesos como:

Una serie de actividades o tareas que proporcionan un resultado Util para un cliente
interno o externo de la organizacion [...] Esta serie de actividades ha de ser definible,
repetible y medible de modo que permita, de manera estable y predecible, la

transformacién de elementos de entrada en elementos de salida.

En ese sentido, la investigacion en su primer objetivo especifico plantea medir el
nivel del proceso de distribucion de ALPER SAC, Jaén 2017, el mismo que se llevé a cabo
mediante la descripcion y andlisis de los datos obtenidos de los reportes de almaceén,
transporte y productos de la empresa, concluyéndose que el nivel del proceso de
distribucién durante el periodo enero a diciembre del 2017 mantiene un nivel alto, es decir,
se mantiene en promedio del 98.14% y 99.55%, asimismo el porcentaje de rechazo de

producto oscila entre el 0.45% y 1.86%, tal como se muestra en la Tabla 2 y Tabla 3.

En base a los resultados obtenidos es oportuno constatar con los antecedentes previos
en el estudio, asi, podemos decir que ambos miden el proceso de distribucion, por lo que
segln Maripangui, J. (2009), en su tesis titulada “Rediseno del Proceso de Distribucion de
Productos para una Empresa de Aridos”. La investigacion tuvo como objetivo redisefiar el
proceso de distribucion, concluyendo que la implementacion de la reingenieria del proceso
logistico gener0 importantes ventajas, una de ellas es la organizacion de sus datos,

ayudando en la toma de decisiones basadas en la medicion de los resultados disponibles.
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Al mismo tiempo, coadyuva a la integracion de la informacion de los distintos

departamentos para facilitar tanto la administracién como el monitoreo de recursos.

Por otro lado, Philip y Amstrong (2012) definen a ventas como:

Una perspectiva de adentro hacia fuera. Se inicia en la fabrica, se concentra en los
productos existentes de la compafiia y convoca a realizar una intensa campafia de
promocion y ventas para lograr ventas redituables; su objetivo principal es conquistar

al cliente, es decir, obtener ventas a corto plazo [...].

En funcién a ello la investigacion se llevd a cabo mediante la descripcion y analisis
de los datos obtenidos de los reportes de ventas de la empresa, obteniéndose que el nivel de
las ventas de ALPER SAC durante el periodo de enero a diciembre del 2017, comparando
el mes actual con el mes anterior, se evidencié que 4 meses tuvieron una tendencia
negativa en funcion a las metas establecidas, tal es el caso de los meses de febrero, abril,
junio y diciembre, siendo el mes de diciembre el que tuvo el mas alto indice de
decrecimiento en un -26.61%, seguido del mes de febrero con un -15.39%, asimismo en el
mes de abril se reduce el indice a un -1.30% Yy finalmente en el mes de junio se llega a un -
3.71%; con respecto al crecimiento del nivel de ventas, esto se dio en los meses marzo,
mayo, julio, agosto, setiembre, octubre y noviembre, siendo el mes de agosto el que tuvo
un mayor crecimiento en un 24.36%, seguido de mayo con el 13.75%, mientras que en el
mes de marzo se obtuvo el 8.74%, por otro lado en los meses de julio y setiembre se crecio
en 3.68% y 1.50%, finalmente en los meses de octubre y noviembre se logré un nivel de

2.70% y 3.39% respectivamente. Tal como se muestra en la Tabla 7.

De acuerdo a los resultados se constatd con la investigacion de Silva, M. (2010), en
su tesis titulada “Estrategias de Comercializacion y su incidencia en el nivel de ventas de la
empresa Cisnecolor Cia. Ltda. Del Canton Pelileo”. La investigacion tuvo como objetivo
preparar un plan de marketing utilizando estrategias de comercializacion para incrementar
el nivel de ventas en la empresa. Se concluyo que la empresa tiene una preferencia por
parte de los clientes hacia el servicio que ofrece, pero no de la forma como la empresa lo

entrega, ya que aun no han logrado una calidad total en la prestacion del servicio, puesto
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que se realiza de manera ineficiente, sin considerar los conocimientos que los empleados

deben tener para ofrecer un servicio de calidad.

Respecto a la relacion entre el proceso de distribucion y el nivel de ventas de ALPER
SAC. Jaén, 2017. En la Tabla 10 se puede observar la correlacion establecida entre la
variable Proceso de distribucion y el Nivel de ventas. En tal sentido se tuvo que existe una
correlacion positiva media entre las dos variables, puesto que la prueba de correlacion de
Pearson arrojé 0.520 con un nivel de Sig. Bilateral de 0,083 siendo esta mayor a a = 0.05,
por lo que se rechaza la hipotesis alternativa de la investigacion, aceptandose la hipotesis
nula, es decir, el proceso de distribucion no influye en el Nivel de ventas de ALPER SAC.
Jaén, 2017.

Finalmente, queda demostrado que para incrementar el nivel de ventas en una
empresa se tienen que implementar estrategias de comercializacion y ventas, de manera
que estas estén orientadas a cumplir con las expectativas demandada por los clientes. Se
hace mencion a esto, debido que, segun los resultados obtenidos el proceso de distribucion

no influye en el nivel de ventas de ALPER SAC.
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5.1.

5.2.

5.3.

V. CONCLUSIONES

Respecto al objetivo especifico 1, se concluye que el nivel del proceso de
distribucion durante el periodo enero a diciembre del 2017 es alto, es decir, se
mantiene en promedio del 98.14% y 99.55%, asimismo el porcentaje de rechazo de
producto oscila entre el 0.45% y 1.86%. Ademas, se concluye que el proceso de
distribucion involucra a todas las operaciones, desde el abastecimiento de la planta
productora hasta el almacén de la empresa y desde esta hasta la entrega del
producto al consumidor final. Por lo que, queda demostrado que el proceso de

distribucion no influye en el nivel de ventas de ALPER SAC.

Respecto al objetivo especifico 2, se concluye que el nivel de las ventas de ALPER
SAC durante el periodo de enero a diciembre del 2017 comparando el mes actual
con el mes anterior, no ha mantenido un crecimiento positivo, debido que en los
meses de febrero, abril, junio y diciembre ha tenido una tendencia negativa en
funcion a las metas establecidas, tal es el caso que en el mes de diciembre se
obtuvo el més alto indice en -26,61% y en el mes de abril se decrecié en un -
1,30%; recuperandose en los meses marzo, mayo , julio, agosto, setiembre, octubre
y noviembre, siendo el mes de agosto el que tuvo un mayor crecimiento en un

24.36% y en el mes de setiembre se logré el nivel mas bajo del 1.50%.

Respecto a objetivo especifico 3, se concluye que existe una correlacion positiva
media entre el Proceso de distribucion y el Nivel de ventas — ALPER SAC. Jaén,
2017; puesto que la prueba de correlacion de Pearson arrojo 0.520, con un nivel de
significancia de 0,083 siendo este mayor a 0.05, por lo que se rechazé la hipétesis
alternativa de la investigacion, aceptandose la hipétesis nula, es decir el Proceso de
distribucion no influye en el nivel de ventas de ALPER SAC, Jaén 2017. En tal
sentido, podemos concluir que el factor que determina el nivel de ventas son las
cuotas programadas por la corporacion Lindley, la misma que varia de acuerdo a la
cuota alcanzada en el afio anterior, asi como otros factores, tales como la capacidad
adquisitiva del cliente, cliente cerrado, factores climatoldgicos y la entrega no

oportuna del producto.
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VI.RECOMENDACIONES

6.1. A la Administracion de ALPER SAC, implementar un sistema de gestion por

resultados, a fin de asegurar la entrega de los productos al 100% a los clientes.

6.2. A la Administracion de ALPER SAC, elaborar un plan de capacitacion para el
personal en temas de estrategias de competitividad y marketing, con la finalidad de

asegurar el cumplimiento de los objetivos.
6.3. A la Administracion de ALPER SAC, implementar estrategias de comercializacion,

orientadas a cumplir con las expectativas de los clientes, con la finalidad de mantener

un nivel de ventas positivo.
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ANEXOS

Anexo N° 01: Instrumento de recoleccion de datos

Reporte: Proceso de distribucion

REPORTE DE PROCESO DE DISTRIBUCION

Empresa: DISTRIBUCIONES ALPER SAC
Nivel: DISTRIBUCION DE PRODUCTOS
Localidad: JAEN

Distribuciones ALPER sac.) PERIODO: 2017

ANO 2017

Dimensiones Indicador - - - - - —
Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre| Octubre |Noviembre] Diciembre

Total de productos ingresado/

Total de Producto requeridos

Total de producto pedidos/

Cantidad de Producto en Stock

Cantidad (Kg) de productos a

entregar / capacidad de peso del

Total de vehiculos rogramados/

Cantidad de vehiculos disponibles

Cantidad de producto entregado /

Cantidad de producto pedido

Cantidad de producto rechazado /

Producto | Transporte| Almacén

Cantidad de producto pedido
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Distribuciones ALPER sac.)

REPORTE DE VENTAS

Reporte: Nivel de ventas

Empresa: DISTRIBUCIONES ALPER SAC

Nivel: ADMINISTRATIVO - VENTAS

Localidad; JAEN
PERIODO: MES Y ANO

Dimensiones Indicador ANO 2017
Ene Feb Marz Abil May Jun Jul Agos Set Oct Nov Dic
Ventas facturadas /
c Ventas programadas
£
% Ventas rechazadas /
> Ventas facturadas

Venta liquidada




Anexo N° 02: Solicitud de validacion

OFICINA ACADEMICA DE INVESTIGACION

Estimado Validador:

Me es grato dirigirme a Usted, a fin de solicitar su inapreciable colaboracion como
experto para validar los reporte de Proceso de Distribucion y Nivel de Ventas que se
adjunta, el cual sera aplicado a:

Los datos de la distribucién de y ventas de Distribuciones ALPER SAC — Jaén

Seleccionada, por cuanto considero que sus observaciones y subsecuentes aportes seran de
utilidad.
El presente instrumento tiene como finalidad recoger informacién directa para la

investigacion que se realiza en los actuales momentos, titulado:

“Proceso de distribucion y su influencia en el nivel de ventas de ALPER SAC. Jaén

20177

Esto con el objeto de presentarla como requisito para obtener

La validacion del Instrumento

Para efectuar la validacion del instrumento, Usted debera leer cuidadosamente cada
enunciado y sus correspondientes alternativas de respuesta, en donde se pueden seleccionar
una, varias o ninguna alternativa de acuerdo al criterio personal y profesional del actor que
responda al instrumento. Por otra parte se le agradece cualquier sugerencia relativa a
redaccion, contenido, pertinencia y congruencia u otro aspecto que se considere relevante

para mejorar el mismo.

Gracias por su aporte
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Anexo N° 03: Ficha de validacion por juicio de expertos

VALIDACION DE INSTRUMENTO
REPORTE: PROCESO DE DISTRIBUCION

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla la letra correspondiente al aspecto cualitativo que le parece que

cumple cada item y alternativa de respuesta, seglin los criterios que a continuacioén se

detallan.
Leyenda
Totalmente de acuerdo TA
De acuerdo D
Indeciso ID
En desacuerdo DS
Totalmente en desacuerdo TD

Las categorias a evaluar son: Redaccion, contenido, congruencia y pertinencia. En la

casilla de observaciones puede sugerir el cambio o correspondencia.

PREGUNTAS ALTERNATIVAS

N° | item TA|D |ID | DS | TD ORSERVACIONES
1 | REDACCION X

2 | CONTENIDO X

3 | CONGRUENCIA X

4 | PERTINENCIA X

Chiclayo, 12 de Mayo del 2018

Evaluado por:

Nombre y Apellido: JORGE NAPOLEON GUEVARA DELGADO
D.N.1.:27713102

GOSIERNO REGIONAL CAIAMARCA /AR
‘DM ECCION SUS KRGIOMAL OL SALU0 TALN &
— RSO MO Oy -
CENTRO SALUD A NS
-

Dr. Adm. Jorge N.

rara Delaado

Firma:
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INSTRUCCIONES:

VALIDACION DE INSTRUMENTO
REPORTE: PROCESO DE DISTRIBUCION

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

Coloque en cada casilla la letra correspondiente al aspecto cualitativo que le parece que

cumple cada Item y alternativa de respuesta, seglin los criterios que a continuacion se

detallan.

Leyenda

Totalmente de acuerdo TA
De acuerdo D
Indeciso 1D
En desacuerdo DS
Totalmente en desacuerdo D

Las categorias a evaluar_son: Redaccion, contenido, congruencia y pertinencia. En la

casilla de observaciones puede sugerir el cambio o correspondencia.

PREGUNTAS ALTERNATIVAS ] )
N° | item 1A [D [0 [ps [1p | PPSERVACIONES
| | REDACCION X
2 | CONTENIDO X
3 | CONGRUENCIA X
4 | PERTINENCIA X |

Evaluado por: ,
Nombre y Apellido: FERNANDO PAUL SOBERON PAREDES
D.N.I.: 40972960

Firma:

Chiclayo, 12 de Mayo del 2018




VALIDACION DEL INSTRUMENTO
REPORTE: NIVEL DE VENTAS

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla la letra correspondiente al aspecto cualitativo que le parece que

cumple cada item y alternativa de respuesta, segin los criterios que a continuacion se

detallan.

Leyenda

Totalmente de acuerdo TA

De acuerdo D

Indeciso ID

En desacuerdo DS
' Totalmente en desacuerdo D

Las categorias a evaluar son: Redaccion, contenido, congruencia y pertinencia. En la

casilla de observaciones puede sugerir el cambio o correspondencia.

PREGUNTAS ALTERNATIVAS

N° | item TA|D|ID | DS |TD OBSERVACIONES
I | REDACCION X

2 | CONTENIDO X

3 | CONGRUENCIA X

4 | PERTINENCIA X

Evaluado por:

Chiclayo, 12 de Mayo del 2018

Nombre y Apellido: JORGE NAPOLEON GUEVARA DELGADO

D.N.1.:27713102

Firma:




VALIDACION DEL INSTRUMENTO
REPORTE: NIVEL DE VENTAS

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla la letra correspondiente al aspecto cualitativo que le parece que

cumple cada Item vy alternativa de respuesta, segun los criterios que a continuacion se

detallan.
Leyenda
Totalmentevde acuerdoﬁ_:hTA ]
De acuerdo o
Indeciso ID
En desacuerdo DS
Totalmente en desacuerdo D T

Las categorias a evaluar son: Redaccion, contenido, congruencia y pertinencia. En la

casilla de observaciones puede sugerir el cambio o correspondencia.

PREGUNTAS ALTERNATIVAS ‘ ‘ ‘
N° | item TA |D [ 1D [ps [Tp | OBSERVACIONES

| | REDACCION IE N

2 | CONTENIDO X

3 | CONGRUENCIA X § ]
| 4| PERTINENCIA x| | ]

Chiclayo, 12 de Mayo del 2018

Evaluado por:

Nombre y Apellido: FERNANDO PAUL SOBERON PAREDES
D.N.1.: 40972960

Firma:




Anexo N° 04: Matriz de consistencia
Parte |

TITULO DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

“Proceso de distribucion y su influencia en el nivel de ventas de ALPER SAC. Jaén 2017~

PROBLEMA

¢De qué manera influye el proceso de distribucion en el nivel de ventas de ALPER SAC, Jaén 2017?

HIPOTESIS

H; El proceso de distribucion influye en el nivel de ventas de ALPER SAC.

Ho EIl proceso de distribucion no influye en el nivel de ventas de ALPER SAC.

OBJETIVO GENERAL

7

<+ Determinar el grado de influencia del proceso de distribucién en el nivel de ventas de ALPER SAC,
Jaén 2017.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Medir el nivel del proceso de distribucion de ALPER SAC, Jaén 2017.

b) Estimar el nivel de ventas de ALPER SAC, Jaén 2017.

c) Establecer la relacion entre el proceso de distribucidn y el nivel de ventas de ALPER SAC, Jaén
2017.

DISENO DEL ESTUDIO

El disefio del estudio fue cuantitativo, descriptivo, correlacional y No experimental

POBLACION Y MUESTRA

POBLACION
(@) Lugar, Distribuidora ALPER SAC de la ciudad de Jaén; (b) periodo, comprende desde enero a

diciembre del 2017; (c) dimensiones, 48 reportes.

MUESTRA:

De acuerdo a la naturaleza del estudio, la muestra es no probabilistica. Es decir 48 reportes.

VARIABLES

Proceso de distribucion y nivel de ventas
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Operacionalizacion de variables

Parte 11

. Definicion Definicion . . . Escala de
Variables : Dimensiones Indicador ...~ Instrumento
conceptual operacional medicion
Total de productos ingresado/
Total de Producto requeridos
Un canal de distribucion consiste en Almacén Total de producto pedidos/ De Razo6n Reporte
- el conjunto de personas y empresas Cantidad de Producto en Stock
2 comprendidas en la transferencia de | | de distribucic _
2 derechos de un producto al paso de El canal de distribucion optimiza i
2 sste del roductor al consumidor o |0 Procesos de logistica, ademés Cantidad (Kg) de productos a entregar /
5 aet p R los intermediarios son los nexos capacidad de peso del vehiculo
= usuario de negocios final; el canal i i
% incluve siemore al productor al entre el productor y consumidor  Transporte . . . . De Razon Reporte
° cliensle final drél prodch)to en su fgrma final, por lo que su éxito depende Cantidad de vehiculos disponibles /
3 . Total de vehiculos programados
4 presente, asi como a cualquier gfstézchggales y procesos de prog
o H 1ari H . .
s mtermfadlarlo, como los detallistas y Cantidad de producto entregado /
mayoristas. (Stanton, Etzel y Walker, Cantidad de producto pedido
2007, p.404) Producto _ De Razén  Reporte
Cantidad de producto rechazado /
Cantidad de producto pedido
Ventas implica una perspectiva de Las ventas constituyen un xen:as facturadaz/
adentro hacia fuera. Se inicia en la proceso interrelacionado vy entas programadas
3 fabrica, se concentra en los productos decisivo entre un vendedor y un
S existentes de la compafiia y convoca a comprador, donde el primero
2 . . o :
- reallzar” una intensa campafia de dgscubre las nece_s,ldqdes del Volumen  Ventas rechazadas / De Razén Reporte
© promocion y ventas para lograr ventas cliente con la finalidad de Ventas facturadas
e redituables; su objetivo principal es entablar una sostenibilidad en el
Z conquistar al cliente, es decir, obtener tiempo, buscando absorber el

ventas a corto plazo [...]. (Kotler y
Amstrong, 2012)

mercado y que los beneficios
sean mutuos

Ventas liquidadas




Parte 111

METODOS DE ANALISIS DE DATOS

Se aplicé la prueba estadistica no paramétrica y se utilizé el método de correlacién de Pearson. Los datos fueron procesados y
analizados con férmulas estadistica elaboradas en SPSS y Excel.

RESULTADOS

a)

b)

El nivel del proceso de distribucion se mantiene entre el 98.14% y 99.55%. Ademas, el porcentaje de rechazo de producto se
oscila entre el 0.45y 1.86.
El nivel de las ventas de ALPER SAC, tuvo en el mes de diciembre el méas alto indice de decrecimiento en un -26.61%, en
el mes de agosto tuvo un mayor crecimiento en un 24.36%, seguido de mayo con el 13.75%, mientras que en el mes de
marzo se obtuvo el 8.74%, por otro lado en los meses de julio y setiembre se crecié en 3.68% y 1.50%, finalmente en los
meses de octubre y noviembre se logré un nivel de 2.70% y 3.39% respectivamente.

Existe una correlacion positiva media entre ambas variables, es decir con una correlacion de Pearson de 0.520 y con un Sig.
Bilateral de 0,083 siendo este mayor a 0.05, aceptandose la hip6tesis nula. Por lo tanto, el proceso de distribucién no influye
en el nivel de ventas de ALPER SAC. Jaén, 2017.

CONCLUSIONES

a)

b)

c)

Se concluye que el nivel del proceso de distribucion durante el periodo enero a diciembre del 2017 se encuentra en un nivel
alto, es decir se mantiene en promedio del 98.14% y 99.55%, asimismo el porcentaje de rechazo de producto oscila entre el
0.45% y 1.86%. Asimismo, el proceso de distribucién involucra todas las operaciones, es decir el abastecimiento desde la
planta productora hasta el almacén de la empresa y desde esta hasta el consumidor final.

Se concluye que el nivel de las ventas durante el periodo de enero hasta diciembre del 2017, comparando el mes actual con
el mes anterior, ha tenido una tendencia negativa en funcion a las metas establecidas, tal es el caso de los meses de febrero,
abril, junio y diciembre, siendo el mes de diciembre el que tuvo el més alto indice de decrecimiento en un -26.61%,
respecto al crecimiento del nivel de ventas, esto se dio en los meses marzo, mayo, julio, agosto, octubre y noviembre,
siendo el mes de agosto el que tuvo un mayor crecimiento en un 24.36%.

Se concluye que existe correlacion positiva media entre el Proceso de distribucion y el Nivel de ventas — ALPER SAC.
Jaén, 2017; puesto que la prueba de correlacion de Pearson arrojé 0.520, con un nivel de significancia de 0,083 siendo este
mayor a 0.05, por lo que se acepta la hipotesis nula de la investigacion, es decir, el proceso de distribucidn no influye en el
nivel de ventas de ALPER SAC. Jaén, 2017. En tal sentido, podemos concluir que el factor que determina el nivel de ventas
son las cuotas programadas por la corporacién Lindley, la misma que varia de acuerdo a la cuota alcanzada en el afio
anterior, asi como otros factores, tales como la capacidad adquisitiva del cliente, cliente cerrado, factores climatolégicos y
la entrega no oportuna del producto.




Anexo N° 05: Propuesta de plan de capacitacion
Distribuciones ALPER SAC - Jaén

Etapa |: IDENTIFICACION DE NECESIDADES DEL PLAN DE CAPACITACION

Necesidades de la Empresa

- Estrategias de competitividad y Marketing

Necesidades del Colaborador

- Capacitaciones para desarrollar estrategias de ventas

- Charlas motivacionales para el cumplimiento de las metas

Etapa I1: PROPUESTA DEL PLAN DE CAPACITACION

Dirigido a: Tema Horas
Vendedor Estrategias de venta 4
Vendedor Estrategias de competitividad 4
Vendedor Marketing Mix 4
Vendedor Atencion al Cliente 4
Vendedor Liderazgo y motivacion 4
Etapa Il1I: DISENO DEL PLAN DE CAPACITACION
Tema Horas | Técnica Materiales Ponente Inversion
Estrategias de venta 4 Taller P_r oyector, audios, MBA. Marketing | S/.700.00
videos y lectura
Estrategias de 4 | Taller |Proyector,audios, |\,pn \rareting | $/.700.00
competitividad videos y lectura
Marketing Mix 4 | Taller |Proyector,audios, |y, \rarketing | $/.700.00
videos y lectura
Atenci6n al Cliente 4 | Taller |Proyector,audios, |\ yeting | $/.500.00
videos y lectura
Liderazgo y motivacion 4 Taller P_royector, audios, Esp. Liderazgo | S/.500.00
videos y lectura

Se recomienda a la administracion de ALPER SAC, aplicar el plan de capacitacion

anualmente, con la finalidad de evaluar

el costo beneficio de la inversion.
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