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RESUMEN

La presente es para la presentacion de estudio de tesis titulado: “Aplicacion de la gestion
de procesos para incrementar la productividad en los canales de distribucion de la empresa
comercio & Cia. S. A- Ate 2018”; el cual se hace un anéalisis comparativo y el mismo que
tiene como objetivo: “Determinar qué la aplicacion de la gestion de proceso mejora la
productividad en los canales de distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate
2018.”; por tal razon y a través del actual estudio se ha propuesto el desarrollo
metodoldgico para obtener resultados en funcion de este objetivo, estableciendo en tal
sentido se ha integrado las técnicas de aplicacién metodoldgica, que nos permite

aplicar a través de la evaluacion de una muestra de 4 procesos en relacién a

la variable Gestion de Procesos y de la variable de Productividad, para lo cual se
verifica resultados obtenidos relacionados con la eficacia de ventas y eficiencia de canales
como indicadores de evaluacion que intervienen en los resultados; estos resultados
posteriormente se han analizado a través de técnicas de estadistica descriptiva y
correlativa como una prueba comparativa de Shapiro wilks, obteniendo los

siguientes resultados del SPSS version 25 siendo estos positivos en tal razon se rechaza
la hipotesis nula de que la aplicacion de la gestién de procesos no incrementa la
productividad en los canales de distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate
2018, y se acepta la hipotesis de investigacion alterna, por la cual queda demostrado que
la aplicacion de la gestion de procesos incrementa la productividad en los canales de

distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018

Palabras clave

Gestion de procesos, mejora continua, productividad, eficiencia y eficacia
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ABSTRACT

This is for the presentation of a thesis study entitled: "Application of process management to
increase productivity in the distribution channels of the company Comercio & Cia. S. A- Ate 2018
", which is a comparative analysis and the same that aims: "Determine what the application of
process management improves productivity in the distribution channels of the company Comercio
& Cia. S.A. Ate 2018. "; For this reason, and through the current study, the methodological
development has been proposed to obtain results based on this objective, establishing in this sense
the techniques of methodological application, which allows us to

apply through the evaluation of a sample of 4 processes in relation to

the Process Management variable and the Productivity variable, for which

verifies obtained results related to sales efficiency and channel efficiency

as evaluation indicators that intervene in the results; these results have subsequently been
analyzed through descriptive statistics technigques and

correlative as a comparative test of Shapiro wilks, obtaining the

following results of SPSS version 25 being these positive in such a reason the null hypothesis is
rejected that the application of the process management does not increase the productivity in the
distribution channels of the company Comercio & Cia. S.A. Ate 2018, and the alternative research
hypothesis is accepted, which shows that the application of process management increases

productivity in the distribution channels of the company Comercio & Cia. S.A. Ate 2018

Keywords

Process management, continuous sales improvement, efficiency, effectiveness
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I. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica
Las estrategias en el mundo del proceso de distribucion son condiciones que representan
un desafio ya que conseguir el canal adecuado es un reto y los diversos planes estratégicos
sirven como soporte para identificar claramente el problema y asi poder establecer

estrategias que te permitan incrementar las ventas y asociar al consumidor.

Por lo tanto, “las empresas en el mundo buscan fidelizar y mantener a los clientes de un
bien o servicios mediante satisfaccion de las insuficiencias requeridas”. (CORONEL,
2016)

Un articulo realizado por Méndez y Estévez (2016), sobre el Retorno de Inversion
(R.O.1.), por sus siglas en ingles utilizando la plaza, ellos sefialas que, en 2014, compafiias
de telecomunicaciones, que utilizaron herramientas como estrategia de distribucion
obtuvieron un retorno de inversion positivo (p. 46)

También sefialan que la repuesta de las ventas bajo los fuertes impulsos de publicidad,

representan un intervalo de confianza del 95 %.

Bajo esta perspectiva de la publicidad y el estudio realizado, sefialan también que las
aportaciones de las distintas variables como la distribucion favorecen al retorno de la
inversion.

Esto se ven reflejadas en las ventas totales como se ve en el cuadro, que la distribucion
opta un 63,8% de las ventas, la marca en si aporta un 32,4%, seguido del efecto negativo
del diferencial de precio con la marca de distribucion g resta 15.2% a las ventas y todos
los medios en corto plazo, dan un 6.8%. (MENDEZ, Mariano y ESTEVEZ, Macarena,
2016 pag. 67)

Distribucion Intensidad Publicidad Notoriedad Diferencial Precio
Ponderada Promociconal de Marca Marca Distribucion

32.37%

6,79%

63,84% EATS —

Figura 1 Reporte de incremento de Retorno de inversion

Fuente: (MENDEZ, Mariano y ESTEVEZ, Macarena, 2016 pag. 67)
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Por consiguiente, utilizando una estrategia en funcion del nimero de comercios en los

que quiere poner en venta su producto.

Plantear una estrategia de tipo de canal de distribucion ya sea corto o largo te permite
saber a fondo las estructuras del mercado, lo que facilita el establecimiento de los
objetivos, los que, a su vez, permiten que se puedan definir las estrategias mas adecuadas
para alcanzar los objetivos que se materializan en una serie de acciones que inciden,
positivamente en los mercados. (CORONEL, 2016)

Con la era del internet y el asentamiento del comercio electrénico, los canales de
distribucion han experimentado cambios logicos para la adaptacién a las nuevas

tecnologias y la digitalizacion.

Esto ha provocado el acercamiento entre fabricantes y consumidores, difuminando la
participacion de los distintos agentes distribuidores, pero los canales tradicionales

contintan existiendo y trabajando. Asi, se aprecian dos grandes tipos directo y externo.

En el &mbito nacional el concepto de mejora de procesos en Peru es un tema relevante
para el sector empresarial y productivo observamos que las empresas tienen un objetivo
definido para incrementar las ventas y a su vez permanecer en el tiempo con estrategias
solidas para las ventas.

En el Per( los canales de distribucion se estdn desarrollando a través del uso de la
tecnologia

(Canal Moderno), que implica mucha competencia en el mercado para ello las empresas

estan detras de la creatividad e innovacion del producto o servicio. (u l)

“Hablar de canales de distribucion y su evolucion nos referirnos al punto estructural y
organizativo para las organizaciones. Para esto es establecer los canales de distribucion,
teniendo en cuenta el mapa geografico y la estructura del mercado

El canal moderno llega a una penetracion del 34% y el tradicional a una penetracion del
66% en el Peru”. (Carrillo, 2017)
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“La importancia geogréafica es necesario para determinar una toma de decisiones, y poder
expresar cual es el mercado y zonas potenciales, y poder asegurar el segmento de
productos y servicios que se requiere llegar hacia el consumidor”. (Carrillo, 2017)

Bajo esta perspectiva en Per0 el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI)
sefiala 2017. Pert el nimero de empresas activas para finales del 2017 crecié a 2°303,662
empresas superando con un 8,4% con relacién a finales del 2016

PERU: STOCK Y VARIACION NETA DE EMPRESAS POR TRIMESTRE, 2015-17

M5 2016
ITrim 1l Trim IV Trim ITrim W Trim
Stock al inicio del periodo 18835H 1942600 1972725 201755 2042962 2084725 2085458 2108295 21M280 2177500 2216081 228741
Mtas 1 550 616 6543 25 G165 63540 VD30 G4B40 BETE GTEE  TATHM G416
Bages 2 -RTZ WS M 4538 AT0ST 473 46740 49568 HE)  -BIZ 47A6 -MTB
Ofros Ingressoes y salidas 3 EBTI0 185 18128 14048 5112 -15775 B [ 11 064 g 142 123
Variaciin neta ¥ B NN T 16561 16548 8BS0 15261 42156 ZEEM M8 R
Stock al final del periodo 1942600 1972725 2011735 2042952 2084725 2085499 2108295 21M280 2177500 2216081 2258741 2300682
Tarsa de alias (%) 4 28 35 33 a1 31 a1 33 31 32 i 35 30
Tarsa da bajas (%) 5 17 Fill 22 22 2 23 2 2 12 18 21 15
Tasanata 12 14 10 ik} 08 0a 11 or 18 13 14 15

Figura 2 Reporte crecimiento de empresa en el Per(

Fuente. (Informatica, 2018)

Para lograr un adecuado nivel de ventas, se debe tener en cuenta cuales son las
necesidades de los clientes a fin de adaptar a los distribuidores a plantear un adecuado

proceso el cual permita mejorar las ventas y por ende incrementar la rentabilidad”.

(CORONEL, 2016)

A nivel institucional, COMERCIO & CIA S.A, es una de las empresas del GRUPO
MOLICOM, que inicia sus actividades en 1989 con la alianza estratégica de la marca
Lima Caucho la cual es una empresa productora de neumaticos en Peru.

“En el 2001 comenzo6 la importacion y distribucion de llantas de origen asiatico. Desde
el 2003 tiene la representacion exclusiva de la marca AEOLUS, con disefios de avanzada
en sus llantas radiales y convencionales”. (GRUPO, 2000)

En el mercado hay una variedad de empresas posicionadas en el mercado que tienen la
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comercializacion del derivado de caucho o de igual caracteristicas que ofrecen a los

clientes.

Reportes de afos recientes de la empresa COMERCIO & CIA, presenta una reduccion
de ventas considerable, esto se debe a que la competencia con un plan estratégico del
canal de distribucion de ventas ha logrado desplazar del mercado de Arequipa a varias

compafiias.

Esto también se debe a que la competencia maneja un abanico de marcas y enfocado a
varios segmentos del mercado de neumaticos, lo cual han logrado incrementar su cartera
de cliente y posicionarse en el mercado de ventas de neumaticos y a la vez ofreciendo un
servicio post venta el cual ayuda para hacer mejoras en el proceso de las ventas.

El cuadro nos muestra la tendencia a de caida desde el afio 2012 a 2017.

millones S

44603665.33  44420456.47

.................... 34813707.69
26122451.23 I ........ 26479344.77  5670788.27

Enero a Enero a Enero a Enero a Enero a Enero a
Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre
2012 2013 2014 2015 2016 2017

Figura 3 Reporte de ventas por afio

Fuente. (Comercio & Cia.)

Desde el 2011 hasta el 2013 COMERCIO & CIA tenia ventas por encima de lo estimado
lo cual hacia que estén por encima de sus competidores de importaciones de neumaticos
de origen asiatico, siendo superado el 2014 por la empresa J.CH

Principales Importadores 2011 - 2013
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Tabla. 1 Principales importadores 2012-2013

IMIPORTADORES S FOBTOTAL

COMERCIO & CLA S.A 14,793,490
MICHELIMN DEL PERU 5.4 12,120,637
J.CH. COMERCIAL S.A 11,245,657
COMPARNIA GOODYEAR DEL PERU S.A 8,678,456
TIRE SOLS.A.C 7,673,456
PTS 5.4 6,546,129
LLAMNTA SAM MARTIMN S.R.LTDA 3,890,678
AY PINTERNACIONAL 5.40.C 3,656,934
PEVISA AUTO PARTS S A 3,622,139
TOTAL F2,228,576

Fuente. (Comercio & Cia.)

Tabla. 2 Principales importadores 2014

- IMIPORTADORES S FOB TOTAL

JCH COMERCIAL S A 14 497 S60
COMERCIO 8 CiA S A 12,020,697
TIRE SOL S.AC. 5,880,071
MICHELIN DEL PERU S.A. 12,259,506
COMPANIA GOODYEAR DEL PERU S.A. 7,871,703
PTS =2 5,250,401
STEEL S & ASOCIADOS S R L 2, 8934 8B9S
LLAMTA SAM MARTIMN S B LTDA. 2,395 868
AY P INTERNACIONAL S AC. 3. 172,568
PEWISA AUTO PARTS S._Aa_ 2,878,019
TOTAL 69,725,121

Fuente. (Comercio & Cia.)

La empresa Comercio & Cia, si desea mejorar con un plan estratégico de canal de
distribucion y segmentado por tipo de cliente, el cual le permita competir dentro del
mercado Arequipefio con nuevas oportunidades de negocio, y evaluar el nivel de ventas

Optimos para la empresa.

Segun datos de las ventas de Comercio & Cia. desde el 2012 hasta 2017 se puede observar
la caida de ventas en millones de dolares, para el cierre de ventas anuales del 2012 era de
44603665.333% y al cierre de anual del afio 2017, con un equivalente de 25670788.27$.
Representando un 57.55% de caida.
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millones $

44603665.33 44420456.47

Enero a Enero a

2012

34813707.69

---------- 6479344.77 25670788.27

Enero a Enero a Enero a
Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre

2014

Figura 4 Tendencia de nivel de ventas (2012- 2017)

Fuente. (Comercio & Cia.)

2015 2016
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Como muestra el cuadro hay una notable caida con respecto a la diminucion de ventas
considerando una pérdida del 2012 al 2017 de unos 18932877.06 $ con relacion al inicio

del afio en analisis.

Tabla. 3 Evaluacion de caida de ventas

EVALUACION DE VENTAS NETAS POR ANO
CALCULO CON

VENTAS % DE CAIDA|RELACION AL
ANOS | ANUALES DE CADA ANO | ANO 2012 ICONO
2012 44 603 665.33 100.00% N
2013 44420456.47 0.41% 99.59% !
2014 26122451.23 41.43% 58.57% 1
2015 34813707.69 21.95% 78.05% 1
2016 26 479,344.77 40.63% 59.37% 1
2017 25 670 788.27 42.45% 57.55% 1

Fuente. (Comercio & Cia.)
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De acuerdo a estas cifras obtenidas se puede notar que hay un 57.55% de caida de ventas
con respecto al afio base 2012. Por lo consiguiente se requiere de una estrategia la cual
nos permita mejorar el manejo y control de las ventas y asi poder recuperarlas ademas de
volver a ser lideres en el mercado nacional.

En la figura se muestra el proceso de distribucion actual.

Procesos P— Multiples Multiples
stribuido distribuid
de o & Cia B— B
A Arequips res ores
distribucion mayoristas minorista

Figura 5 Proceso de distribucion Comercio & Cia.

Fuente. (Comercio & Cia.)

En la actualidad, el manejo de la red de distribuidores comerciales en Arequipa, no
permite desarrollar con claridad las ventas, debido a que se vende a mdltiples
distribuidores sin control esto genera que se les venda a distribuidores pequefios y con
insuficiente respaldo econémico esto trae como consecuencia del cierre repentino de sus
locales y dejando con deuda a la empresa.

También trae como resultado que no se pueda desarrollar el producto, al tener multiples
canales de distribucion, genera una guerra de precios y pugna para poder vender entre
ellos y competir con los demas, lo cual con el tiempo terminan dejando de lado la marca
y vendiendo otro producto que le deje mayor utilidad. Por lo consiguiente un buen control
del manejo de los distribuidores nos permitiria replantear la estructura distributiva de los

productos para poder liderar el mercado.
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1.2. Trabajos Previos

1.1.1. Antecedentes a nivel internacional

NUNEZ, Danielay PARRA, Marcela. y Villegas, Francisco. Propuesta de un “Disefio
de un modelo como herramienta para el proceso de gestion de ventas y marketing”.
En su tesis para obtener el “titulo de ingeniero comercial”. Chile: Universidad de Chile
2011. 270 pp. La presente indagacion tiene tal objetivo en disefiar un tipo que explique
que la gestion comercial orientada a las ventas que tenga un impacto en los resultados
organizacionales. El cual tuvieron que utilizar un disefio de investigacion exploratorio no
estructurada e informal, también un disefio de investigacion descriptivo el cual lo
utilizaron para testear y corroborar la hipotesis y concluyeron que la evaluacion de los
constructos en la encuesta muestra una media igual a 5.0, lo que indica una respuesta
positiva sobre la importancia del marketing en las ventas para su desempefio en la
compafiia. Un plan de marketing aplicado hacia las empresas con una evaluacién eficaz,

tiene como resultado mejorar e incrementar las ventas.

ALCIVAR, Arelis y CANTOS, Mercedes. En su la tesis titulada “Plan estratégico
para el incremento de la participacion de mercado de las empresas BRITO S.A de
la ciudad de Guayaquil”. En su tesis para la obtener el “titulo de ingeniera comercial en
marketing”. Ecuador: Universidad Politécnica Salesiana Ecuador 2014. 106 pp. La
investigacién cual objeto pretende en tender un plan de marketing para el crecimiento y
la intervencién en los clientes potenciales de lavadora y lubricadora Bito S.A. para
mejorar el nivel de ventas y a su vez el posicionamiento en la ciudad de sucre. En cuanto
a su metodologia se aplica una investigacién descriptiva de campo el cual ayuda a conocer
el grado de satisfaccion del cliente. Teniendo como conclusiones que segun el estudio
estadistico demuestran que la incidencia del automdvil va en aumento y es necesario un
establecimiento el cual se encargue de la conservacion del mismo, y en cuanto a la
encuesta se puede observar que se puede fidelizar a los clientes y asi incrementar el nivel
de ventas. La relacion existente es el posicionamiento que se pretende alcanzar y a su vez

incrementar el nivel de ventas con relacién a sus competidores.
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ALVARADO, Zuleica y GUARANDA, Juana. En su tesis titulada “Estudio para
mejorar el canal de distribucion de la empresa D’Sant”. En su tesis para obtener el
(grado de ingeniero comercial) Ecuador: Universidad Estatal de Milagros 2013 105 pp.
Tubo por finalidad determinar las relaciones que existe entre un proceso del canal de
distribucion y el aumento de ventas de la empresa D'Sant, mediante los trabajos de
investigacion en campo y técnicas modernas de mercadeo, todo esto para lograr objetivos
de mejorar el posicionamiento del beneficio en el mercado. La metodologia empleada fue
la cuantitativa y recoleccion de datos en campo, llegado a concluir que la efectividad de
una propuesta siempre depende del control y la exactitud con la que aplique la gestion en

el proceso de distribucion.

AGURTO, Teresa. y BALAREZO, Roberto. Bajo su propuesta titulada “Evaluacion
econdémica y propuesta de canales de distribucion en la provincia de Guayas para el
incremento de las ventas en la compafiia Agricola Agrosalvia S.A productora de
mangos”. En su trabajo de investigacion para optar por el (titulo de ingeniero comercial
mencion marketing) Ecuador: Universidad Politécnica Salesiana Ecuador 2013 141pp.
teniendo como objetivo proponer y definir canales de distribucién el cual ayuden a
mejorar la comercializacion para asi poder incrementar las ventas en la compafiia en
mencion. EI método de estudio es cuantitativo e inductivo el cual lo utiliza para la
observacién y la experimentacion. Teniendo como conclusiones el estudio es importante
para analizar la situacién econdémica, financiera, el cual permita revelar donde se puede
invertir y con qué canales de distribucion trabajar y asi poder tomar decisiones el cual
sirvan para mejorar el nivel de las ventas Del presente trabajo de investigacion se puede
destacar la importancia de cumplir con los requisitos de la empresa ya que permite

aumentar la eficiencia y eficacia de los trabajadores.

APONTE, David. En su propuesta nombrada “Diseio de un canal de distribucion
comercial para productos fabricados a base de soya por comunidades con
vulnerabilidad economica beneficiarias de programas nutricionales”. En su tesis para
la obtencion del (titulo de ingeniero industrial) Bogota: Pontificia Universidad Javeriana
2010 143 pp. Tiene por objetivo en analizar la percepcion de los canales de distribucion
o tiendas el cual nos brinde caracteristicas de qué tipo de canal utilizar para la distribucion

de los productos. EI método utilizado cuantitativo ya que se quiere tener evidencia que
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sirva como soporte y justificacion a la hipdtesis. Llegando a finiquitar que los canales que
ofrece una buena opcién para incluir el mercado de consumo tienen para estimar
proyecciones beneficiosas teniendo un adecuado canal de distribucion, repercute en un

incrementd de vetas par la compafiia.

1.1.2. Antecedentes a nivel nacional

SANCHEZ, Stephanie. Bajo su propuesta nombrada “Propuesta de Mejora para un
Centro de Distribuciéon Ferretero, con base en la Gestion de Procesos”. En su
proyecto para la obtener el grado de (ingenieria industrial) Arequipa: Universidad
Catolica San Pablo 2017. 262 pp. El cual propone disefiar una propuesta de mejora, que
brinden solucidén al problema del centro de distribucion ferretero, aplicando gestion de
procesos. El tipo de método que utilizo fue cuantitativo y cualitativo porque se usé
técnicas de encuestas con preguntas cerradas y abiertas para realizar un andlisis
situacional de la empresa. Teniendo como conclusiones la propuesta de mejora de manera
integral brindando de manera especifica soluciones en la gestion de procesos. el Sistema
de propuesta lograréa incrementar la distribucién y reduciré los gastos innecesarios en la
compafiia. Arequipa. esta investigacion demuestra que implementar el sistema de Gestion
de Proceso contribuye con el incremento del indice de distribucién de la empresa

estudiada.

SIFUENTES, Katty. En la propuesta de “Estrategias de distribucién y ventajas
competitivas en comercializadora mayorista de abarrotes ciudad de
Huamanchumo- 2014”. Para obtener el titulo de (licenciada en administracion) Trujillo:
Universidad Nacional de Trujillo 2014. 125 pp. teniendo como objetivo; determinan que
las estrategias de distribucion van a contribuir a mejorar ventajas competitivas sobre lo
competidores y asi lograr un incremento de ventas. Su metodologia empleada es no
experimental, cualitativo Teniendo como conclusiones que para los comercializadores
basicamente tienen un interés por tener exclusividad y asi mejora las ventas.

La investigacion determina que es importante la estrategia dentro de la comercializacion
y que la gerencia determine para la implementacién de la comercializacion de abarrotes
Concluyendo que implementando la mejora continua empresa lograra incrementar sus
ventas, no obstante, dependera del compromiso e involucramiento por parte de los

trabajadores de la empresa.
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FERNANDEZ, Antero, y RAMIREZ. Luis, Angel. En su proyecto nombrado
“Propuesta de un plan de mejoras, basado en gestion por procesos, para incrementar
la productividad en la empresa distribuciones A & B”. Tesis para optar por el titulo
de (Ingeniero Industrial). Lambayeque: Universidad Sefior de Sipan 2013. 199pp.
Objetivamente la indagacion busca cambiar los métodos en la linea de fabricacion con el
fin de evitar devoluciones y reclamos del consumidor todo se enfoca en faces de la mejora
continua y sus herramientas de la gestion de procesos. Finalmente, por medio de las
distintas evaluaciones econdémicas se pudo mostrar el beneficio econdmico alcanzado
mejorar fases.

Como objetivo rrealizar un analisis del entorno dentro de la empresa, midiendo la
productividad de la empresa.

Llegando a las conclusiones que se evaluo la productividad que se obtendria después que
sea posible la ejecucion del método de mejora presentado, encontrando que se

incrementaria 22.18% aproximadamente.

RODRIGUEZ. Betzy, Fiorella. En su propuesta de mejora nombrada “Aplicacion de
la ingenieria de métodos para incrementar la productividad en la empresa Adistar’s
S.A. Comas, 2017”. proyecto con el fin de lograr por el titulo (Ingenieria Industrial).
Lima: Universidad Cesar Vallejo 2017. 157pp. El objetivo de la indagacién para la planta
de calzados es desarrollar una propuesta mediante la ingenieria de métodos para reducir
los productos no conformes en la produccion de calzados. Los resultados finales el
investigador presenta el analisis de costo- beneficio y demuestra los beneficios obtenidos
para la organizacion y la efectividad de la propuesta. El trabajo de investigacion
aplicativa, ya que utiliza conocimientos previos, investigaciones anteriores para
aplicarlos en la presente investigacion se enfoque es cuantitativo. Con la mejora de
métodos se logra identificar y analizar las falencias en el proceso mediante el cual
demuestra la efectividad de la metodologia y los beneficios obtenidos.

NOMBERTO, Neyseen, Ino y SANTILLAN. Christian Wildor. en su propuesta
titulada “Propuesta de implementacién de mejora en el proceso de reencauchado de
neumaticos para incrementar la productividad en la empresa reencauchadora
Rubbers SRL — Cajamarca”. Para lograr el titulo de (ingeniero industrial) Cajamarca:

UPN Cajamarca 2017. 266 pp. asumiendo como objetivo, Aumentar la produccion con la
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proposicion de ejecucion de mejora en el proceso de reencauchado de neumaticos en la
compafiia REENCAUCHADORA RUBBERS S.R.L. — Cajamarca el tipo de metodologia
empleada se basa en Pre experimental aplicada y correlacional, ya que se han medido las
variables dependiente e independiente.

Llegando a las conclusiones bajo el mejoramiento se logré aumentar la produccién con
el propdsito de ejecucion de mejora en el proceso de reencauchado de neumaticos en la
compafiia Reencauchadora Rubbers S.R.L.

1.3. Teorias relacionadas al tema

Definicion de gestion de procesos

Son definiciones destacadas de la palabra proceso, estas definiciones vale la pena indicar
aquellas que tienen criterios comunes, como lo son:

En la cita textual de Davenport y Short (1990 citado en Ortiz y Serrano, 2012)
Definen proceso como: “Conjunto estructurado y medido de actividades que mantienen
un orden especifico a lo largo del tiempo, bajo un comienzo y un final, y ademas con unos

ingresos y unas salidas claramente identificadas”. (p.12)

Segun Pérez (2010), define que un proceso segin ISO 9000 son conjuntos de las cuales
las acciones se relacionan entre si, también se dice se transforma los conjuntos tales como
de ingresos y las salidas. Esto también se precisa que son proceso por el cual tienen una
sucesion metodica de acciones las cuales brindan resultados significativos para

incrementar valor.

Sistema, Frocesos, Actividades v lareas en una organizacion

SISTEMA
PROCESOS
ACTIVIDADES

TAREAS

Figura 6 Sistema de procesos
Fuente. Organizacion. (Pérez, 2010, p.52)
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Elementos de un proceso

Esta formada por tres elementos fundamentales como son la entrada (inputs), sucesion
relacionada de acciones y salidas (outputs). Proceso también se conforma por la Mision,
la cual establece el fin para el cual fue creado en relacion directa a los objetivos del
mismo. Las Entradas pueden ser tangibles o intangibles. La relacion de las entradas (es
por medio de actividades y tareas) se llaman “Innovacion”; este a su vez permite genera
salida para el usuario, el cual puede ser interno o externo; La Salida, viene a ser el

producto o servicio generado por un proceso para el cliente. (Pérez, 2013).

Factores de un proceso

“Son recursos que se utilizan para convertir las entradas en salidas con valor agregado.
Estos factores conformados por personas, materiales, recursos fisicos, métodos,

planificacion del proceso”. (Pérez, 2013, p.57).

Mejoramiento del Proceso

Segtin Ortiz y Serrano (2013), “lo definen como una estrategia para alcanzar un mayor
nivel de madurez empresarial”. (p.15)

La mejora de procesos es una de las formas mas practicas para gestionar la organizacion
siendo de ayuda para lograr objetivos generales.

Mejorar procesos radica en modificar, las actividades operantes que se preparan, de tal
forma que logre un rendimiento preferente en métodos de eficiencia, flexibilidad o
calidad, generando procesos menos complejos con un mayor valor agregado para la

empresa.

Ciclo Deming (mejora continua)
Se define como mejora continua segln la (RAE), sefiala que Avanzar, desarrollar los
objetivos, haciendo ingresar a una etapa superior. (ESPANOLA, 2015)

Esto pretende notar que se aplica una mejora en un proceso o de varios el cual contribuye
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para aumentar la productividad dentro de la compaiiia.

También sefiala los esfuerzos que se establecieron en la investigacion de mejora continua,
debe de estar dentro de un ciclo de manera permanente, esto se debe a que el ciclo debe
sefialar una area determinada donde se va optar por la mejora, también debemos de
replantear e identificar, para disefiar el nuevo metodo pero antes debemos comprobar los
efectos y proceder de acuerdo al problema encontrado, todo esto para corregir y mejorar
las implementaciones y luego dar los resultados con ofrecimientos donde el reto sea

exigente . (zeferino, 2013 pag. 45) se refiere a bdsqueda de solucionar el problema.

En el ciclo de la mejora continua se busca

minimizar casos de incumplimiento, para esto se debe dar mejora a la oferta establecida,
ya que esto actuara sobre las cifra y montos. También se debe de renovar la oferta con el
fin de incrementarla eficacia y eficiencia de los métodos establecidos para mejorar la
compafiia. (PARASCHIVESCU, Andrey y COTIRLET, Paul., 2015 pag. 13)

Deming conocido como el difusor del ciclo Deming, pero fue conformado por Shewhart
ya que €l lo nombra como juicio metodoldgico basico, para adaptar en actividades
diversas. (OCROSPOMA, 2017)

También nos dice que el ciclo de Deming son parte de procesos, metodos y posee como
principal objetivo usar un metodo bajo una accién constante hecha con 4 pasos las cuales
son. (OCROSPOMA, 2017)

PLAN = Planear

DO = Efectuar, ejecutar, crear.

CHECK = Verificar, demostrar.

ACT = Actuar.

También nos ensefia que, Deming indujo a nipones acoger una perspectiva sobre el
sistema, para las soluciones a distintos problemas.

Bajo esta orientacion, la cual es distinguido como el Circulo de Deming o PHVA, esto
tubo un estimul6 a la alta direccion a informar rapidamente a programas sobre la mejora
de calidad en las empresas. (GUAJARDO, 2012 pag. 32)
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PLAN (Planificar)

Es una de las fases donde se buscar analizar y encontrar los problemas para asi analizarlos
a fondo para identificarlos y darle asi a cada uno una prioridad con cada actividad, asi el
equivalente de dificultades que encontraremos podriamos enfrentarlos mas

adecuadamente.

Todos los analisis encontrados deben de tener argumentos precisos, para poder utilizar
las herramientas como bosquejos para hacer méas entendible las propuestas hacia los

trabajadores para la basqueda continua de soluciones.

También debemos considerar que en dicho periodo debemos tener en cuenta cual serian
nuestros objetivos para poder lograr lo propuesto y saber donde emplear el método
idoneo, para asi saber el contexto por donde atraviesa la compafiia por medio al monitoreo
de antecedentes que brinden datos de analisis necesario con el fin de hallar metas

propuestas.

Esto debe tener también un analisis de causas y efectos para anticipar potenciales causas
sobre lo estudiado, aportando soluciones y medidas correctivas, para solucionar lo

planteado.

Tomar nota sobre el inicio a tartar y elegir los trabajos correctores mas convenientes, y a
su vez ver de cerca los resultados propuestos. (WALTON, 2004 pag. 10)

DO (Hacer)

Se dice que es la etapa donde se indaga para dar las soluciones sobre la labor trazadas de
nuestros objetivos descritas en la fase primera, es donde también se debe de inculcar y
capacitar a los obreros para asi poder perfeccionar las actividades dentro del area a la que
pertenecen. Se debe de hacer lo propuesto.

Totalmente se acuerda hacer un plan piloto con el fin de tantear el trabajo debemos

ejecutar ajustes a una gran medida. (WALTON, 2004 pag. 11)
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CHECK (Verificar)

Esta es la fase donde se debe observar los efectos ofrecidos por los métodos planteados
por nuestros objetivos, y si estos dieron los resultados esperados después de las mejoras
y que beneficios trajo a la compafiia en un inicio basado en nuestras necesidades de

solucioén.

De no darse la solucidn se tiene que reformular nuevos objetivos cuyo valor sean medibles
y alcanzables y retornar para usar nuevos cambios hasta lograr los objetivos planteados
para poder ver el resultado esperado.

También se la considera como la etapa donde los analisis como derivacion de vuestra
investigacion metodica aplicada al no obtener los resultados esperados se debe regresar a
la etapa de inicial, bajo nuevas definiciones se debera encontrar la solucion. (WALTON,
2004 pag. 12)

ACT (Actuar)
Etapa en la cual se comprobara que todo lo habiamos realizado, propuesto, planteado nos
den los frutos esperados, para llevar un expediente apropiado recalcando los cambios y

lo que se estudio en el proceso.

También se debe de realizar las modificaciones pertinentes las cuales deben incluir en el
juicio de la mejora continua ajustandolos a la habilidad trazada. (WALTON, 2004 péag.
14)

Marketing

Los conocimientos son resultados de una investigacion recogida de los hechos de la
gestion empresarial ha reforzado muchas terminologias de gestion, el marketing es una
de ellas, a continuacién, repasaremos lo que el marketing significa para muchos autores

e investigadores:

Segin AMA-American Marketing Association (1960) definia al marketing: “Comprende
la realizacion de actividades empresariales que dirigen el flujo de bienes y servicios desde
el productor al consumidor o usuario”. (RALPH, Alexander, American Marketing
Association Committee on Definitions, 1960)

También nos dice “es la ocupacion de la organizacion y el conjunto de fases encaminados

a organizar, notificar y comercializar valor a los consumidores y tramitar las coyunturas
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con los consumidores mediante procedimientos que beneficien a la organizacion y a sus
grupos de utilidad” (MONFERRER, 2013)

Se denomino marketing a un conjunto general de analisis sobre gestion.

a través los sujetos o conjuntos logran lo que requieren y bajo este punto se crean, ofrecen
e intercambian servicios, bienes y otras actividades con sentido y valor (KOTLER, Philip
y ARMSTRONG, Gary, 2005)

A pesar gque existen ciertos matices en la interpretacion del marketing por los
diferentes autores; ésta, aln mantiene su esencia, el de dirigirse hacia el mercado e
identificar como protagonista principal al cliente o consumidor que es a quien se debe
todo el trabajo de marketing: satisfacer sus necesidades o lo que es mejor: generar un

valor para ambos.

Lateoria y corrientes sobre el marketing nos sefiala que es imprescindibles métodos sobre
el marketing para lograr el éxito trazado en una gestion de negocios de una compafiia
debido a que crean un abanico de posibilidades que a su vez acarrean y logran ciertas
ventajas competitivas.

De igual representacion se pretende obtener un abanico mas amplio de posibilidades de
intervencion en el mercado, lo que a la vez nos permite ponerle frente y hacer una gestion

a la competencia con mejores propuestas. (CORONEL, 2016)

“EL AMA. En 2004 emite un nuevo concepto de marketing con un enfoque mas
relacional que transaccional y que toma protagonismo en todas las organizaciones y sus
conjuntos. Sefala que el marketing. “la principal funcion de la organizacion bajo un
conjuntos o criterios encaminados a establecer, informar el valor a los consumidores
mediante procedimientos que beneficia a la organizacion y a sus grupos de interés”
(MONFERRER, 2013)

Se trata del analisis de los 4 factores principales de un producto que son conocidos como

producto, precio, plaza y promocion.

Producto

Se tiene como conocimiento:
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Que todo bien que se expende u oferta a la clientela para su beneficio o complacencia nos
hace entender de que las posibles necesidades de su uso o consumo, tiene que satisfacer
necesidades de los consumidores. También nos sefiala que el producto no solo es un bien
tangible, si no que puede ser servicio, algin evento, organizacién, pensamientos o
mezclas de todo un poco”. (KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary, 2005 pag. 199)

Una de las definiciones descritas por la American Marketing Asociation (A.M.A.) nos da
luz que el producto es un junto de caracteres, ocupaciones y usos que a su vez dan la
posibilidad para poder negociar para que esto puedan ser tangibles e intangibles.

(Asociation)

(CORONEL, 2016) “Tiene la definicion algo que se puede ser ofrecido y expedir la
atencion hacia los clientes para su provecho, el uso o consumo que deberia satisfacer las

necesidades nos incluye a objetivos materiales.

De lo citado se resalta que el bien estd conformado por la proyeccion en funcion a un
junto de insuficiencias existenciales hacia los clientes, que a su vez mas adelante se
deberia tener en cartera para poder generar nuevas perspectivas dentro de una compafiia
y asi no generar una caida de valor, este valor debe de ser presentada a la clientela con el
fin de que prevalezca en el tiempo en un ciclo de vida la cual consta: desarrollo de

producto, introduccion, crecimiento, madurez y decadencia”. (CORONEL, 2016).

Precio

El precio nos representa el valor que cuesta un producto bien o servicio, todo esto
manifestado en términos monetarios. que el comprador debe de pagar para obtener un
beneficio del bien o servicio adquirido.

El precio normalmente suele medirse en unidades monetarias asignado un valor de

acuerdo al pais, para emplearse para la comprar o ventas.

Se define al precio como los precios son el alcance de la adicion del capital que se
atribuye por tomar un bien o prestacion. Los precios no se llegan a definir coste efectuado
en fabricacién, sino que se proyecta en bondades que tiene el producto o bien, para ofertar

al mercado donde el consumidor esté dispuesto a pagar. (AROTOMA, 2009 pag. 62)
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Segun otra definicion nos sefiala el precio es un mecanismo de la mescla de marketing
que produce ingresos Y es flexible y a la vez modificable esto se hace muy recurrente para
las compafiias la cual tratan de bajar los precios eficaces para conseguir una excelente
venta en vez de explicar a la clientela de que si los precios son altos es porque esta
relacionado al valioso valor que tiene el bien. (KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary,
2008 pag. 263)

Distribucioén

También conocida como punto de comercializacion, o actividad para poner el bien o
servicio con la cantidad justa segun la ubicacién y hacia los consumidores o donde lo

requiera

Estrategias de comercializacion

Es definido por capitales, los cuales se llegan a cumplir con las metas trazadas de
marketing o bajo un junto de trabajos bésicos donde se aguarda lograr cierta superioridad
sobre las competencias, bajo un plan para cautivar a clientelas y un aprovechamiento
optimo de los capitales. (PUJOL, 2000)

Canales De Distribucion

“Los canales de distribucion son la via o conducto por el que los productos y/o servicios
Ilegan a su destino final de consumo o uso, por lo cual, incluyen redes de distribuciones
de forma independiente y organizada se realizan actividades citadas para conectar a
fabricantes con consumidores finales o usuarios industriales. Los canales de distribucion,
son conjuntos de distribuciones autdbnomos que intervienen en la causa de colocar un bien
0 servicio a practica del comprador puntual o de un comprador de industria. (FIGUEROA,
2017)

Canal Directo

Es un punto donde la empresa vende los productos directamente a los clientes, es decir
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no intervienen los intermediarios.

Canal Directo o Canal 1

(del productor o fabricante a los consumidores)

Los canales directos no cuentan con ningin intermediario ya que el productor o
fabricante desarrolla e interviene en la totalidad de las de la comercializacion de sus
productos ya a su vez se encarga de transporte, almacenaje y peligros sin la colaboracion

de algln intermediario.

Son circuitos cortos de comercializacion. El fabricante vende sus productos directamente
al consumidor final. Es un caso frecuente en las ventas industriales porque hay pocos
compradores. Pero no ocurre lo mismo en producto de consumo”. (KOTLER, Philip y
ARMSTRONG, Gary, 2005)

Canal Indirecto

Es en donde existe la intervencion de uno o més intermediarios que permite que un
Producto llegue al consumidor final.

“este tipo de canal de distribucion esta compuesto por intermediarios, puede ser a traves
de un canal directo largo o corto.

El canal de distribucion corto estd compuesto por el fabricante, el detallista y el
consumidor final, en este canal solo hay un intermediario que es el detallista.

Un canal de distribucion largo por ejemploes el que estda compuesto por dos
intermediarios que son el mayorista y el detallista para luego llegar al consumidor final.”
(FIGUEROA, 2017)

Intermediarios

“Son medios en que los productos pasan mediante uno, 0 méas intermediarios es decir
productores o fabricantes, no suelen vender sus productos directamente a los

consumidores o usuarios finales”. (PUJOL, 2000)
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Mayoristas

“Conocidos también como distribuidores son quienes adquieren productos y revenden

son los que prestan variedad de servicios al cliente”. (PUJOL, 2000)

Mayoristas de servicio completo: se encargan de promover una linea completa de
servicios, desde tener existencias, mantener una fuerza de ventas, ofrecer créditos, hacer
entregas y dar ayuda administrativa. T C D

Mayoristas de servicio limitado: su condicion, como lo dice, es de ofrecer menos

servicios.

Minorista

Generalmente son empresas pequefias, que, no teniendo recursos econdémicos, no
acceden facilmente al otorgamiento de crédito y mantienen existencias limitadas de
mercancias. (KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary, 2005)

(KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary, 2008), Mencionan como un “grupo de
organizaciones que intervienen en el proceso de poner un producto a disposicion del

consumidor final” (p.300).

Promocion

(KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary, 2008). Ellos tienen una definicion la cual nos
indica que la incorporacion de equipos como difusion, impulso sobre las ventas, el
marketing directo es fundamental para trasmitir el valor de manera sugestiva de sus bienes

y servicios de la empresa. (p.363).

Es la accion y estrategia que tiene por objetivo para dar a conocer el producto y ser
atractivo hacia los consumidores y esto a su vez trata de mostrar las ventajas al adquirir
el producto.

El motivo del comprador, lleva a maltiples empresas a tomar una serie de acciones, para

el posicionamiento que se pretende se tiene que plantear estrategias con un criterio.
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Productividad

(GUTIERREZ, 2010). Sefiala que medir la productividad resulta no tan productivo ya
que valorar convenientemente los capitales usados con el fin de generar positivos efectos

bajo dos perspectivas las cuales son la eficiencia y eficacia. (p. 21).

Definir término productividad se determina de acuerdo al sector econémico en general
también se puede referir a la correlacion que existe como produccion y recursos
empleados con el fin de dar claridad sobre el concepto y de lo que se trata la productividad
a continuacion se citan a varios autores.

La mayoria confunde el término de productividad con la alta fabricacion tanto es asi que
se piensa que producir mas es mayor produccion, lo cual no es precisamente seguro
porque la produccidén se describe a cuya accién de originar bienes y servicios, a su vez
esto se interesa en el uso eficiente y eficaz de recursos empleados para generar dicho bien
y servicio. (FERNANDEZ, 2012 pag. 15)

si nos referimos a cantidades de fabricacion se basa mas en la calidad del producto o
servicio ofertado que se producen cosa que la productividad es la razén entre la
suma producida y materias usados para fabricar dicho producto en cual saldra al mercado

para su posterior ofrecimiento. (SUMMER, 2006 pag. 19)

(NIEBEL, Benjamin y FREIVALDS, Adris, 2008), el autor refiere que las formas en que
la compafiia logra progresar y aumentar las ganancias por medio de la productividad, para
lo cual la mejora de la productividad se basa al incremento de la cantidad de fabricacion

por hora de trabajo invertida en su fabricacion. (p. 1)

Nos sefiala que son secuelas logradas que puedan medirse en mecanismos producidos,
segmentos vendidos, clientes satisfechos o en beneficios. Ya que los capitales disponibles
se miden por intermedio de cifras de personales, turno total empleado, horas, maquinas,
costo, y derivados. (GUTIERREZ, 2013 pég. 7)

(Garcia, 2005), nos da luz que la productividad es el valor de utilidad donde se utilizan

capitales utilizables para lograr metas y objetivos propuestos. (p. 9).
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Eficiencia

(GUTIERREZ, 2010), nos refiere que la eficiencia simplemente es la correlacion entre
los resultados alcanzados y los capitales utilizados.

Segun expresado se puede acotar que la eficiencia serd medida mediante el indicador
eficiencia de gastos del canal en funcién de las ventas efectuadas con relacién a las ventas
presupuestadas.

Es un indicador que mide el proceso de venta siendo conveniente revisarlo de forma
periddica para corregir oportunamente las desviaciones, de igual manera funciona como
indicador para medir las ventas de afios anteriores.

También se nos dice que es la correlacion entre los capitales entregados y los resultados
recogidos bajo un definitivo lapso de entrega. (Rey, 2003, p.50).

Eficacia

Rey nos sefiala que se relaciona con el logro de metas y efectos presentados, esto nos
quiere decir bajo la ejecucion de actividades sugeridas se aprueben para asi alcanzar las
metas trazadas, esto nos lleva decir que la eficacia es el régimen en que se alcanza los

objetivos y resultados planeados. (Rey, 2003, p.52)

La eficacia nos sefiala que el grado donde se cumplen acciones proyectadas y se alcanzan

y se alcanzaran los efectos calculados” (Gutiérrez, 2010, p. 21).

1.4. Problema general
¢De qué manera la gestion de proceso incrementa la productividad en los canales de
distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018?

Problema especifico

¢De qué manera la gestion de procesos lograra mejorar la eficacia de las ventas de los
canales de distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018?

¢De qué manera la gestién de procesos lograra mejorar la eficiencia de los canales de

distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018?
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1.5. Justificacion

Las investigaciones cientificas permitiran sugerir como mejorar y planear adecuadamente
una estrategia sobre los canales de distribucion el cual se pretende mejorar, desarrollar la
marca y a su vez incrementar la productividad.
Se pretende con este proyecto de indagacion y a su vez mejorar la productividad en
la compafiia Comercio & Cia. S.A. debido a que las ventas en los ultimos afios han
tenido una considerable disminucion del 57.55% de caida de ventas con respecto al
afo base 2012 hasta el 2017.
En esta investigacion se busca desarrollar la mejora nuestra red de distribucion para
la atencion del distribuidor, aplicando métodos el cual se busca mejorar el concepto
y metodologicamente el proceso actual.
El proposito del desarrollo de esta investigacion se traduce en el beneficio tanto a la
empresa como a los distribuidores y asi también en las utilidades las cuales influiran

para el beneficio de los trabajadores.

1.6. HipoOtesis

La aplicacion de la gestidén de procesos incrementa la productividad en los canales de

distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018

Hipotesis especifica

La aplicacion de la gestidn de procesos incrementa la eficacia de ventas de los canales de

distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018

La aplicacion de la gestion de procesos incrementa la eficiencia de los canales de

distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018
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1.7. Objetivo

Determinar qué la aplicacion de la gestién de proceso mejora la productividad en los

canales de distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018

Obijetivos especificos

Determinar qué la aplicacion de la gestion de proceso mejorara la eficacia de ventas de

los canales de distribucién de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018

Determinar qué la aplicacion de la gestion de procesos mejorara la eficiencia de los

canales de distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018
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Il. METODOS

2.1. Disefios de investigacion

Por la finalidad esto apremia la indagacion que es aplicada, se busca solucionar el
problema presentado utilizando mediante mejora de métodos para incrementar la

produccion mediante el cual se obtendra un resultado como beneficio para la empresa.

Por su enfoque serd cuantitativa se da por el analisis que fundamentara en aspectos

susceptibles a medicion y observables mediante pruebas estadisticas.

Con respecto al disefio de la investigacién sera cuasiexperimental el disefio
cuasiexperimental manipula ciertas variables en este caso es la independiente (mejora de
procesos) para observar su comportamiento la dependiente (mejorar la productividad)

Con respecto al alcance es temporal, y la secuencia es transversal debido a que nos
permite evaluar en un lapso de tiempo, para luego hacer un correcto anélisis y evaluar los

resultados.

2.2. Variable, operacionalizacion
Variable independiente
Mejora de procesos
el progreso de procesos tiene como finalidad hallar y excluir los origenes y errores en
procesos y centrarse en resultados que son fundamentales para los clientes y su vez esto
mejora con la entrada del capital financiero para la organizacion.
Variable dependiente
Productividad

esta medicidn se va realizar mediante.



2.3. Cuadro de operacionalizacion de variables
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EMPRESA COMERCIO & CIA S.A- ATE 2018”.

“APLICACION DE LA GESTION DE PROCESOS PARA INCREMENTAR LA PRODUCTIVIDAD EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION DE LA

DEFINICION DEFINICION
VARIABLES |CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES |INDICADORES  [FORMULA ESCALA
Planificar (%) de Canales = Total de canales objetivos 50,
Total canales en el periodo
"iclo de Deming es un - Razon
0ceso metodolécico Es el proceso metodoldgico o )
proc 90 | rmediante el cualnos ayuda | Ejecutar | (%)Capacitaciones | = —Capacitaciones Ejecutadas 0.
Que tiene como objetivo amedir controlar mediante Capacitaciones programadas
. licar a un pr L
Gestion i ca. aumnp oce.sg indicadores, para llegar a
cualquiera una accion ) .
procesos - cumplir con este ciclo se
Lo ciclica formada por cuatro o
distribucion P = Planif apoya también de las
Pasos.. = FIaMCAr & | - o ientes herramientas: | Comprobar  |(%) cuota en el canal| =—totaLventas enlos canales g0
fondo H = hacer. V= g . cuota en canales programadas
) ., | Planficar, Hacer, Verificar,
Verificar, A = Actuar.”. Actuar .
(OCROSPOMA, 2017) ' Razon
(%) de cumplimiento ordenes de compras
Actuar de las Act. Ventas | Cotizaciones realizadas X100%
- ventas totales reales ejecutadas 100%
Segl]n (GUT|ERREZ, Efcacia (%)Eﬁcacia de ventas totales programados Razti
2010). “La medicion de la N ventas
- La productividad son
productividad resulta de .
resultados que se obtiene
valorar adecuadamente . .
los recursos empleados para ncrementar nejorar,
Productividad ara producir 0 generar mediante indicadoresde
P h P fad g ravés|  como son eficacai de = _Gustos Ejecutados .
CIerios Tesutados.  aves) oo y eficiencia de los Eficiencia (%) Eficiencia de Gastos programados Razén
de F‘OS Fomponeptes de canales gastos en los canales
eficiencia y eficacia”. (p.
21).

Fuente: Elaboracion propia

2.4, Poblacion y muestra

Poblacion
En la actual investigacion la poblacion estd formada por los canales de distribucién de la

ciudad de Arequipa la cual se realizara un analisis por la cantidad de distribuidores

involucrados que son 5 canales de distribucion.

Muestra
El tipo de muestreo comprende el 100% de la poblacién por conveniencia, ya que a

informacion es accesible y disponible.




40

2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnica
Se refiere al estado donde se hace la recoleccion de datos o informacion que va permitir
medir y analizar datos necesarios para el proceso de investigacion.
La técnica que se va usar es la observacion para la recopilacion de la informacion se
utilizara formatos donde se llenan formatos para la implementacién y después ver los
comportamientos del proceso y los resultados de estos seran sometidos a prueba y

analisis.

Instrumentos

Los instrumentos seran utilizados en este trabajo de investigacion, sera el registro
sistematico del proceso de las ventas realizadas a los canales de distribucidn registro de
datos, entre ellas cuantos se encuentran activos mediante un sistema o programa interno,
también se contard con una ficha de recoleccion de datos que va permitir evaluar de
manera objetiva el proceso, de modo que se tenga toda la informacion necesaria de los

canales en conclusion de tomar las mas altas disposiciones.

2.6. Validez y confiabilidad
Validacion
Para validar el instrumento se utilizara el criterio de 3 jueces expertos, los cuales deben
ser ingenieros industriales colegiados, los cuales seran quienes determinen que este
instrumento mida la variable por lo consiguiente es el objeto de estudio.
El instrumento ejecutado en realizacion de la operacionalizacion de variables.
La validez tiene relacion a dicho instrumento permite medir lo que se pretende medir y
que es la consecuencia obtenida en la ejecucion que la herramienta sea veraz.
La ratificacion de la herramienta sera ejecutada por medio de juicio de tres (3) peritos,
los cuales debe estar un metoddlogo, un estadistico y un tematico.
El tipo disefio que se propone para la mejora de procesos de los canales de distribucion
debe ser confiable. Ya que serd sometido al programa SPSS, con la finalidad de analizar
y demostrar si lo expresado esta bien determinado en conjunto con la materia trazada en

la investigacion.
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Expertos

Tabla. 4 Validacion de expertos

VALIDACION DE EXPERTOS

EXPERTO GRADO DE INSTRUCCION
EMILIO FLORES BALLESTEROS INGENIERO INDUSTRIAL
QUIROZ CALLE JOSE SALOMON INGENIERO INDUSTRIAL

GURIERRES CALDERON JUAN HERNAN | INGENIERO INDUSTRIAL

Fuente. Elaboracién propia

2.7. Métodos de analisis de datos
Por lo cual sefiala, la investigacion es cuantitativa, los datos son recolectados y tabulados
en hojas de calculo en Excel para luego ser analizado en el software SPSS. Version 25
disefiado para realizar analisis estadistico.
SPSS
Cabe mencionar que es un conjunto de herramientas que determina la utilizacion correcta
de datos para hacer los analisis de la informacion recopilada. Mediante graficos y analisis

especifico.

2.8. Aspectos éticos
En todo proyecto de investigacion es importante respetar los principios éticos, por ello,
el investigador debe comprometerse a cefiirse a la autenticidad de estos resultados, la
recoleccion de la toma de informacidn de la empresa donde se realiza la implementacion
del proyecto de investigacion.
La informacidn sera usada Unicamente para prop6sitos académicos.
Respetar la informacion obtenida y no que este no sea alterado de la realidad.
Plena discrecion en relacion al origen de la informacion dentro de la institucion.
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I11. RESULTADOS

3.1. Estadistica descriptiva

Se analizo mediante la utilizacién de la recoleccion de datos y procesados mediante
cuadros en Exel tanto gréficos de tendencia y graficos de barras, el spss para los datos
estadisticos.

Tanto para la variable independiente que es la gestion de procesos

Y para la variable dependiente que es productividad.

3.2. Anélisis descriptivo

Gestion de proceso — Variable independiente

La evaluacién de dicha variable se procede a seleccionar con que canal de distribuidor se
va a trabajar previamente de las evaluaciones de datos de sus registraos de ventas, también
la cuota que reciben, capacitaciones y cumplimiento de actividades en el periodo de 6
meses antes y después.

Las cuales comprenden para cada dimension de la gestion de proceso la cuales son:
planificar, ejecutar, verificar, en las cuales se encontr¢ diversas causas para el bajo nivel
de ventas en los canales para ello se representard mediante en diagrama Ishikawa. Que

estara como anexo.

a.) Dimensidn 1 Planificar. Mediante este primer paso se define el problema donde
ocurre como afecta y como influye la gestion de procesos para esto se usé un
diagrama de Pareto y con el area encargada de ventas con este diagrama se
pretende identificar ya dar prioridad a los principales problemas.
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Tabla. 5 Causa de problemas identificados

Gerente de | Jefe de | Coordinador
Causas ventas ventas de ventas Suma
Mejorar procedimientos 8 7 5 20
Falta de Herramientas 7 6 4 17
Criterios de seleccién 5 5 4 14
Criterios de control 4 4 4 12
Plan de trabajo 3 3 4 10
Capacitaciones 2 3 3 8
Bajo control de indicadores 1 2 1 4
Liderazgo 1 1 1 3
ESCALA VALORES
1al9 9 TOTALMENTE DE ACUERDO

1 TOTALMENTE EN DESACUERDO
Fuente: Elaboracion propia

Pareto )
92% 97% 100%
87 83% 100%
72%
67 590 80%
47 42% 60%
27 23% 40%
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Figura 7 Frecuencia Pareto

Fuente: Elaboracidn propia

A raiz de la evaluacion se determiné la capacidad de venta de cada distribuidor
con la finalidad de reducir el nimero de ellos para poder desarrollar la marca y
poder dar un post venta oportuno. En este punto se verd el porcentaje de la

reduccion de los distribuidores.



Tabla. 6 (Planificar) numero de canales (Octubre 2017 a Setiembre 2018)

o)
ESCENARIO MES ARO Nro. Canal %  canal
objetivo
Octubre 2017 25
Noviembre 2017 25
Diciembre 2017 25
= o,
Pre -test. Enero 5018 -5 100%
Febrero 2018 25
Marzo 2018 25
Abril 2018 5
Mayo 2018 5
Junio 2018 5
Post -test. 209
ost -test Julio 2018 5 0%
Agosto 2018 5
Setiembre 2018 5

Fuente: Elaboracion propia
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Como se muestra en la tabla N°5 con la aplicacion de la Gestion de Procesos se tiene una

reduccion de un 80% de los canales siendo estos los canales objetivos.

El grafico nos muestra la comparacién de la Planificacion de procesos antes y después de

la mejora, logrando visualizar el comportamiento en el cuadro de grafico habiendo

reducido un 80% de mis canales.

20 % de distribuidores
100%
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20

15

10 20%
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Pre- test

Figura 8. % de distribuidores pre test - post tes

Fuente: Elaboracion propia
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b.) Dimension 2 Ejecutar. Se va a mejorar el plan de capacitaciones las cuales en el

pre test, se tenia incumplimientos de las capacitaciones por factores como

compromiso por parte de los canales de distribucion después de

implementacion se ve la mejora.

Tabla. 7. (Ejecutar) % de capacitaciones Octubre 2017 a Setiembre 2018

Capacitaciones

Capacitaciones

ESCENARIO | MES ANO . Promedio
Cumplidas Programadas
Octubre 2017 12 100
Noviembre | 2017 20 100
Diciembre |2017 22 100
Pre -test 27%
Enero 2018 30 100
Febrero 2018 45 100
Marzo 2018 30 100
Abril 2018 86 100
Mayo 2018 88 100
Junio 2018 95 100
Post-test o 2018 98 100 95%
Agosto 2018 100 100
Setiembre {2018 100 100

Fuente: Elaboracién propia

la

Como nos muestra la tabla N°6, en el pre test se llegaba a un cumplimiento promedio de

27% capacitaciones, viendo reflejado la mejora en el post test debido a la reduccion de

los canales y a la planificacion adecuada se logran ejecutar en un 95% de lo programado

las capacitaciones seran dirigidos tanto al personal administrativo como al personal

técnico y de flotas y enfocado en el producto y las bondades que este ofrece la rentabilidad

y el beneficio que va a generar en el tiempo.
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Titulo del grafico
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Figura 9. Gréfico de linea de % de capacitaciones pre test - post test

Fuente: Elaboracion propia

% DE CAPACITACIONES
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Figura 10. Gréfico de barras de % de capacitaciones pre test post test

Fuente: Elaboracion propia
Capacitaciones | %

Pre test 27%
Post test 95%

En el grafico se puede observar que gracias a la Gestion de Procesos y una adecuada
planificacién el porcentaje de capacitaciones ha ido en aumento.

c. Dimension 3 Verificar. En este punto se va a evaluar el impacto que se obtuvo con la
mejora para este proceso se verifica si se llega a la cuota que se le otorga a cada
distribuidor y como se desempefia en el tiempo, midiendo en porcentaje. Como se aprecia

en la tabla.7.
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Tabla. 8. (Verificar) % cuota en el canal Octubre 2017 a Setiembre 2018

- Ventas Ventas .. | Gestionde
ESCENARIO MES ANO . % de Eficacia
Ejecutadas |programadas procesos
Octubre 2017| 148076.32 200000 74%
Noviembre 2017| 117912.28 200000 58%
Pre-test Diciembre 2017| 158215.19 200000 79% 83%
Enero 2018| 179935.05 200000 89% °
Febrero 2018| 209943.64 200000 104%
Marzo 2018| 191507.69 200000 95%
Abril 2018| 317053.04 300000 105%
Mayo 2018| 337848.12 300000 112%
H 0,
Pos-test JUI’TIO 2018| 317639.541 300000 108% 111%
Julio 2018| 343648.855 300000 114%
Agosto 2018| 345414.34 300000 115%
Setiembre 2018| 346801.56 300000 113%

Fuente: Elaboracion propia
Como se observa en el grafico N°7 la tendencia del crecimiento tiene un crecimiento

promedio en el post test de 111% a raiz de la Gestion de Procesos.

0]
140% % de cuota en:el canal )
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80% 5R%
60%
40%
20%
0%
S € E 2 et g ‘g ) S 5 o o
g § § & § = = 3 § t
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Figura 11. Grafico de linea de % de cuota en canal pre test - post test

Fuente: Elaboracion propia



48

% DE CUOTA CANAL
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Figura 12. Grafico de barras de % de cuotas en canal pre test - post test

Fuente: Elaboracion propia
prop Cuota canal | %

Pre test 83%
Post test 111%

d. Dimension 4 Actuar. En esta etapa se comprobaréa el porcentaje de actividades durante
el periodo del pre test y post tes haciendo el comparativo de las actividades las cuales

seran medidos las 6rdenes de compra entre las cotizaciones

Tabla. 9 (Actuar) % de Actividades cumplidas Octubre 2017 a Setiembre 2018

A o,
ESCENARIO | MES ANO cotizaciones Ordenes % . Promedio
de compra | Actividades
Octubre 2017 660 354 54%
Noviembre | 2017 780 452 58%
Diciembre |2017 640 401 63%

Pre -test 679
reest enero 2018 680 428 65% %
Febrero 2018 800 516 70%

Marzo 2018 700 487 89%

Abril 2018 902 803 89%

Mayo 2018 1000 925 93%

Junio 2018 801 704 88%

Post -test 91%
OSttest Iulio 2018 1005 953 95% °
Agosto 2018 1020 942 92%

Setiembre |2018 1025 932 91%

Fuente: Elaboracién propia

Como muestra la tabla N°8, hubo un incremento de 67% a 91% en el post tes esto a raiz
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que las ventas se han centralizado y los canales estan sujetos a penalidades segun

evaluacion por la empresa se cumple con las actividades propuestas.

% de Actividades cumplidas
91%
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Figura 13. Gréfico de linea de % de actividades en canal pre test - post test

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 14 Gréfico de barras de % de actividades en canal pre test - post test

Fuente: Elaboracion propia

Actividades cumplidas | %
Pre test 63%
Post test 91%




Productividad — Variable dependiente

Para la evaluacion de esta variable se procedié a tomar los datos del total de las ventas
ejecutadas y las ventas programadas y los gastos por publicidad tantos programados como
ejecutados en los canales de distribucion en el periodo de 6 meses, pre test tiempo que se

realizd el diagnostico, asi como la implementacion de la mejora 6 meses después post

test.

Las cuales comprenden para cada dimension de la productividad la cuales son: eficacia

de ventas y eficiencia en los canales.

a.) Eficacia de ventas

Tabla. 10 (Eficacia) Eficacia de ventas Octubre 2017 a Setiembre 2018

ESCENARIO | MES ARO Ventas Ventas % de Eficacia | %
Ejecutadas | programadas
Octubre | 2017 148076.32 | 200000 74%
Noviembre | 2017 117912.28 | 200000 58%
ore.togy | Diciembre [2017 158215.19 | 200000 79% 430
Enero 2018 179935.05 | 200000 89%
Febrero | 2018 209943.64 | 200000 104%
Marzo 2018 191507.69 | 200000 95%
Abril 2018 317053.04 | 300000 105%
Mayo 2018 337848.12 | 300000 112%
Junio 2018 324739.54 | 300000 108%
Post-test I i 2018 343648.86 | 300000 114% 111%
Agosto 2018 345414.34 | 300000 115%
Setiembre | 2018 339801.56 | 300000 113%

Fuente: Elaboracion propia

Como muestra la tabla N°9, con la aplicacion de la Gestion de Procesos la productividad

tiene un incremento de 83% a 111%. Viéndose reflejado en el % de eficacia.
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Figura 15 Gréfico de linea de % de eficacia de ventas pre test - post test

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 16. Gréafico de barras % de eficacia ventas pre test - post test

Fuente: Elaboracion propia




Tabla. 11. Frecuencias de estadistica descriptiva de eficacia de ventas

Descriptivos Estadistico | Desv. Error
eficacia de ventas pre test | Media 83,17 6,690

95% de intervalo de | Limite inferior 65,97

confianza para la media Limite superior | 100,36

Media recortada al 5% 83,41

Mediana 84,00

Varianza 268,567

Desv. Desviacion 16,388

Minimo 58

Méximo 104
eficacia de ventas post|Media 111,17 1,579
test 95% de intervalo de | Limite inferior |107,11

confianza para la media Limite superior | 115,23

Media recortada al 5% 111,30

Mediana 112,50

Varianza 14,967

Desv. Desviacion 3,869

Minimo 105

Méximo 115

Fuente: SPSS version 25

b.) Eficiencia canales

52

la eficiencia va a ser medido mediante los gastos por publicidad programados entre los

ejecutados y se vera la diferencia de variacion en el post test.
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Tabla.12 (Eficiencia) Eficiencia de gastos en los canales Octubre 2017 a Setiembre 2018

- Gastos Gastos % de
ESCENARIO | MES ARO ! Eficiencia | %
Ejecutados | programados
canales
Octubre | 2017 13900 12500 111%
Noviembre | 2017 15700 12500 125%
Diciembre | 2017 20890 12500 167%
Pre-test I ero 2018 13910 12500 111% 137%
Febrero | 2018 20889 12500 167%
Marzo 2018 17880 12500 143%
Abril 2018 4150 5000 83%
Mayo 2018 3600 5000 72%
Junio 2018 3750 5000 75%
Post-test 1 i 2018 4150 5000 83% 7%
Agosto | 2018 3650 5000 73%
Setiembre | 2018 3900 5000 78%

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla N°11 se muestra la eficiencia de gastos en los canales de 137% de un antes a

un 77% después la cual con esto se ve que los gastos ejecutados son menores al pre test.
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Figura 17. Gréfico de linea de % de eficiencia de gastos en los canales pre test - post test

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 18. Grafico de barras de % eficiencia de gasto en los canales

Fuente: Elaboracion propia

78%

Setiembre
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Tabla. 13. Frecuencias de estadistica descriptiva Eficiencia de los gastos en los canales

Descriptivos

Estadistico Desv. Error

Eficiencia de gastos de |Media 137,3333 10,53776
canales pre test 95% de intervalo  de | Limite inferior 110,2452

confianza para la media Limite superior | 164,4215

Media recortada al 5% 137,1481

Mediana 134,0000

Varianza 666,267

Desv. Desviacion 25,81214

Minimo 111,00

Maximo 167,00

Rango 56,00
Eficiencia de gastos canales | Media 77,3333 1,97765
post test 95% de intervalo de | Limite inferior 72,2496

confianza para la media Limite superior 82,4171

Media recortada al 5% 77,3148

Mediana 76,5000

Varianza 23,467

Desv. Desviacion 4.,84424

Minimo 72,00

Maximo 83,00

Rango 11,00

Fuente: SPSS version 25
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3.3. Andlisis inferencial

Después de haber procesado la informacién de los datos de la variable dependiente
Productividad, se verificaran las pruebas de normalidad y la hipétesis de sus dos
dimensiones eficacia de ventas y eficiencia en los canales, tomados por el periodo de 6
meses antes y 6 meses despues, como se trata de una muestra menor a 30, se realizara la
prueba del T-Student y con ello verificar si existe una diferencia a sus valores de la

variable y sus respectivos indicadores.

3.3.1 Andlisis de la dimensién 1: Eficacia de ventas

Prueba de normalidad

Verificaremos para los datos utilizados que son menores a 30 datos, utilizaremos la
prueba de Shapiro Wilk. Para determinar si los datos tienen una distribucion normal.

Si el valor P es mayor al nivel de significacion a (0.05) quiere decir que los datos
provienen de una distribucion normal.

P valor > a = los datos provienen de una distribucién normal.

Si el P valor es menor al nivel de significacion a (0.05) quiere decir que los datos no
provienen de una distribucion normal.

P valor < a = los datos no provienen de una distribuciéon normal

H o: La eficacia de ventas antes y después de implementar la aplicacion de la gestién de
procesos provienen de una distribucién normal.
H i: La eficacia de ventas antes y después de implementar la aplicacion de la gestién de

procesos no sigue una distribucién normal.

Regla de decision:
Si Sig. > 5 % se acepta Ho
Si Sig. <5 % se rechaza H1



Prueba de normalidad

Tabla. 14. Prueba de normalidad de la dimensién Eficacia de ventas
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Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov2 Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
eficacia de ventas pre test ,139 6 ,200" ,984 6 ,970
eficacia de ventas pos test ,252 6 ,200" ,899 6 ,368

*, Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacién de Lilliefors

Fuente: SPSS version 25

De acuerdo a la tabla N°13, se puede verificar que la significancia de la eficiencia en los

canales antes y después presenta un valor superior a 0.05 (0.970 y 0.368 respectivamente),

por consiguiente, se acepta la hipotesis nula, con los valores obtenidos de nuestras

significancias llegamos a la conclusion de que nuestros datos siguen una distribucién

normal y de acuerdo a la regla de decision, queda demostrado que tienen

comportamientos paramétricos.

Grafico Q-Q normal de eficacia de ventas pre test

Normal esperado

50 80 70 80 80 100

Valor observado

110

Figura 19. Gréfico de normalidad eficacia de ventas pre test

Fuente: SPSS version 25
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Grafico Q-Q normal de eficacia de ventas pos test

Normal esperado
o

1050 1075 1100 125 1150

Valor observado

Figura 20. Grafico de normalidad eficacia de ventas post test

Fuente: SPSS version 25

De acuerdo a las figuras 18 y 19 se evidencia que la dimension eficacia de ventas en los
canales presenta una distribucion normal antes y después de la implementacion de la

gestion de proceso.

Diagrama de frecuencias

eficacia de ventas pre test

Media = 8397
Ozs';mn'n estindar = 16,388
Ne

Frecuencia

50 60 m B0 20 100 1m0

eficacia de ventas pre test

Figura 21. Diagrama de frecuencia de eficacia de ventas pre test

Fuente: SPSS version 25
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eficacia de ventas pos test

Media = 11117
ﬁes;-n'm esténdar = 3868

Frecuencia

1050 1075 100 125 150

eficacia de ventas pos test

Figura 22. Diagrama de frecuencia de eficacia de ventas post test

Fuente: SPSS version 25

La figura N°20, 21, los diagramas de frecuencias de eficiencia de ventas de los canales
nos muestran el comportamiento de los datos antes y después de aplicacion de la gestion
de proceso, se observa el comportamiento de los datos de las medias que varian de (83%

a 111%) lograndose un aumento de 28%despues de la implementacion de la gestion de

procesos.

120

.

100

a0

G0

eficacia de ventas pre test eficacia de ventas pos test

Figura 23. Diagrama de cajas

Fuente: SPSS version 25
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En la figura 22 que corresponde al diagrama de cajas se ve la diferencia que existe entre

el antes y el despues de la implemenatcion de la gestion de proceos.

3.3.2 Andlisis de la dimensién 2: Eficiencia de canales

Prueba de normalidad

Verificaremos si los datos provienen de una distribucion normal, para una muestra menor
a 30 datos, por ende, se procede mediante el estadigrafo Shapiro Wilk.

Si el valor P es mayor al nivel de significacion a (0.05) quiere decir que los datos
provienen de una distribucion normal.

P valor > a = los datos provienen de una distribucion normal.

Si el P valor es menor al nivel de significacion a (0.05) quiere decir que los datos no
provienen de una distribucién normal.

P valor < a = los datos no provienen de una distribucion normal

H o: La eficiencia de canales antes y después de implementar la aplicacién de la gestion
de procesos provienen de una distribucion normal.
H i: La eficiencia de canales antes y después de implementar la aplicacion de la gestion

de procesos no provienen de una distribucion normal.

Regla de decision:
Si Sig. > 5 % se acepta Ho
Si Sig. <5 % se rechaza H1

Tabla. 15. Prueba de normalidad de la dimensién Eficiencia de canales

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Eficiencia de gastos de|,208 6 ,200" ,853 6 ,167
canales pre test
eficiencia de gastos canales |,212 6 ,200" 877 6 ,256
posT test

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccién de significacion de Lilliefors

Fuente: SPSS version 25
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De acuerdo a la tabla N°14, se puede verificar que la significancia de la eficiencia en los
canales antes y después presenta un valor superior a 0.05 (0.167 y 0.256
respectivamente), por consiguiente, se acepta la hipdtesis nula, con los valores
obtenidos de nuestras significancias llegamos a la conclusidon de que nuestros datos
siguen una distribucién normal y de acuerdo a la regla de decisiéon, queda demostrado

que tienen comportamientos paramétricos.

Grafico Q-Q normal de eficeincia de gastos de canales pre test

05

00

Normal esperado

05

100 120 140 160 180

Valor observado

Figura 24. Gréfico de normalidad de eficiencia de canales pre test

Fuente: SPSS version 25

Grafico Q-Q normal de eficiencia de gastos canales pos test

05

00

Normal esperado

05

7a 72 74 76 78 &0 &2 B84

Valor observado

Figura 25. Grafico de normalidad de eficiencia de canales post test

Fuente: SPSS version 25
De acuerdo a las figuras 23 y 24 se evidencia que la dimension eficiencia de gastos en los
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canales presenta una distribucion normal antes y después de la implementacion la gestién
de procesos.
Diagrama de frecuencias

eficeincia de gastos de canales pre test

Media = 137 33
Desviacion estandar = 25812
N=8

Frecuencia

10,00 120,00 130,00 140,00 150,00 160,00 170,00

eficeincia de gastos de canales pre test

Figura 26. Diagrama de frecuencia de eficiencia de canales pre test

Fuente: SPSS version 25

eficiencia de gastos canales pos test

E I | [ Media =77 33
Desviacion estandar = 4,544
N=6

Frecuencia

05

0
70,00 7200 74,00 76,00 78,00 80,00 82,00 84,00

eficiencia de gastos canales pos test

Figura 27. Diagrama de frecuencia de canales post test

Fuente: SPSS version 25
La figura N°25,26 comparando los diagramas de frecuencias de eficiencia de canales

muestra un comportamiento de datos antes y después de aplicacion de la gestion de
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proceso, se observa el comportamiento de los datos de las medias que varian de (137%
a 77%), lograndose una con una disminucion de (60%), dentro de 6 meses de estudio
después de la aplicacion de la gestion de procesos.

175

150

125

100

75 !

eficeincia de gastos de canales pre test eficiencia de gastos canales pos test

Figura 28. Diagrama de cajas

En lafigura N°27 correspondeinte el diagrama de cajas se observa la diferencia que existe
entre el antes y el despues de la implemenatcion de gestion de proceso.

Hipotesis especifica 1

Ho: La aplicacion de la gestion de procesos no incrementa la eficacia de ventas de los
canales de distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018

Hi: La aplicacion de la gestion de procesos incrementa la eficacia de ventas de los canales
de distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018

Tabla. 15. Descriptivos de Eficacia de ventas antes y después con T Student

Estadisticas para una muestra emparejadas
Desv. Desv. Error
N Media Desviacion promedio
Eficacia de ventas Pre test 6 83,17 16,388 6,690
Eficacia de ventas Posttest |6 111,17 3,869 1,579

Fuente: SPSS version 25

Segun lo indicado en la tabla N°16, queda demostrado que la media de la eficacia de
ventas antes de la aplicacion de la gestion de procesos era de 83.17, siendo menor que la
media de la eficacia de ventas después de la aplicacion de la gestién de procesos de

111,17, por consiguiente, se comprueba que hay un incremento de la eficacia de ventas.
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Regla de decision:
Si Sig <0.05, se acepta la hipotesis alterna
Si Sig > 0.05, se acepta la hipétesis nula

Tabla. 16. Analisis de Eficacia de ventas antes y después con T student

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de

Desv. Desv. confianza de la Sig.
Desviaci | Error diferencia (bilatera
Media |6n promedio | Inferior Superior t gl )
Par | Eficacia de ventas |- 14,724 6,011 -43,452 -12,548 -4,658 |5 ,006

1 pre test - Eficacia de | 28,000

ventas Post test

Fuente. SPSS version 25

Como se muestra en la tabla N°17, se verifica que la significancia de la prueba T Student,
aplicada a la dimension eficacia de ventas después es de 0.006, por consiguiente, se
rechaza la hipétesis nula y se acepta que la hipétesis alterna: La aplicacién de la gestion
de procesos incrementa la eficacia de ventas de los canales de distribucion de la empresa
Comercio & Cia. S.A. Ate 2018.

Hipotesis especifica 2

Ho: La aplicacion de la gestion de procesos no incrementa la eficiencia de los canales de

distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018

Hi: La aplicacion de la gestion de procesos incrementa la eficiencia de los canales de
distribucion de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018

Tabla. 17. Descriptivos de Eficiencia de canales antes y después con T Student

Estadisticas de muestras emparejadas
Desv. Desv. Error
Media N Desviacién promedio
Par1 |Eficiencia de gastos de|137,3333 6 25,81214 10,53776
canales pre test
eficiencia de gastos canales | 77,3333 6 4,84424 1,97765
post test

Fuente: SPSS version 25
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Seguln se observa en la tabla N°18, queda demostrado que la media de la eficiencia de
canales antes de la aplicacion de la gestion de procesos era de 137%, siendo mayor que
la media de la eficiencia de canales después de la aplicacion de la gestion de procesos de
77%, por consiguiente, se comprueba que hay una disminucion de gastos en lo canales de
la eficiencia de ventas.

Regla de decision:

Si Sig < 0.05, se acepta la hipodtesis alterna

Si Sig > 0.05, se acepta la hipotesis nula

Tabla. 18. Andlisis de Eficiencia de canales antes y después con T student

Prueba de muestras emparejadas

Sig.
Diferencias emparejadas (bilateral)
95% de intervalo de
confianza de la
Desv. Desv. . .
diferencia
Desviaci6 | Error
Media |n promedio | Inferior Superior | T gl
Par | Eficiencia de | 60,000 | 29,33258 | 11,97497 |29,21735 |90,78265 |5,010 |5 ,004

1 gastos de | 00
canales pre test -
Eficiencia de

gastos canales

post test

Fuente. SPSS version 25

Como se muestra en la tabla N°19, se verifica que la significancia de la prueba T aplicada
a la dimension eficiencia de canales después es de 0.004, por consiguiente, se rechaza la
hipétesis nula y se acepta que la hipdtesis alterna: La aplicacidn de la gestion de procesos
incrementa la eficiencia de los canales de distribucion de la empresa Comercio & Cia.
S.A. Ate 2018
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IV. DISCUSION

NOMBERTO, Neyseen, Ino y SANTILLAN. Christian Wildor.(2017) en su tesis de
investigacion nos indica que cuando se adapta el ciclo Deming a los procesos se puede
medir controlar los indicadores que te permitan evaluar y hacer un seguimiento y la
evaluacion del impacto que genera en la organizacion y con ello el personal desarrollara
un proceso de mejora continua.

Los resultados obtenidos nos muestran que la Gestion de procesos muestra un resultado
optimo para la investigacion de (83.17) eficacia de ventas en los canales de distribucién
y un después de (111.17).

Con respecto a la eficiencia de los canales se ve que se ha reducido el tema de gastos
teniendo como resultados antes (137.33) media de la eficiencia de los canales después
(77.33), segun el autor (NIEBEL, Benjamin y FREIVALDS, Adris, 2008), indica “la
forma en que los negocios o compafiia tiendan a desarrollarse y alcanzar metas propuestas
mediante parametros establecidos sobre la productividad, se refiere al uso correcto de los
recursos y el cumplimiento de lo propuesto eficiencia y eficacia. (p. 1)

SIFUENTES, Katty (2014). Sefiala que cuando no se realiza una correcta distribucion
de tus canales y la seleccion no adecuada esto impactara directamente en los resultados
de tu Gestion viéndose reflejado en tus ventas y demuestra que aplicando la mejora
continua y analizando tus causas esto se transforma en resultados 6ptimos mediante el
PHVA se logar mejorar y continuar con el ciclo a corto, mediano y largo plazo.

Con respecto a mis resultados se logra reducir los canales en un 80% mejora las
capacitaciones de un 27% a un 95%, la cuota de canal en un 83% a un 111% y
cumplimiento de las actividades de 67% a 91%. Los resultados logrados pueden medirse
en indicadores el cual te permita controlara para poder gestionar y medir los recursos
empleados como los costos. (GUTIERREZ, 2013)
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V. CONCLUSION

En cuanto a la Gestion de proceso los resultados obtenidos, segun nuestro calculo
tenemos los siguientes aspectos en funcion al objetivo general: Se determina qué la
aplicacion de la gestion de proceso mejora la productividad en los canales de distribucion
de la empresa Comercio & Cia. S.A. Ate 2018, se llegé a la conclusién que al realizar la
Gestion de procesos, la productividad mejoro en un (62%) antes de la implementacion a
un (152%), con esto se llega a cumplir el objetivo general del trabajo de investigacion.
Respecto al primer objetivo especifico. Se comprueba qué la aplicacién de la gestion de
proceso mejorara la eficacia de ventas de los canales de distribucion de la empresa
Comercio & Cia. S.A. Ate 2018.; Se demostrd que, si encuentra una mejora considerable
con relacion a la eficiencia, en un 83% precedentemente a la ejecucién con un 111%, esto
se ve mejorado con la capacitacion al trabajador para forjar mas al operario del canal de
ventas.

Respecto al segundo objetivo especifico. Se verifica que, determinar qué la aplicacién de
la gestion de procesos mejorara la eficiencia de los canales de distribucion de la empresa
Comercio & Cia. S.A. Ate 2018. Se establecio en que, si se consigue la mejora en la
eficiencia de los canales, en un 77% antes de la ejecucion a un 137%, por esto ello se
verifica que la ejecucion de la Gestion de proceso aumentando la productividad dentro de

la organizacion.
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VI. RECOMENDACION

La empresa COMERCIO & CIA S.A. debe de considerar que es importante

optar por utilizar estas herramientas planteadas de gestion de procesos puesto que estas
herramientas contribuyen a desarrollar indicadores para medir la productividad. Por lo
consiguiente se amplia el abanico de posibilidades para aplicar dentro de la empresa,
conservando asi el mejoramiento de la productividad.

Debido a que es una metodologia de mejora continua permite que la Gestion de procesos
incremente los indicadores teniendo un cronograma el cual permita revisar la informacion
constantemente nos dara pistas para poder mejora en el transcurso del proceso y buscar
siempre una solucion optima para futuros y asi eliminando con esto perdidas para la
empresa.

Se sugiere la mejora o implementacion de un software que mida con exactitud y a detalle
las entrada y salida de las ventas para registrado en nuestro sistema de manera automatica,
esto demostraria un indice mas exacto de los procesos de ventas y de las ganancias.

Se considera las capacitaciones como fundamentales para el desarrollo del

trabajador, para orientarlo y asi mejorar el lugar donde se desempefia

Adicionalmente a ello seria recomendable dar exdmenes para ver el nivel de cada
trabajador de venta y en base a su conocimiento y experiencia beneficiarlo con bonos y

promociones para incentivar a su desarrollo
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VII. ANEXOS
ANEXO N°1
Planificacion de | Gestion de ventas cliente Credito y cobranza
ventas — almacén
Inicio Condiciones
_/ de crédito
< Solicitud de
pedido
A 4
Revisidn de stock,
modelo, medida
solicitada
si aprue ng Rechaza o
ba aprueba

l

Se procede dar
precioy

:

Realiza

no

negociacién con
el cliente

Recepcion de
orden de
compra

Recepcion de
orden de
pedido

Entrega de
orden de pedido

Entrega de

orden de pedido

[ ¢fin

aprue

ba

)

Genera orden de
compra
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ANEXO N°2

W COMERCIAL LOGISTICO ( COMERCIO & CIASA. / 027 / 05/12/2018 ) - o X
Sistema Regutro Opciones Maestros Produccibn Ventas CtasxCobear Reportes Ventans Ayuda

dvemEcBREBNTE O B

] Desde P11112018  Masta |
Tipo (@) Detate (O Resumen
o (®) verTedo (O ok del Crente

® Pocesodoscel  [d UmimasVentas @ UtmosPagos 57 UtmosPrecos S Veotas Pendentes
| €od. | Producto | Cantided|  Preco Fiete  Parcel Mad| Total Des Prodacto

1523912822 5-18 TLADCS3 4000 . 104040 USS : : 12R22.5-18 TLADCSI AEOLUS

2385 14.00-24-16 PRTRAC 369,05 USS : L LLANTA 14.00-24-16 PR TRAC GRADER « TL 8K'
13610298/20R22 518 TL AGB20 215,00 USS . LLANTA 29580R22 5-18 TL AGE20 AEOLUS
2385 14.00-24-18 PRTRAC T18.10 USS LLANTA 14,00-24-16 PR TRAC GRADER » TL 8K
1321 € 140024 TR179A MAS 7800 CAMARA 1400-24 TRIT94 MASTER

7457 LLANTA 13822518 TL 2520.00 USS : LLANTA 13R22 5-18 TL N0 AEOLUS

1167 11.00-20-16 TRACK K #4880 USS : LLANTA 11,00-20-18 TRACK KNG SET VIKRANT
1323 11.00-20-18 PR STAR 4900 ‘ LLANTA 11.00-20-18 PR STAR LUG SET

0833 CAMARA 23 $-26 TRIN 18252 | CAMARA 23 £-26 TRIVTSC MASTER

1185 7.50-18-18 TRACKKNG 42840 USS : ‘ LLANTA 7 50-16-16 PR TRACK KNG SET
120287.50-18-18 VTLZM 2000 LLANTA7,50-16-18 PR VTL 234 SET VIKRANT
2004 CAMARA 1600-25 TRI1! 22484 UsS CAMARA 1600-25 TRIITSC UASTER

Sl
uss

1o
s
2000
2000
aos
20m
2000
200
won
2000
4000
44,000
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ANEXO N°3

W COMERCIAL LOGISTICO ( COMERCIO & CLA SA. / 027 / 08/12/2018 ) - 060 X
Sistems Registro Opciones Maestros Produccién Ventss CtasxCobrar Reportes Ventsns Ayuds

oveRDoBRABONE | ® | B
REBD L AP oNE 9 QXxuM~0HV | |

Desde OUINZNE  Hasta |
Tipo  (®Detate O Resumen
Filtro () Ver Todo (O Sobo del Chante

2P Ciente [ Oreccones &) Garantss M Procesojusicel [k Uttmas Ventas

Emadn Tp| Nimero | Clente €44, | Producso | Preco,  Fste Mad Total Forma Pags Dies Procucto

FA|F027-0046529 9907 14 9-26-8 TR12STT : 24306 LLANTA 14,9-26-8 PR TR13S TT BKT
1535 16 9-28-12 PR TR-ASS 7884 LLANTA 16.9-28-12 PR TR45 TL BKT
1442 18.4-38-12 PRTR12S 52710 ! LLANTA 18.4-38.12 PR TRI3S TT BKT
1264519.5L-24-12 PR TR4SY ; 55860 LLANTA 15,5L-24-12 PR TR461 TL BKT

i

6997 235-25-20 PR XL-GRI 123060 LUANTA 22.5-25-20 PR XL-GRP TL BKT
1251 9.00-16-10 PR TF9090 wu LLANTA.00-16-10 PR TF&0%0 TT BKT
7454 LLANTA 11R22 616 TL 26730 : LLANTA 11R22 5-16 TL MN10 AEOLUS
F027-0046530 LDER CRUZ TRANSPORT SRL  120558.25-20-14 STARLUGAX 17160 ; LLANTA 8 25-20-14 PR STAR LUG AX SET VKRA
F027-0046545 GRUPO MO LDER CRUZ SAC. 147459 00R20-16 TT HN1O 2920 ] _ LLANTA 9.00R20-16 TT K10 AEOLUS
F027-0046547 GRUPO MO LDER CRUZ SA.C. 051312 00R20-18 HN10 SET 32000 LLANTA 12.00R20-18 TT KN10 SET LUG AEOLUS

F027-0046557 GRUPO MO LDER CRUZ SAC. 1907016 5-34-8 PR FPI24 AL 17 LLANTA 16.9-24-8 PR FP324 TT ALUANCE

ANEXO N°4
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& COMERCIAL LOGISTICO ( COMERCIO & CIAS.A. / 027 / 05/12/2018 ) - o X
Setema Registro Opciones Maestros Produccién  Ventas CtasxCobrar Reportes Ventana Ayuds

ovemRcoRRQEBNTNE O | B
LB/ A eEEe @xum~Qu Y| g

Too @k ORessmen
Filtro  (® Ver Todo (O Solo del Clente Overca
[OHorzeatst

85 Ciente (2 Dreccones &) Garsstias M ProcesoJudcisl [k Ultimas Ventas @) UtimosPagos v Utimos Precios 1l Ventss Pendientes

19042 12 5/80-18-12 PR HIGHTR 76 00 23 DEPOS! LLANTA 12 5/80-18-12 PR HIGHTRACTIONG21 TLALI
1904312 580-13-14 PR M GX | ! LLANTA 12 5/280-18-14 PR JUMBO HULK TL GALAXY
1904112 5/80-18-16 PR HIGHTRY ! g LLANTA 12 S/20-18-16 PR MIGHTRACTIONAZ1 TL ALI
19083 18.4-34.14 PR 324 AL LLANTA 18.4-34-14 PR 324 TT ALLIANCE

1241 14.824.8 PRTR13S i ! LLANTA 14 8.24-8 PR TR135 TT BKT
mq"mmm 3 3 3 LLANTA 11.32.8 T R1 ADVANCE

11919.7.50-16-10 PR TF5050 ! ! LLANTA 7.50-16-10 PR TF9090 TT BKT

1247 135-24-8 PRTR-13 00 LLANTA 13 6-24-8 PR TR13S TT 8KT

169367 00-16-14PR TRACK KING LLANTA 7.00-16-14PR TRACK KING AX SET VIKRAN
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ANEXO N°5

W COMERCIAL LOGISTICO { COMERCIO & CiA S.A / 027 / 0511272018 ) - o Ed
Smterma  Registro  Opciones  Maestros  Produccsdn  Ventas  Ctasx Cobear  Reportes  Ventana  dyuds

AvFEBoBRABOTE O | B
LEB/ A% oEEN @ XLN~0W Y| B

Desde | 01112018 | Hasta | _ _

Tipe (% Detaly ) Bepman Recuporar
Fittro () ver Todo () Selo del Chente

Conacton
Oyerticat
Clterzsnes

&F Chenle [0 Dweccones &F Garactias M Procesodudicisl G Ultimas Ventss B Utimos Pagos WS Ubeos Precis T Ventas Perdenies

Wimero | Chente Céd. | Producs | Cantdsd  Precio| Flete  Parcisl Mnd | Froducio
FO27-0045033 CORPORACKIN PERU CAUCHD ELR L. 162756 .00-5-4" MAGLFT 5T0 BY 12920 516,80 USS LLANTA6.00-9-8" MAGLIFT STD BKT
FO2T.0046125 CORPORACION PERU CAUCHO EIRL. 14254 12A22 .18 TL MDD | EE 1631.70 USs B LLANTA 12R22. 518 TL HHOB AEOLUS
CORPORACION PERL CAUCHO ELRL. 12611 1B TL ASRED 2383 158178 US3 E LLANTA J9S20A22 518 TL ASRES AEQLUS ORE
FO2T-0046220 CORPORACIOH PERU CAUCHO ELRL. (15239 12A22 518 TL ADCS) 520 1,060.80 USS LLANTA 12R22.5-18 TL ADCE3 AEDLUS
14254 12022 5-18 TL HNOB 7195 435120 LLANTS 12R22. 518 TL OB AEOLUS
8856 10 PR FT HO) CRE 3830 LLANTA 8.00-5-10 PRt POWER TRAX HO TT BKT
2567 600-5 DONG AN a5y 1714 |GUARDACAMAR £00-5 DONG AH
1186 [7.50-16-18 PR STAR L 10,00 1.320.00 LLANTA 7.50-16-16 PR STAR LUG SET VIRRANT
2001 | CAMARA 500-3 TR244 M .50 15.50 CAMARAE0- TR244 MASTER
15644 11R22 516 TLADCEY 241.43 1,448.58 USS LLANTA 11R22 518 TL ADCEY ALOLUS HENAN
15541 12022 518 T HN25T ar.es 1.057.80 LLANTA, 12A22.5-18 TL HKZEST AEOLUS
1185 7 50.16-15 TRACKNNG 105.00 420,00 LLANT 7.50-16-16 PR TRACK KNG SET VIKRAN

112767 S0R18-14 TT HNOS 13320 1.508.40 USS ! LLANT: 7.50R16-14 TT Hiob8 AEOLUS
s/,
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ANEXO N°6
W COMERCIAL LOGISTICO | COMERCIO & €18 S.A. / 027 / 0801272008 ) - a x
Sigterna  Registre  Opeciones  Masstres  Produccidn  Ventas  Ctasx Cobrar  Feportes Vertana  Ayuds

v srEOocRRQ@®ONE | @ | B

REB L AcaEEe @ xul=~QME T P

m[mmm: m|' |

Tipe () Detale () Fieaumen
| Fistra (%) Ver Todo () Soio del Chente I:lnum
[tierizentsi

&P Clente [ Diecciones (3 Garantis ¥ Procesojugices [ Utimas Ventas @ umimos Pages bR UlmosPrecos B Ventss Pendientes

12.00-20-18 PR TRACK

LLANTA 12.00-20-18 PR TRACK KING SET VIKRANT
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Comercio & Cia. S.A

GP LIDER CRUZ

Comercio Logistica de ventas Ate.

Abril Ventas Mayo Ventas Junio Ventas Julio Ventas Agosto Ventas Setiembre Ventas
9/04/2018 837.200 2/05/2018 6,786.00 4/06/2018 5,373.80 4/07/2018 10,498.12 7/08/2018 2,461.20 3/09/2018 3,592.20
9/04/2018 1,482.000 2/05/2018 1,469.16 5/06/2018 9,072.66 4/07/2018 3,057.60 7/08/2018 831.60 3/09/2018 4,190.68

10/04/2018 2,490.000 2/05/2018 3,654.00 11/06/2018 7,172.00 4/07/2018 2,040.00 7/08/2018 771.96 3/09/2018 1,360.00
10/04/2018 3,964.800 7/05/2018 11,976.00 12/06/2018 3,172.00 5/07/2018 2,262.00 7/08/2018 336.84 4/09/2018 2,880.00
10/04/2018 3,200.000 16/05/2018 894.60 12/06/2018 2,192.40 6/07/2018 1,136.52 7/08/2018 1,894.20 4/09/2018 5,292.00
10/04/2018 1,280.000 19/05/2018 1,014.30 13/06/2018 1,352.40 6/07/2018 10,213.36 7/08/2018 519.12 4/09/2018 5,769.50
10/04/2018 83.160 19/05/2018 410.76 15/06/2018 7,102.48 9/07/2018 8,598.00 7/08/2018 902.16 4/09/2018 2,349.00
10/04/2018 1,452.500 19/05/2018 772.80 15/06/2018 4,904.80 10/07/2018 2,273.04 7/08/2018 904.68 4/09/2018 1,069.20
10/04/2018 99.440 21/05/2018 1,342.32 15/06/2018 1,280.00 10/07/2018 2,464.56 7/08/2018 345.60 4/09/2018 1,792.80
10/04/2018 1,452.500 21/05/2018 1,038.24 25/06/2018 6,562.80 10/07/2018 2,038.40 7/08/2018 535.92 4/09/2018 1,106.00
11/04/2018 2,696.400 21/05/2018 1,545.60 25/06/2018 2,560.00 10/07/2018 2,038.40 7/08/2018 119.70 4/09/2018 4,150.00
13/04/2018 598.000 24/05/2018 4,623.36 25/06/2018 2,475.20 10/07/2018 1,598.00 7/08/2018 364.56 4/09/2018 1,058.40
13/04/2018 1,136.520 29/05/2018 1,740.06 25/06/2018 3,621.12 10/07/2018 7,608.40 7/08/2018 785.40 4/09/2018 1,674.00
16/04/2018 2,311.680 29/05/2018 2,314.16 25/06/2018 1,461.60 10/07/2018 9,724.08 7/08/2018 65.94 4/09/2018 310.50
19/04/2018 1,352.400 29/05/2018 1,144.48 26/06/2018 1,357.20 10/07/2018 3,621.12 7/08/2018 58.80 4/09/2018 388.80
19/04/2018 1,305.360 29/05/2018 659.40 26/06/2018 5,259.56 16/07/2018 2,714.40 7/08/2018 106.68 4/09/2018 777.60
19/04/2018 4,524.000 29/05/2018 5,979.44 26/06/2018 2,040.00 25/07/2018 728.16 7/08/2018 60.06 4/09/2018 5,260.06
19/04/2018 331.800 29/05/2018 730.80 30/06/2018 1,038.80 72.,614.16 7/08/2018 47.46 4/09/2018 2,016.00
19/04/2018 2,311.680 29/05/2018 7,772.80 67,998.82 7/08/2018 142.38 4/09/2018 680.40
19/04/2018 730.800 29/05/2018 902.16 7/08/2018 41.58 4/09/2018 901.56
19/04/2018 2,378.880 29/05/2018 2,464.56 7/08/2018 2,104.20 4/09/2018 1,515.36
19/04/2018 1,136.520 29/05/2018 771.96 7/08/2018 2,970.00 4/09/2018 823.20
20/04/2018 1,575.600 29/05/2018 1,797.60 7/08/2018 2,550.00 5/09/2018 1,288.00
20/04/2018 1,482.000 29/05/2018 2,108.40 7/08/2018 529.20 5/09/2018 1,288.00
20/04/2018 2,714.400 29/05/2018 1,724.08 7/08/2018 1,174.50 15/09/2018 6,056.40
20/04/2018 1,482.000 65,637.04 7/08/2018 2,349.00 20/09/2018 1,827.00
20/04/2018 988.000 7/08/2018 2,673.00 26/09/2018 5,190.68
20/04/2018 2,121.600 7/08/2018 769.50 26/09/2018 360.00
20/04/2018 2,912.000 7/08/2018 275.40 29/09/2018 3,960.00
20/04/2018 1,643.040 7/08/2018 2,116.80 29/09/2018 3,960.00
23/04/2018 311.640 7/08/2018 1,026.00 72.887.34

25/04/2018 1,827.000 7/08/2018 1,545.40

25/04/2018 3,088.800 7/08/2018 1,334.80

25/04/2018 1,515.360 7/08/2018 2,203.20

25/04/2018 338.100 7/08/2018 2,332.80

30/04/2018 1,726.400 7/08/2018 4,800.00

60,881.58 7/08/2018 3,840.00

7/08/2018 1,911.60

7/08/2018 1,026.00

7/08/2018 106.68

8/08/2018 1,385.16

8/08/2018 2,648.48

9/08/2018 1,263.60

9/08/2018 2,189.04

16/08/2018 4,030.00

22/08/2018 335.58

27/08/2018 1,402.80

27/08/2018 4,032.00

27/08/2018 1,360.80

29/08/2018 341.88

31/08/2018 2,689.20

70,612.46
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Comercio & Cia. S.A Tirex Comercio Logistica de ventas Ate.

Abil Ventas Mayo Ventas Junio Ventas Julio Ventas Agosto Ventas Setiembre  [Ventas
3/04/2018 8,392.00 2/05/2018 1,060.80 7/06/2018 1,060.80 2/07/2018 464.40 2/08/2018 948.75 13/09/2018 12,869.00
5/04/2018 1,729.00 2/05/2018 12,472.00 13/06/2018 28,028.00 2/07/2018 53.04 3/08/2018 205.92 17/09/2018 1,060.80
5/04/2018 16,530.40 7/05/2018 9,472.00 15/06/2018 821.60 2/07/2018 37.44 11/08/2018 12,325.00 17/09/2018 845.00
7/04/2018 9,972.00 7/05/2018 1,873.60 18/06/2018 25,096.00 4/07/2018 1,441.60 13/08/2018 3,652.00 19/09/2018 22,099.00

10/04/2018 1,643.20 10/05/2018 988.00 20/06/2018 1,802.00 4/07/2018 156.00 14/08/2018 490.00 19/09/2018 897.60
10/04/2018 1,235.00 10/05/2018 32,156.00 22/06/2018 1,256.10 4/07/2018 93.60 14/08/2018 923.60 19/09/2018 918.00
11/04/2018 7,176.00 10/05/2018 5,115.44 28/06/2018 2,293.20 5/07/2018 1,528.80 14/08/2018 9,214.20 20/09/2018 9,218.40
12/04/2018 7,472.00 10/05/2018 410.80 30/06/2018 1,071.00 7/07/2018 1,528.80 14/08/2018 53.04 20/09/2018 228.80
13/04/2018 1,729.00 10/05/2018 2,038.40 61,428.70 9/07/2018 450.00 14/08/2018 8,124.80 22/09/2018 836.40
16/04/2018 2,571.20 16/05/2018 1,263.60 9/07/2018 381.60 14/08/2018 21,126.52 22/09/2018 7,718.10
18/04/2018 821.60 17/05/2018 1,482.00 16/07/2018 2,265.75 14/08/2018 3,228.00 22/09/2018 156.00
18/04/2018 741.00 18/05/2018 450.00 17/07/2018 1,060.80 17/08/2018 5,863.20 25/09/2018 1,518.64
18/04/2018 1,235.00 18/05/2018 436.80 17/07/2018 20,140.00 21/08/2018 4,817.00 26/09/2018 7,920.00
18/04/2018 1,060.80 21/05/2018 2,470.00 17/07/2018 25,480.00 25/08/2018 2,751.45 28/09/2018 450.00
21/04/2018 1,482.00 21/05/2018 915.20 17/07/2018 2,077.60 27/08/2018 846.60 29/09/2018 1,350.00
24/04/2018 988.00 23/05/2018 988.00 19/07/2018 495.00 29/08/2018 632.50 68,085.74
30/04/2018 687.14 25/05/2018 749.40 20/07/2018 1,738.00 31/08/2018 828.00
30/04/2018 457.60 28/05/2018 2,433.60 26/07/2018 6,600.00 76,030.58
65,922.94 31/05/2018 472.00 27/07/2018 4,480.00
31/05/2018 228.80 70,472.43

77,476.44
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Comercio & Cia. S.A

Corporacion Tyre Sur E.IL.R.L.

Comercio Logistica de ventas Ate.

Abril Ventas Mayo Ventas Junio Ventas Julio Ventas Agosto Ventas Setiembre  |Ventas
3/04/2018 770.00 3/05/2018 4,784.00 7/06/2018 21,331.89 7/07/2018 9,614.90 2/08/2018 15,264.00 3/09/2018 918.00
3/04/2018 1,295.16 10/05/2018 11,404.00 7/06/2018 765.84 7/07/2018 3,369.60 2/08/2018 1,056.00 3/09/2018 7,450.00
3/04/2018 2,859.35 10/05/2018 262.08 7/06/2018 9,524.44 7/07/2018 1,858.60 10/08/2018 1,187.34 4/09/2018 3,718.00
4/04/2018 923.64 10/05/2018 424.32 7/06/2018 5,365.40 9/07/2018 6,817.00 10/08/2018 1,572.00 4/09/2018 6,158.76
4/04/2018 124.80 12/05/2018 324.00 13/06/2018 8,605.33 10/07/2018 232.00 10/08/2018 9,459.00 6/09/2018 7,392.20
5/04/2018 461.80 17/05/2018 2,146.50 14/06/2018 8,070.70 10/07/2018 348.00 13/08/2018 245.20 6/09/2018 814.00

12/04/2018 1,102.40 17/05/2018 3,480.00 14/06/2018 773.80 10/07/2018 333.90 13/08/2018 3,361.50 7/09/2018 16,110.55
12/04/2018 1,378.00 19/05/2018 9,120.00 15/06/2018 7,265.20 10/07/2018 222.60 13/08/2018 2,248.60 11/09/2018 7,436.00
12/04/2018 1,166.00 22/05/2018 1,399.20 15/06/2018 205.92 11/07/2018 22,840.00 21/08/2018 2,206.50 14/09/2018 192.80
12/04/2018 1,166.00 23/05/2018 3,139.00 20/06/2018 461.82 19/07/2018 5,290.00 21/08/2018 6,587.36 18/09/2018 5,234.00
12/04/2018 1,166.00 25/05/2018 773.80 20/06/2018 120.40 19/07/2018 580.00 21/08/2018 923.40 18/09/2018 571.90
12/04/2018 1,166.00 25/05/2018 238.00 22/06/2018 3,174.80 19/07/2018 2,302.50 22/08/2018 18,583.00 27/09/2018 105.30
19/04/2018 2,310.00 25/05/2018 773.80 27/06/2018 324.00 25/07/2018 3,352.92 25/08/2018 686.40 27/09/2018 121.80
20/04/2018 676.82 25/05/2018 119.00 28/06/2018 448.80 30/07/2018 225.00 28/08/2018 172.00 27/09/2018 10,079.56
20/04/2018 12,391.40 26/05/2018 773.80 28/06/2018 192.64 31/07/2018 4,817.00 28/08/2018 939.00 27/09/2018 93.60
25/04/2018 265.20 28/05/2018 1,350.00 28/06/2018 121.68 62,204.02 28/08/2018 253.70 28/09/2018 605.00
25/04/2018 121.68]  28/05/2018 7,360.00 66,752.66 64,745.00 67,001.47

25/04/2018 131.04 28/05/2018 7,360.00

25/04/2018 205.92 28/05/2018 424.32

25/04/2018 8,485.80 28/05/2018 262.08

27/04/2018 687.14 28/05/2018 2,570.40

30/04/2018 21,780.00 28/05/2018 6,283.20

60,634.15|  29/05/2018 898.00

29/05/2018 127.68

31/05/2018 1,784.50

31/05/2018 148.78

67,730.46
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Comercio & Cia. S.A

Lider Transport

Comercio Logistica de ventas Ate.

Abril Ventas Mayo Ventas Junio Ventas Julio Ventas Agosto Ventas Setiembre  [Ventas
10/04/2018 936.00 7/05/2018 12,600.00 2/06/2018 10,880.07 3/07/2018 9,253.08 7/08/2018 7,166.40 3/09/2018 7,918.00
10/04/2018 19,915.20 7/05/2018 16,500.00 2/06/2018 1,197.00 3/07/2018 4,559.45 7/08/2018 5,171.60 3/09/2018 4,450.00
17/04/2018 1,960.00 7/05/2018 880.00 6/06/2018 296.80 4/07/2018 1,825.72 7/08/2018 21,187.20 4/09/2018 678.40
19/04/2018 12,576.00 7/05/2018 1,726.40 7/06/2018 12,365.40 4/07/2018 3,459.35 7/08/2018 199.80 4/09/2018 158.76
20/04/2018 2,397.60 7/05/2018 3,150.00 14/06/2018 1,187.20 10/07/2018 342.78 7/08/2018 220.00 6/09/2018 12,450.00
20/04/2018 2,640.00 7/05/2018 7,777.60 15/06/2018 11,265.20 10/07/2018 443.56 7/08/2018 225.00 6/09/2018 232.20
20/04/2018 2,288.00 7/05/2018 686.40 15/06/2018 205.92 11/07/2018 2,840.00 7/08/2018 220.00 6/09/2018 226.52
20/04/2018 1,310.40 7/05/2018 1,872.00 19/06/2018 21,383.76 13/07/2018 272.00 7/08/2018 21,220.00 6/09/2018 318.72
21/04/2018 1,525.98 7/05/2018 2,397.60 20/06/2018 450.00 17/07/2018 463.28 7/08/2018 129.60 6/09/2018 451.48
21/04/2018 2,279.56 7/05/2018 1,263.60 27/06/2018 324.00 17/07/2018 369.12 7/08/2018 110.00 6/09/2018 392.20
21/04/2018 8,112.32 7/05/2018 2,589.60 28/06/2018 448.80 19/07/2018 290.00 7/08/2018 105.00 6/09/2018 21,814.00
30/04/2018 210.60 7/05/2018 880.00 28/06/2018 192.64 19/07/2018 580.00 9/08/2018 366.30 8/09/2018 1,428.00
30/04/2018 421.20 7/05/2018 675.00 29/06/2018 121.68 20/07/2018 353.17 10/08/2018 9,155.40 10/09/2018 2,382.80
30/04/2018 26.52 7/05/2018 1,760.00 60,318.47 20/07/2018 18,759.65 10/08/2018 155.40 14/09/2018 192.80
30/04/2018 2,310.40 7/05/2018 2,640.00 24/07/2018 3,461.44 13/08/2018 257.95 18/09/2018 571.90
30/04/2018 3,525.98 12/05/2018 2,589.60 24/07/2018 2,159.54 16/08/2018 486.26 19/09/2018 245.10
30/04/2018 1,279.56 16/05/2018 900.00 25/07/2018 352.92 16/08/2018 361.62 19/09/2018 226.52

63,715.32|  21/05/2018 140.94 26/07/2018 441.03  29/08/2018 2,129.60]  19/09/2018 369.80
24/05/2018 507.20 26/07/2018 559.65 68,867.13 29/09/2018 11,562.40
24/05/2018 784.74 30/07/2018 225.00 66,069.60
24/05/2018 1,441.44 31/07/2018 8,534.20
30/05/2018 240.24 31/07/2018 8,759.32
30/05/2018 2,162.40 68,304.25
30/05/2018 170.04

66,334.80
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Comercio & Cia. S.A

Corporacién Perd Caucho E.IL.R.L.

Comercio Logistica de ventas Ate.

ABRIL Ventas Mayo Ventas Junio Ventas Julio Ventas Agosto Ventas Setiembre  [Ventas
5/04/2018 6,750.00 8/05/2018 5,130.00 4/06/2018 2,295.00 4/07/2018 720.80 3/08/2018 3,255.42 5/09/2018 2,156.00
6/04/2018 4,782.40 8/05/2018 1,583.20 4/06/2018 6,763.20 4/07/2018 1,526.40 7/08/2018 1,392.00 5/09/2018 957.00
9/04/2018 7,450.00 8/05/2018 1,840.00 4/06/2018 5,684.00 4/07/2018 2,289.60 13/08/2018 8,045.00 5/09/2018 4,312.00
9/04/2018 1,800.00 8/05/2018 1,880.00 6/06/2018 860.00 4/07/2018 194.36 13/08/2018 650.00 5/09/2018 4,194.36

10/04/2018 795.00 10/05/2018 9,228.80 12/06/2018 583.00 4/07/2018 342.28 13/08/2018 1,078.00 5/09/2018 1,171.14
11/04/2018 2,100.00 11/05/2018 2,228.80 14/06/2018 7,864.00 4/07/2018 31.20 13/08/2018 260.00 5/09/2018 731.20
11/04/2018 1,258.75 11/05/2018 6,439.90 14/06/2018 755.25 4/07/2018 40.60 16/08/2018 9,650.00 5/09/2018 9,920.30
11/04/2018 4,446.00 11/05/2018 5,396.88 19/06/2018 4,156.00 5/07/2018 14,179.05 17/08/2018 2,156.00 17/09/2018 780.00
11/04/2018 2,100.00 23/05/2018 8,772.80 19/06/2018 115.44 5/07/2018 696.00 17/08/2018 1,078.00 17/09/2018 2,964.50
16/04/2018 2,038.40 23/05/2018 365.40 21/06/2018 4,155.20 10/07/2018 8,342.00 17/08/2018 2,992.00 17/09/2018 539.00
24/04/2018 4,762.00 23/05/2018 422.00 21/06/2018 3,021.00 10/07/2018 602.00 17/08/2018 4,520.00 17/09/2018 9,351.25
24/04/2018 370.00 23/05/2018 896.00 21/06/2018 922.20 10/07/2018 745.75 22/08/2018 5,773.00 18/09/2018 5,352.00
30/04/2018 6,519.40 23/05/2018 640.00 21/06/2018 8,038.80 13/07/2018 6,339.20 22/08/2018 1,828.75 20/09/2018 3,682.00
30/04/2018 2,964.00 26/05/2018 2,289.60 23/06/2018 1,516.00 13/07/2018 2,265.75 24/08/2018 1,560.00 20/09/2018 699.60
30/04/2018 3,524.50 30/05/2018 13,556.00 23/06/2018 461.80 13/07/2018 519.40 24/08/2018 2,376.00 20/09/2018 171.14
30/04/2018 1,017.60 60,669.38 30/06/2018 13,950.00 16/07/2018 4,144.80 24/08/2018 696.00 20/09/2018 9,820.28
30/04/2018 1,320.00 61,140.89|  19/07/2018 2,116.80|  28/08/2018 12,634.00]  27/09/2018 6,300.00
30/04/2018 11,519.40 25/07/2018 4,452.00 28/08/2018 3,135.00 27/09/2018 1,617.00
30/04/2018 381.60 25/07/2018 1,584.00 28/08/2018 2,080.00 27/09/2018 448.00
65,899.05 26/07/2018 7,696.00 65,159.17| 27/09/2018 36.20
26/07/2018 957.00 27/09/2018 37.44
26/07/2018 3,234.00 29/09/2018 7,517.00
31/07/2018 957.00 72,757.41

31/07/2018 6,078.00

70,053.99




ANEXO N°12

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE
Variable independiente: Gestion de procesos

N.° DIMENSIONES / items Pertinencia | Relevancia? Claridad Sugerencias
1 a3
DIMENSION 1: Panificar Si No | si No Si [ No

1 Total de canales objetivos / total de canales en el periodo v . v
2 | DIMENSION 2: Ejecutar Si No | Si No Si | No

Capacitaciones ejecutadas / Capacitaci programad v v [
3 | DIMENSION 3: Verificar i Si No | Si No Si | No

Total de ventas / total de cuotas en los canales B % . IV - —
4 | DIMENSION 4: Actuar Si No | si No Si | No

Ord de pras / Cotizaci lizad Vv v v

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [\/ 1 Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./, @Unkﬂk?wbm”w’“/fww DNE: ...... 7077 77 ? . -
E ialidad del validador: AG ° //‘/DVJV?ZMT(—

Pertil ia: El item cor
formulado.

ZRell ia: El item es apropiado para tar al
componente o dimension especifica del constructn = o r
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del M

item, es conciso, exacto y directo

ponde al concepto tedrico

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items FIK& del Experto Informante.
planteados son suficientes para medir la dimension



ANEXO N°13

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ [)E CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE
Variable dependiente: Productividad

N.° DIMENSIONES / items Pertinencla | Relevancia? Claridad Sugerencias
1 3
DIMENSION 1: Eficiencia Si No Si No Si No
1 Venlas ejecutadas / Ventas programadas v v [
2
DIMENSION 2: Eficacia Si No si No Si No
1 | Gastos ejeculado / gastos programadi v [
2

Observaciones (precisar si hay sufici ia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [\/ 1 Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./@ 60”‘?’@/252%%7’\’"7‘, .. INL,  icaumsssss DNI: ... 0 70’) .. o foeenneneronsse
Especialidad del ValIISAOF: .. 2V 0.0, L DYSTRITE

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico
formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al

componente o dimension especifica del constructo ¥ 7 s 5
*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del /@W?‘L,— =

item, es conciso, exacto y directo

/ v
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items F‘"‘é del Experto Informante.
planteados son suficientes para medir la dimension



ANEXO N°14

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE
Variable independiente: Gestion de procesos

N.° DIMENSIONES / items Pertinencia REIevancla' Claridad Sugerencias
1 3
DIMENSION 1: Panificar si No | Si No Si | No
1 Total de canales objetivos / total de canales en el periodo Vs v 4
2 DIMENSION 2: Ejocutar Si No | Si No Si No
Capacitaciones ejecutadas / Capacitaci prog! di v/ v (9%
3 DIMENSION 3: Verificar I No | Si No Si No
' Total de ventas / lotal de cuotas en fos canales v (I T . o
4 DIMENSION 4: Actuar Si No | SI No Si | No
Ord de pras | C i d. v vV v
Observaciones (precisar si hay sufici ia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ "( Aplicable después de cormregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./%. /:[D/!Jga//tJ/%ﬂvﬂom .......... //w ....................................................
Especialidad del validador: /W””" 1 e A R Y VN
5. e . NOLENDT 41 2018
Perti cia: El item ponde al epto tedrico
formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para rep al
componente o dimension especifica def constructo .
*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del et

item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dica suficienci do los ftems Firma del Experto Informante.
planteados son suficientss para medir la dimension
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ANEXO N°15

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE
Variable dependiente: Productividad

N.° DIMENSIONES / items Pertinencia | Relevancia? Claridad Sugerencias
1 3
DIMENSION 1: Eficiencia Si No Si No Si No

1 Ventas ejecutadas / Venlas programadas [ i B4
2

DIMENSION 2: Eficacia Si No | Si No Si | No
1 Gaslos ejecutado / gastos programados v v
2

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ '1/ Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Jeses Epne Lo O8E/Zp
Apellidos y nombres del juez validador. Dr J;TeDan ......... ‘ &D ............ DNI: ........ ‘/;% ................
Especialidad del validador: ... Lo, EOCLITUIL ... et
Vo) y
.......... de ... 2% e 2018
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico
formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al

componente o dimension especifica del constructo =
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del ﬂmﬁ
item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items Firma del Experto Informante.
planteados son suficientes para medir la dimension



ANEXO N°16

- -

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE
Variable dependiente: Productividad

N.° DIMENSIONES / itemns Pertinencia | Relevancia? Claridad Sugerencias
1 3
DIMENSION 1: Eficiencia Si No Si No Si No
1 Venlas ejecutadas / Ventas programadas v v "
2
DIMENSION 2: Eficacia Si No | si No si No
1 | Gastos gj do / gastos programados v v
2

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [A{ Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mg:/ 4"’%0 2 0/4 ELe J o3¢ '9/‘[ lorton DNI: 0526‘ - ‘(/9

Especialidad del validador: a?./‘/ ECHWiICpo LV DUSIRIAL

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico
formulado.

2Relevancia: E! item es apropiado para representar al
componente o dimension especifica del constructo
sClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del
item, es conciso, exacto y directo

/ I
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items Firma dZ/gxperto Informante.
planteados son suficientes para mediir la dimension '



ANEXO N°17

MATRIZ DE CONSISTENCIA

“APLICACION DE LA GESTION DE PROCESOS PARA INCREMENTAR LA PRODUCTIVIDAD EN LOS CANALES DE DISTRIBUCION DE LA EMPRESA COMERCIO & CIA S.A- ATE 2018”

86

empresa Comercio & Cia.
S.A. Ate 2018?

& Cia. S.A. Ate 2018

Comercio & Cia. S.A. Ate
2018

Pregunta de L . . . . . . . . i I Escala de
gu_ X Objetivos Hipotesis Variable Defincion conceptual Defincion operacional Dimensiones | Indicadores Indicadores L
Investigacion indicadores
General General General
. | _Totalde canales objetivos
"ciclo de Deming s un Planificar (%) de Canales = Total canales en elperiodo x100% R
azon
proceso metodologico que Es el proceso metodoldgico () itaci
¢De qué manera la gestion ) . . La aplicacion de la gestion tiene como objetivo aplicar > eIp geo- Hacer (%)Capacitacio | _capacitaciones Ejecutadas x100%
. Determinar qué la aplicacion de la . ) mediante el cual nos ayuda a medir nes Capacitaciones programadas
de proceso incrementa la L ; de procesos incrementa la a un proceso cualquiera L Razon
L gestion de proceso mejora la . . L controlar mediante indicadores, para
productividad en los - eficacia de ventas de los Gestionde | una accion ciclica formada ) .
o productividad en los canales de o llegar a cumplir con este ciclo se o I
canales de distribucion de distribucion de la empresa Comercio canales de distribucion de la|  procesos por cuatro pasos : P = anova también de las siuientes Verificar (%) cuota enel L totalventas enlos canales ;0
la empresa Comercio & &Ch. SA Apte 2018 empresa Comercio & Cia. Planificar a fondo H = hzrr);amientas Plan'rﬁcarlgHacer canal cuota en canales programadas
Cia. S.A. Ate 2018? e S.A. Ate 2018 hacer. V = Verificar, A = i ’ ' Razon
Verificar, Actuar.
Actuar.”. (%) de
(OCROSPOMA, 2017) Actuar | cumplimiento de| =—ordenesdecompras 1 q40,
las Act. Ventas Cotizaciones realizadas
i Razon
Especifico Especifico Especifico
;De qué manera la gestion - -
e g ] . - La aplicacion de la gestion
de procesos lograra Determinar qué la aplicacion de la .
mejorar la eficacia de las stion de proceso mejorara la de procesos incrementa la j
! gest P ! eficacia de ventas de los Seg(n (GUTIERREZ, ) Eficacia de = ZenLas totales reales ejecutadas, .
ventas de los canales de | eficacia de ventas de los canales de T, P . Eficacia ventas totales programados Razon
o S .| canales de distribucion de la 2010). “La medicion de la ventas
distribucion de la empresa |distribucion de la empresa Comercio . . - .
. . . empresa Comercio & Cia. productividad resulta de |La productividad son resultados que
Comercio & Cia. S.A. & Cia. S.A. Ate 2018 . .
S.A. Ate 2018 valorar adecuadamente los se obtiene para incrementar
Ate 2018? - ) Co
Productividad | recursos empleados para | mejorar, mediante indicadoresde
producir o generar ciertos | como son eficacai de ventas y
2De qué manera la L aplcacon de s gestin resultados. a tr;vesﬁ d'e dqs eficiencia de los canales
gestion de procesos Determinar qué la aplicacion de la - componentgs € eficiencia
i _ . de procesos incrementa la y eficacia”. (p. 21). Lo
lograra mejorar la gestion de procesos mejorara la . Eficiencia de ]
U L eficiencia de los canales de S — _Gastos Ejecutados ., o
eficiencia de los canales eficiencia de los canales de R Eficiencia gastos de Gastos programados Razon
prog
o S .| distribucion de la empresa
de distribucionde la  [distribucion de la empresa Comercio canales
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Diagrama Ishikawa
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UNIVERSIDAD Fecha :
.CESAR VALLEJO TESIS Pagina :

— U . Cédigo : FO&-PP-PR-02.02
~\| ' ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD DE | version -

Yo, SALAS ZEBALLOS VICTOR RAMIRO

(orecisar filial o sede), revisor (a) de la tesis titulada

.. APLICACION DE LA GESTION DE PROCESOS PARA INCREMENTAR LA PRODUCTIVIDAD EN LOS CANALES

constato que la investigacién tiene un indice de
% verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin.

El/la suscrito (a) andlizé dicho reporte y concluyd que cada una de los
coincidencias detectadas no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la
tesis cumple con todas las normas para el uso de citas y referencias establecidas
por la Universidad César Vallejo.

ATE 08 de Julio 2019
U e o )8 = Lo Lo B T,

y% Revisd
Investigacion
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