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RESUMEN

La tesis presente tuvo como objetivo: Determinar la relacion entre la cadena de suministros
y la ventaja competitiva de la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. La tesis
realizada fue de enfoque cuantitativo, nivel descriptivo correlacional, disefio no
experimental de corte transversal, tipo aplicada, método hipotético deductivo. La poblacién
de la tesis viene a conformarse por 100 trabajadores de la empresa CIA camporsal S.A. en
Cercado de Lima, los cuales llegan a cumplir un rol importante en los temas de control de
suministros. El instrumento que se llegd a utilizar fue el cuestionario. El instrumento de
recoleccion de datos fue evaluado y posteriormente autorizado por 4 docentes
pertenecientes a la escuela de administracion de la Universidad César Vallejo. El resultado
obtenido determina que existe una relacion positiva considerable de la variable: Cadena de
suministros, con la variable: Ventaja competitiva de la empresa CIA camporsal S.A.;

cercado de lima, 2019.
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ABSTRACT

The thesis was aimed at: Determining the relationship between the supply chain and the
competitive advantage of the company CIA camporsal S.A., Cercado de Lima, 2019. The
thesis project was quantitative approach, correlational descriptive level, cross-sectional
non-experimental design, applied type, deductive hypothetical method. The population of
the thesis is made up of 100 workers of the company CIA camporsal S.A. in Cercado de
Lima, which come to play an important role in the issues of supply control. The instrument
that was used was the questionnaire. The data collection instrument was evaluated and
subsequently authorized by 4 teachers belonging to the administration school of the César
Vallejo University. The result obtained determines that there is a considerable positive
relationship of the variable: Supply chain, with the variable: Competitive advantage of the

company CIA camporsal S.A., Lima fence, 2019.

Keywords: Supplies, competitiveness, logistics



I. INTRODUCCION

En el tiempo presente la sociedad empresarial se ve forzada a llevar cambios constantes, ya
que el desarrollo no s¢ detiene y estos deben de adaptarse para mantenerse en el mercado
competitivo. Por ello, mientras mas avanza el tiempo las organizaciones han logrado
identificar la necesidad de invertir en estudios internos y externos para obtener estrategias
que les permitan seguir siendo competitivas y mantenerse dentro del mercado. Pero, las
organizaciones no solo buscan obtener la ventaja competitiva. Si no, ser las primeras al
obtenerlas. Ya que, de esta manera se diferencian y se les hace mas sencillo captar a su
publico objetivo, logrando con ello implantarse en la mente del consumidor.

A nivel internacional, en Espafia uno de los problemas que se afrontan a pesar de ser
un pais del primer mundo es el de encontrar una cadena de suministros eficiente, ya que
con el pasar del tiempo se ha logrado identificar la importancia de esta para el desarrollo de
una organizacion. Ya que, es esta quien estd directamente relacionada con el producto
desde antes que ingrese a la organizacion hasta el momento en que llegue a su consumidor
final. Pero, estos vienen a ser un problema que hasta la actualidad no tiene solucion. Pero
se han logrado disefiar diversas estrategias para disminuir la falta de control de los
suministros y convertir esas ineficiencias en oportunidades de competitividad ante la
competencia. Durdn (2015) infiere de que en la actualidad en Espafia existen empresas que
no invierten de manera eficiente en su control de suministros, ya que segun estudios
realizados por el autor da a conocer que el profesional a cargo de la labor no cuenta con
controles de informacion basica de sus proveedores, lo cual genera incertidumbre sobre la
llegada o no de los productos requeridos por las empresas importadoras jugando en ese
sentido con la imagen y reputacion de la organizacion ante sus clientes. Por lo cual, el
autor da a conocer la importancia de invertir en el control de la cadena de suministros,
especificando este desde que se contacta a un proveedor, hasta el momento en que el
producto llegue a manos del cliente y/o consumidor. Ya que, viene a ser necesaria para no
llegar a tener contratiempos y/o perdidas monetarias a falta de un control méas riguroso que
permita hacer de esta un conocimiento que aporte valor y hasta una ventaja competitiva
para la organizacion compradora.

A nivel nacional, en el Pert se logran identificar grandes problemas con respecto a la
cadena de suministros tanto en sectores privados como publicos, ya que vienen a ser

diversos los factores que influyen en estos, como la politica, la micro y macro economia



entre otros. Segin el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2016) indica lo
siguiente: Segun estudios del mincetur alcanza dar a conocer los obstaculos por las que
llega a pasar el pais, como la ineficiencia logistica y los costos. Pero hay un punto positivo
en estos. Ya que, el pasar por ello genera que el pais busque soluciones para convertir esas
amenazas en oportunidades, lo cual impulsa al pais a tomar decisiones logisticas en el
mercado internacional logrando expandir las opciones del mercado peruano. Creando
competitividad, siendo este el primer paso para tomar diversas acciones como el de
convertirse en miembro de la OCDE y beneficiarse de los acuerdos del libre comercio.
Trayendo consigo una trayectoria de crecimiento econdmico para el pais.

A nivel local existen diversas organizaciones que no llevan ningtn tipo de control de
sus suministros, esto pasa principalmente en MYPES y PYMES los cuales vienen a tener
ganancias minimas en diversos casos, por el hecho de no tener un control de sus
suministros. Muchas de estas empresas consideran un gasto innecesario el tema del control
logistico. Sin embargo, con el pasar del tiempo, esto ha llegado de ser visto como un
problema diminutivo con repercusion no significativa. A ser un puesto dentro del area
logistica. Dado que, al momento en que una empresa se proyecta en su expansion y
crecimiento esta se percata del valor del control logistico que debe de existir en la
organizacion debido al incremento de valor monetario en forma de suministro. Siendo este
la principal fuente de ingresos y ganancias para la organizacion. Por ello, también cabe dar
a conocer que existen organizaciones que invierten en control de suministros desde sus
inicios, y estos vienen a diferenciarse de sus competidores debido a la ventaja competitiva
tanto interna como externa logrando posicionarse en el mercado con mayor rapidez.

En el caso de la empresa CIA camporsal S.A. del rubro comercial de productos de
construccion y ferreteros, se logran identificar grandes rasgos de ineficiencia en el tema de
control de suministros, los cuales generan pérdidas para la organizacion. Ya sea en
términos monetarios como de clientes que si se llega a analizar se llega a la misma
conclusion de una pérdida monetaria para la organizacion y el crecimiento lento de esta.
Esto se debe a que no existe un control adecuado de los productos desde el momento en
que los productos ingresan al almacén, contando ya desde entonces con una informacion
erronea que circula en toda la organizacion. Y estos errores vienen a darse a conocer recién
en el momento en que un cliente lo desea comprar y el producto que supuestamente se
tiene no se encuentra fisicamente, obteniendo dos cosas una no venta que deberia de

generar ingresos para la organizacion y un cliente insatisfecho con la empresa. Por lo cual,



se logran identificar grandes rasgos de potencial competitivo en la cadena de suministros al
mantener un control eficaz de este creando una oportunidad ante una amenaza.

Torres (2014) en la tesis titulada Cadena de suministros en organizaciones del sector
petroquimico. Realizada en la Universidad del Zulia, Venezuela. Teniendo como problema
el como se presenta la gestion de la cadena de suministros en las organizaciones
petroquimicas del Estado Zulia. Y como objetivo de la tesis, estudiar de forma analitica la
cadena de suministro en el proceso de elaboracién de resinas plasticas dentro de las
organizaciones del sector petroquimico llevado a cabo en Estado Zulia. El método de la
tesis es de tipo descriptiva, no experimental. Y se dio como conclusion de la tesis que la
situacion estratégica de las empresas del sector petroquimico realiza una excelente gestion,
pero estas cuentan con debilidades tal como la mala planificacion en el tema de
distribucion de los materiales y despacho. Teniendo al final la recomendacion de dar una
revision a las normas de la organizacion y establecer diversas tacticas para el avance
econodmico y la tecnologia del sector petroquimico, ya que este llega a ser uno de los mas
importantes para el desarrollo del pais. Por otro lado, el oficio de las resinas plasticas viene
a ser beneficiosa en gran magnitud, este permitiria el avance y crecimiento de la industria,
generando nuevos empleos y a consecuencia de ello el desarrollo de su recurso humano.

Molina (2015) en la tesis titulada Planificacion y ejecucion de un guia logistico para
optimar la comercializacion de bienes publicitarios en la empresa Letreros Universales
S.A. como requisito parcial para adquirir el titulo de ingeniero industrial de la Universidad
Politécnica Salesiana en Ecuador. La problematica de la tesis viene a ser la débil
planificacion del tema de proceso logistico en la organizacion Letreros Universales S.A.,
que tiende a comprimir la eficiencia de la comercializacion de los productos publicitarios
hacia el hogar del cliente, ocasionando contratiempos e insatisfaccion. Tiene como
objetivo del estudio el planificar y ejecutar un modelo logistico para optimar la
comercializacion de productos publicitarios en la organizacion Letreros Universales S.A.,
La metodologia que se da en la tesis viene a ser de enfoque cualitativo y cuantitativo,
aparte de ello vienen a ser una tesis descriptiva. La conclusion es sobre la no planificacion
1donea en el tema de la obtencion de los insumos, ni de las rutas de distribucion sirviendo
al cliente en la entrega de estos, llegando a afectar de forma enorme el flujo del proceso de
produccion de la organizaciéon. Como recomendacion a la tesis se anadio el tema de
adecuar una division exclusiva para llevar a cabo las actividades logisticas, con el fin de

que la funcion se llegue a realizar con criterios técnicos y cientificos apropiados, que



vengan a ser de utilidad para llevar a cabo las metodologias y materiales de ingenieria que
se necesitan en las actividades logisticas, y que inciten la maximizacion de la produccion
competitiva de la compaiiia.

Celada (2014) en su tesis titulada Servicio al cliente y ventaja competitiva en
organizaciones comercializadoras de abarrotes del municipio de Retalhuleu, como
requisito parcial para obtener el titulo de Licenciado de la Universidad Rafael Landivar en
Guatemala, con la problematica la falta de complacencia de necesidades del cliente a causa
de no contar con ventaja competitiva a pesar encontrarse en un actual mercado muy
competitivo que siempre busca estar un paso delante de su competencia. El objetivo de esta
tesis es establecer si el servicio al cliente puede llegar a transformarse en una ventaja
competitiva en una organizacion vendedora de abarrotes. Se trabajo con el tipo de disefio
experimental. El tesis llego a la conclusion de que se identifico que el servicio al cliente, si
puede llegar a transformarse en una ventaja competitiva, dentro de una empresa
comercializadora de abarrotes. La recomendacion que se brinda es que la organizacion se
adelante a las necesidades del cliente sobrepasando las percepciones de este ante la
organizacion, para poder evitar la pérdida de clientes y por el contrario con ello poder
fidelizarlos, todo esto seria debido a querer estar un paso adelante ante la gran complejidad
de ofertantes de productos tangibles e intangibles que a simple vista no cuentan con
ninguna diferenciacion entre ellos. Ya que, el mercado competitivo exige responder a la
generacion de la diferenciacion a través del servicio percibido.

Manzano (2017) con su tesis titulada Cadena de suministros en el éarea de
comercializacion y su efecto en la rentabilidad de la empresa Rectima de la ciudad de
Ambato. De la Universidad Técnica de Ambato en Ecuador. Como requisito para obtener
la Maestria en Administracion Financiera y Comercio Internacional. La problematica de la
tesis viene a ser el tema del como incide la cadena de suministros del area de
comercializacion en la rentabilidad de la empresa Rectima Industry. El objetivo de la tesis
es analizar la cadena de suministros en el area de comercializacion a través del
cumplimiento de sus procesos para optimizar la rentabilidad de la Empresa Rectima
Industry. La metodologia de la tesis se trabajo con el enfoque mixto y tipo descriptiva. Al
término de la tesis se concluyd indicando en cuanto a proveedores con un porcentaje de
90.48% destaca que se cuenta con proveedores calificados, apenas un 9.52% se considera
que no. En base a ello se da la recomendacion de que, si posee proveedores calificados

para la adquisicion de las mercaderias, se aprovechen estas para facilitar la reposicion de



inventarios permitiendo de esta manera que la empresa siempre mantenga un Stock
adecuado.

Rivera (2017) en la tesis titulada Diagnostico de la cadena de suministro empleando
el método SCOR para una empresa comercializadora de repuestos de motos en
Latinoamérica, como requisito parcial para obtener el titulo de Ingeniera Industrial de la
Universidad Nacional Mayor de San Marcos, Pertl. La problematica de la tesis viene a ser
el tema de que si la aplicacion del modelo de apreciacion SCOR permitira aclarar el
estudio de la cadena de suministros del HUB logistico de una organizacion distribuidora de
repuestos para motos en Latinoamérica en el afio 2017. Teniendo como objetivo llevar a
cabo el estudio de la cadena de suministros utilizando el modelo SCOR como un
instrumento para lo que viene a ser el analisis y calificacion correspondiente de esta, en la
organizacion comercializadora de partes de repuesto para motos en estudio. Dentro de la
metodologia de la tesis se observa que fue realizada con el disefio descriptivo donde la
poblacion viene a ser el area de logistica debido a que es en esta donde se desarrolla la
interaccion con la cadena de suministros. La tesis llega a concluir demostrando de que el
modelo SCOR es apto para realizar diagnosticos de la cadena de suministros de una
organizacion distribuidora de repuestos para motos, ubicada en Pert, a partir de ello
concluye indicando de que ningin proceso actual de la cadena de suministros de la
organizacion en estudio llego a los niveles minimos sugeridos por el modelo SCOR. Por
consiguiente, se llega a recomendar a la empresa el tomar consideracion de las evidencias
aclaradas, y llevar a cabo desarrollo en sus procesos con soporte en los estandares minimos
proporcionados por el modelo SCOR.

Quispe (2017) en su tesis titulada Cadena de Suministros y la eficacia de servicio de
la empresa Barret y BUR S.A.C Periodo 2015 al 2016 Nuevo Chimbote- Peru, de la
Universidad César Vallejo, Pert. Teniendo como problema principal el cual viene a ser el
estudio analitico de la cadena de suministros y la eficacia del servicio de la empresa Barret
y BUR S.A.C. periodo 2015-2016, y como objetivo de la tesis el evaluar la cadena de
suministros y la eficacia de servicio de la empresa Barret y BUR S.A.C. periodo 2015-
2016. Teniendo como método de la tesis el disefio no experimental, tipo de estudio
descriptiva-transversal. Como conclusion luego de haber analizado el avance de la cadena
de suministros de la empresa Barret y BUR S.A.C. dan como resultado el hecho de que los
costos llegaron a tener un incremento de 23% del afio 2015-2016 en el cual se viene a

resaltar el periodo de tiempo en que llega a demorar la entrega de los pedidos. En lo que se



refiere a compras, llego a aumentar en un 6% con respecto al afio pasado y esto se debio a
un estudio de mercado previo y por consecuencia las ventas crecieron en 30% pero esta no
viene a ser el objetivo propuesto por la organizacion. Se recomienda a la administracion de
la empresa Barret y Burt S.A.C., minimizar el gran problema de los costos que llega a
generar con la reparticion de mercaderia, tomando en consideracion la complacencia de
ambas partes tanto proveedor como distribuidor.

Chamorro, Montes, Moron (2017) en su tesis titulada La cadena de suministros y
eficacia en las compras de la oficina de aprovisionamiento del Ministerio de Cultura, de la
Universidad Inca Garcilaso de la Vega en Peru, teniendo como problema principal el tema
del como se relaciona la cadena de suministros con la eficacia de las compras en la Oficina
de Abastecimiento del Ministerio de Cultura, y como objetivo del tesis el establecer si la
cadena de suministros tiene relacion con la garantia de las compras dentro de la oficina de
abastecimiento del Ministerio de Cultura. Teniendo como metodologia de la tesis aplicada
de enfoque cuantitativo y de nivel correlacional, con el disefio de tesis no experimental.
Donde 20 trabajadores del area logistica constituyen la poblacion. Al término del estudio
se llegd a observar la existencia de un alto nivel de relacion entre la cadena de suministros
y la eficacia de las compras. Para finalizar se recomendé fortificar la planeacion de la
gestion de suministros para que las programaciones que estén previamente organizados
sean realizadas en el tiempo previsto.

Por otro lado, Santander, A. Amaya, J. Viloria, C. (2014) da a conocer la “Teoria de
la alta confiabilidad, se viene a enfocar en la diversificacion de procesos que se puede
implementar dentro de una cadena de suministros para lograr asegurar una confiabilidad
perenne, minimizar y hasta eliminar aquellas probabilidades de que puedan ocurrir
accidentes.” Santamaria (2012) infieren la cadena de suministros como el proceso de
planear, implementar y controlar el almacenamiento y flujo de materiales. Asi como
también productos terminados y en proceso. Llevando un control de la informacion desde
el punto de origen hasta el contacto con el consumidor, con la finalidad de satisfacer las
necesidades de los clientes. Segun Viancha (2014) la cadena de suministros se viene a
describir como aquellos recursos interconectados y aquellas actividades que se necesitan
para crear y brindar productos y servicios al publico objetivo de la organizacion (clientes),
por ello es que se crea una relacion desde el punto en que se extrae hasta la llegada de este

a manos del consumidor.
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Dimension 1: Aprovisionamiento: Rodriguez (2016) infiere de que “el
aprovisionamiento es la funcion empresarial en el cual una organizacion se llega a
abastecer de los productos y materias primas necesarias para el funcionamiento en el
momento apropiado de compra y con los menores costes posibles” (p.8). Viciana (2014)
Infiere el hecho de que las empresas para que consigan sus propositos deben de manejar
adecuadamente todas sus areas y funciones en las que se divide. Entre las cuales una de las
importantes viene a ser el aprovisionamiento, ya que si esta no llega a funcionar de manera
correcta se pueden llegar a dar consecuencias graves como la deficiencia en el proceso
productivo (p.42). Indicadores: 1. Proveedores: Baud (2017) indica que “Un proveedor
viene a ser una organizacion externa a la empresa con la que tendrd una relacion a través
de un contrato llamado UC (Underpinning Contrat, contrato de vinculacién en adelante”
(p. 228). 2. Materia prima: Escobar (2013) Indica que la materia prima viene a ser
productos de origen vegetal, animal o mineral que pueden llegar a ser transformados y
también utilizados por las industrias para crear diversos productos. 3. Almacén: SPC
Consulting Group (2014) indica que un almacén viene a ser un espacio que se encuentra
principalmente adecuado para poder custodiar, proteger y controlar lo que viene a ser
bienes de tipo materia prima, productos en proceso de transformacion y productos
terminados, antes de ser requeridos para la venta de estos.

Dimensién 2: Produccion: Larrazabal (2015) indica que “Produccién se llega
denominar a cualquier clase o tipo de actividad que llega a estar destinada a la produccion
u obtencion de bienes y servicios”. Esto quiere decir que la produccion viene a ser dentro
de la organizacion la principal actividad econémica. Uchua (2009) infiere de la produccion
viene a ser la creacion de y procesamiento tanto de bienes como de mercancias. Ya que
este proceso esta relacionado tanto con la concepcion como con el procesamiento y la
financiacion de lo que se planea producir. Este es considerado como el proceso econdémico
principal, ya que a través de este los humanos pueden lograr generar riqueza. Indicadores:
1. Manufactura: Carpio (2012) indica que “la administracion de manufactura viene a ser
aquellas actividades que se llegan a relacionar con la fabricacién de bienes y servicios
pasando a través de la transformacion de los insumos” (p.20). 2. Bienes y servicios: Bujan
(2018) indica que los bienes y servicios vienen a ser los productos mas basicos dentro de
un sistema econdmico que se compone de diversos elementos consumibles tangibles

llamados bienes, y tareas que en los cuales los individuos desempenan llamados servicios.



3. Tecnologia: Quallenberg (2012) indica que la tecnologia viene a ser un conjunto de
técnicas que dan acceso al aprovechamiento practico de la comprension cientifica.

Dimension 3: Distribucion: De la Barrera (2017) indica que la distribucion viene a
definirse como el camino que nuestro producto o servicio tendrd que recorrer para que este
se encuentre de manera exitosa tanto en tiempo, cantidad y lugar en el momento preciso
que se requiere este, por el consumidor final. Indicadores: 1. Distribucién Extensiva: Marta
(2019) infiere que la distribucion extensiva viene a intentar llegar al mayor nimero de
puntos de venta sin la necesidad de llevar a cabo ningtn tipo de segmentacion o filtro en el
mercado. 2. Distribucion Intensiva: Marta (2019) indica que la distribucién intensiva llega
a ser la que busca distribuir sus productos en puntos de venta donde existe una rama
comercial similar. 3. Distribucion Selectiva: Marta (2019) infiere de que la distribucion
selectiva viene a ser aquella en la que se da la posibilidad de segmentar de manera
geografica los puntos de ventas para de esta forma llegar directamente el publico
interesado en el producto.

Variable 2: Ventaja competitiva: Riquelme (2018) indica que la ventaja competitiva
viene a crecer principalmente en la razon del valor que una organizacion viene a ser capaz
de generar. El tema de valor viene a representar el cuanto los compradores estan dispuestos
a pagar, y el crecimiento de este valor superior se obtiene debido a la capacidad que de
ofrecer precios mas bajos. A diferencia en el mercado se estd un paso delante de los
competidores al brindar un producto similar a la competencia, pero con una mejora o valor
adicional con un precio mas elevado que el cliente esté dispuesto a pagar. Arboleda (2016)
indica que el desarrollo de competitividad de una nacion esta explicita por la capacidad de
su industria para lograr innovar y maximizar su productividad. Pero, dentro de esta existen
diversos aspectos influyen tales como la ubicacion geografica de la industria y las
relaciones entre organizaciones explicando la formacién de los clusteres que a su vez
vienen a estar atadas a las 5 fuerzas de Porter. Quero (2008) infiere de que la
competitividad es mas que productividad, este viene a ser todo un proceso en el cual
interviene el fortalecer y generar diversas capacidades productivas y organizacionales. Para
de esta manera lograr competir de manera exitosa los grandes cambios del mercado
competitivo.

Dimension 1: Preferencias: Diaz (1997) infiere de que la busqueda de las ventajas
competitivas se debe de basar en llegar a provocar en la mente del consumidor su

preferencia, los llamados clientes o usuarios hacia la marca organizacional, productos y/o



servicios, ya que este se trata de innovar nuevas armas para ser competitivas de manera
eficaz en el mercado que la organizacion desea competir. Torres (2014) indica que se debe
de suponer que las preferencias mas comunes de los consumidores vienen a determinar qué
y cuanto se debe de llegar a producir. Tales preferencias se vienen a revelar mediante la
demanda y alta rotacion de esta. Y es aqui donde la competencia se pone a trabajar en crear
respuestas a las necesidades de los demandantes para poder captar su preferencia (p.24).
Indicadores: 1. Marca: Cepeda (2014) define la marca como ‘“nombre, término, signo,
simbolo, o disefio y/o conjunto de estos, cuyo objetivo viene a ser identificar los bienes y
servicios de una organizacion y/o empresa con el fin de diferenciarse de sus competidores.
2. Precios: Flores (2016) indica que el precio viene a estar dentro de las 4 partes
fundamentales del marketing mix. Este viene a estar valorado y efectuado sobre un
determinado producto. Si se traduce en unidades monetarias, llega a expresar el acuerdo o
desacuerdo del consumidor hacia los diversos atributos de un determinado producto,
respondiendo a las necesidades de los consumidores. 3. Costos: Lopez (2018) indica que
los costos de produccion vienen a ser aquellos que llegan a intervenir en el proceso de
fabricaciéon de un determinado producto, estos vienen a generarse dentro del area
productiva y se les viene a conocer como elementos del costo que vienen a ser la materia
prima directa, mano de obra directa y costos indirectos de produccion.

Dimension 2: Percepcion: Diaz (1997) infiere de que la percepcion no se trata de que
a simple vista exista una diferenciacion cuantificada o medible, se considera que basta con
el hecho de que los clientes, consumidores o usuarios capten lo que trata de transmitir la
organizacion; es decir, esta puede ser una diferenciacion real o imaginaria. Indicadores: 1.
Expectativa: Alfranca (2014) indica que la expectativa viene a hacer referencia a aquello
que el cliente espera obtener al momento de llevar a cabo la compra del producto. Se viene
a definir como la esperanza de realizar o conseguir algo, también como la posibilidad
razonable de que llegue a suceder algo. Se puede decir que las expectativas vienen a estar
relacionadas con las creencias, la manera de ver la realidad (p.18). 2. Motivo: Garagate
(2017) indica que la diversificacion de los motivos y tipos de compra han llegado a romper
los espacios y demarcaciones tradicionales del mercado, obligando con ello a redefinir los
grupos objetivo de demanda y la forma en que se llega a realizar lo que viene a ser la oferta
de los puntos de venta.

Dimension 3: Producto tunicos: Diaz (1997) indica que el factor diferencial debe de

verse ante los ojos los clientes como propia de esa Unica empresa, producto o servicio; si



uno o varios de los competidores también lo tienen, este viene a dejar de ser Unico y como
consecuencia deja de ser una ventaja competitiva. Garagate (2017) Infiere que aqui es
donde se trata de lograr que determinados productos o servicios que oferta la empresa se
lleguen a diferencien de la competencia. Haciendo observar a los consumidores, publico
objetivo y/o clientes algln atributo que los definan como unico, lo que se viene a buscar es
que el mercado acepte un producto diferencial y/o superior al de la competencia con una
misma igualdad de precio. Teniendo en cuenta el tema de la calidad, tecnologia y/o
reconocimiento de la marca (p.6). Indicador: 1. Servicio: Liza, Siancas (2016) definen el
tema del servicio como “La generacion de un bien intangible que llega a brindar bienestar
y conformidad a los consumidores” (p.15).

Dimension 4: Determinante: Diaz (1997) Indica que el factor diferencial que crea la
organizacion ya sea en sus procesos como en sus productos o servicios debe de constituirse
como un elemento fundamental en el momento en que un cliente, usuario y/o consumidor
deba de tomar una decision de compra. Indicadores: 1. Individuales: Quiroa (2014) infiere
de que la toma de decision individual es aquella en la cual se toman de manera razonable y
segun la situacidn, con el analisis y estudio necesario del caso es decir si un individuo tiene
un problema solo ¢l sera quien tome decisiones ya sea para bien o mal segliin su nivel de
racionalidad ante el caso (p.16). 2. Gerenciales: Olivera (2019) infiere que la toma de
decisiones gerenciales se genera por una sola persona, el Gerente General de la
organizacion. Ya que, es este quien encabeza un grupo de especialistas de la organizacion,
los cuales de por si cuentan con un area especifica. Pero es comun que en momentos de
ausencia del Gerente General se le asigne la autoridad a una persona con cualidades de
liderazgo ya que este tendria que tomar decisiones.

Problema general: ;Como se relaciona la cadena de suministro con la ventaja
competitiva en la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019? Especificos: 1.
(Como se relaciona la cadena de suministro con las preferencias de los clientes de la
empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019? 2. ;Como se relaciona la cadena de
suministros con percepcion del cliente de la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima,
2019? 3. ;Cémo se relaciona la cadena de suministros con los productos tnicos de la
empresa CIA camporsal S.A.; cercado de lima, 2019? 4. ;Como se relaciona la cadena de
suministros con la toma de decision de los clientes de la empresa CIA camporsal S.A.,

cercado de lima, 2019?
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La presente tesis se llegd a justificar tedricamente a través de investigaciones
internacionales como también nacionales y locales similares a las variables de esta. Las
teorias que se llegaran a utilizar vienen a ser acordes a los temas de Cadena de suministros
y Ventaja competitiva. Para ello, se tuvieron que tomar diversas referencias a preguntas del
porqué de la presente tesis. Es debido a que en la empresa CIA camporsal S.A., existe un
problema en cuanto al proceso logistico en estudio y la falta de ventaja competitiva ante la
competencia de la organizacion. Esto se genera por diversos factores tales como el mal
control de los suministros fisicos como sistematicos, informacién errénea en los
almacenes, mal servicio al cliente por el hecho de no contar con el producto que este
necesita en su momento, entre otros. Es por ello que la presente tesis brinda acceso a
identificar y analizar los factores por los cuales ocurren estos problemas y permitira llevar
a cabo la mejora de la gestion de la empresa CIA camporsal S.A. Dentro de la tesis se
llegaron a utilizar diversas fuentes confiables que ayudaron a definir y entender de forma
mas clara las variables de la presente tesis, las cuales son Cadena de suministros y Ventaja
competitiva. Se usaron autores tales como Ballou, Stock y Lambert, Paiva, Ortega, Diaz,
Quispe, Rojas entre otros. Santander, Santamaria, Viancha, Riquelme, Arboleda, Quero.

El aporte metodologico de la actual tesis determinara la relacion entre la cadena de
suministros y la ventaja competitiva. Los cuales pasaran por el programa SPSS, el cual
evaluara la relacion y confiabilidad de la tesis.

Escobar (2018) infiere de que “la justificacion metodoldgica de la tesis se llega a dar
en el momento en que llega a proponer una nueva opcion de estrategia para lograr generar
un conocimiento confiable".

La finalidad de la actual tesis es determinar la relacion entre la cadena de suministros
y la ventaja competitiva. Para poder evaluar los problemas que perjudican al control
logistico y directamente a la empresa en su totalidad. Es preciso destacar el gran valor del
control siendo este el principal factor que genera las ganancias y oportunidades para la
empresa, tanto internas como externas. Por ello, se les debe de otorgar las herramientas y
apoyo necesarios para un adecuado control de los suministros, en esta ocasion la cadena de
suministros tiene relacion con la ventaja competitiva de la organizacion y se planea
implementar estrategias de mejora del control de la primera variable para potenciar el éxito

de la segunda variable.
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Escobar (2018) indica que “Una tesis posee justificacion cuando su producto final da
solucion a un determinado problema o, por lo menos llega a proponer diversas tacticas que
al ponerse en practica aportaria a resolverse” (p.35).

Hipotesis general: Existe relacion entre la cadena de suministros y la ventaja
competitiva de la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. Especificas: 1.
Existe relacion entre la cadena de suministro y las preferencias de los clientes de la
empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. 2. Existe relacion entre la cadena de
suministros y la percepcion del cliente de la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima,
2019. 3. Existe relacion entre la cadena de suministros y los productos unicos de la
empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. 4. Existe relacion entre la cadena de
suministros y la toma de decision de los clientes de la empresa CIA camporsal S.A.,
cercado de lima, 2019.

Objetivo General: Determinar la relacion entre la cadena de suministros y la ventaja
competitiva de la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. Especificos: 1.
Determinar la relacion entre la cadena de suministro y las preferencias de los clientes de la
empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. 2. Delimitar la relacion entre la
cadena de suministros y la percepcion del cliente en la empresa CIA camporsal S.A.,
cercado de lima, 2019. 3. Determinar la relacion entre la cadena de suministros y los
productos nicos de la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. 4. Delimitar la
relacion entre la cadena de suministros y la toma de decision de los clientes de la empresa

CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019.
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1. METODO
2.1 Tipo y disefio de tesis
2.1.1 Enfoque: Cuantitativo

Cadena, Rendon, Aguilar, Salinas y Sangerman (2017) infiere que la tesis con enfoque
cuantitativo produce datos numéricos. Ya que, en esta se llegan a recoger y analizar datos

cuantitativos.

2.1.2 Nivel: descriptivo correlacional

La tesis fue realizada con el nivel Descriptivo-Correlacional, ya que el estudio descriptivo
tiene que ver directamente con la descripcion tal cual de lo que se viene a estudiar, el como
es que se encuentra en cada detalle referente al objetivo de la tesis. Correlacional, ya que
viene a tener el proposito de evaluar, dar a conocer la relacion entre las variables y/o

resultados de estos.

2.1.3 Diseiio de tesis: No experimental de corte transversal

La presente tesis estd realizada con el disefio no experimental, ya que no se llegan a
manipular las variables. Esto quiere decir que no se van a llevar a cabo variaciones en las
variables de forma intencional para observar el que podria pasar. “El disefio no
experimental puede determinarse como la indagacion que se llega a realizar sin llegar a
tratar deliberadamente las variables. Lo que se llega a hacer es observar los hechos en su
forma original, para luego proseguir a analizarlos” (Gomez, 2006, p.102).

El disefio de la tesis presente viene a ser de corte transversal. “Los disefios de tesis
transversales vienen a ser aquellos que llegan a recoger datos en un tiempo tnico. Con el
proposito de describir y analizar incidencias e interrelacion en un determinado momento”

(Goémez, 2006, p.102).

2.1.4 Tipo de tesis: Aplicada

La presente tesis se realizdo de tipo aplicada. Ya que, los resultados que se obtendran

serviran como informacion para una futura toma de decision en la presente gestion, con el
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fin de matizar la teoria en estudio con la préctica en el tema de control de los suministros y
aportar a la obtencion de ventajas competitivas.

Rodriguez (2005) Indica que la tesis aplicada se le llama también activa o dindmica.
Esta viene a depender de sus aportaciones a través de sus estudios tedricos. Se viene a
aplicar el estudio a problemas determinados, en situaciones y caracteristicas especificas.

Este estudio se direcciona a la aplicacion inmediata mas no al desarrollo de teorias (p.23).

2.1.5 Meétodo de tesis: Hipotético deductivo

La tesis se llegd a realizar con el método Hipotético Deductivo. Rodriguez y Pérez (2017)
indican lo siguiente “El método consiste en llevar a cabo el uso de la verdad o falsedad del
enunciado basico a partir de la constatacion empirica, para deducir la falsedad o verdad de

la hipotesis que se lleva a prueba.

2.2 Operacionalizacion de variables

2.2.1 Variables

Variable 1: Cadena de Suministros

Definicion conceptual

Anaya (2015) manifiesta lo siguiente: “Todo el proceso de coordinacion y colaboracion
con los diversos canales de suministros internos y externos, como también con los
proveedores y clientes intervinientes con la planificacion, gestion del abastecimiento,

compra y distribucion fisica de productos” (p.240)

Variable 2: Ventaja competitiva

Definicion conceptual

Diaz (1997) manifiesta “Una ventaja competitiva compone una destreza o habilidad
especial que permite desarrollar una empresa y que la pone en una posicion de superior

ante los ojos del mercado competitivo” (p.19)
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2.2.2 Matriz de operacionalizacion de variables

“CADENA DE SUMINISTROS Y VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA CTA CAMPORSAL S.A., CERCADO DE

LIMA, 2019
i . Definicién . . . . Técnica e
Variable 1 Definicion Conceptual . Dimensiones Indicadores Items  Escala
Operacional Instrumento
Proveedores
Es todo un sistema Aprovisionamiento Materia prima 1.2.3
Anaya (2015) manifiesta lo ) )
o estratégico que Almacenaje
siguiente: “Todo el proceso de
L . interacciona como el
coordinacidon v colaboracidn
corazon de la Manufactura
con los diversos canales de
o . organizacion ¥y sus -
suministros internos v - logi 4.5.6.7.
bi ganancias, por el hecho ecnologia g
externos, como tambien con ..
] de estar en constante Produccién
los proveedores vy clientes Bi )
. o seguimiento  de  las 1enes y —_ k2]
CADENADE  mtervinientes con la ) _ servicios = =
i . i materias primas v = B
SUMINISTROS planificacion, gestion  del a8 g
o productos, desde antes de =
abastecimiento, compra ¥
o ] ingresar a la
distribucion fisica de o Exclusiva
organizacion, hasta gque
productos™ (p.240)
este llegue al consumidor
final Distribucion 9.10.11
Intensiva
Selectiva

Fuente: Elaboracion propia
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Técnica e

Variable 2 Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores Items Escala Tnst .
strumento
Marca
: . 12,13,
Preferencia Precios ~
Diaz (1997) mamifiesta . 14,15
Se determina como el plus Costos
“Una ventaj etitiv .
Ha vellaga competia de la organizacion, algo
destr : . .
compone tna cesireza © unico, especial o mejor ante Expectativa
habilidad especial que L. . Percepcidn del 16,17 =
S orgamizaciones  similares, — B
VENTAJA permite desarrollar una estando con ello un paso cliente Motiv g §
COMPETITIVA e P otivo § 2
cmpresay que la pone en - sdelante v posiciondndose H
paa posicion de superior en la mente del consumidor Producto unico Servicios 18
ante los ojos del mercado por su diferencial.
competitive™ (p.19) Determinante
(Toma de Individuales 19.20
decisiones) Gerenciales

Fuente: Elaboracion propia
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2.3 Poblacion, muestra

2.3.1 Poblacion

La poblacion de la tesis viene a conformarse por 100 trabajadores de la empresa CIA
camporsal S.A. en Cercado de Lima, los cuales llegan a cumplir un rol importante en los
temas de control de suministros. Sdbado (2010) infiere que “La poblacion viene a ser el
grupo de individuos que llegan a cumplir ciertas propiedades de datos que se desean

estudiar” (p.21).

2.3.2 Muestra

La muestra de la tesis viene a ser censal. Ya que, se selecciona al 100% de la poblacion en
estudio considerando una cantidad manejable de sujetos. Romani (2018) infiere que “La
muestra censal viene a ser aquella en la cual la totalidad de la poblacion en estudio viene a

ser considerada muestra” (p. 90).

2.3.3 Ciriterios de seleccion

Se llegaron a considerar los siguientes aspectos:
Los criterios de inclusion fueron: Gerentes, jefes, supervisores, distribuidores, vendedores
y almaceneros de la empresa Cia Camporsal S.A., ya que estos son quienes tienen
constante relacion con los suministros.

Los criterios de exclusion fueron: las personas de las areas que no tienen relacion con
el proceso de la cadena de suministros tales como recursos humanos, ventas, entre otras.

De la empresa Cia Camporsal S.A.

2.4  Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

2.4.1 Técnicas de recoleccion de datos
La técnica que se llegd a utilizar en la presente tesis para dar a conocer el grado de relacion

entre cadena de suministros y ventaja competitiva de la empresa CIA camporsa S.A.,

Cercado de Lima, 2019, viene a ser la encuesta.
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Martinez (2014) indica que “El instrumento de recoleccion de datos viene a ser uno
de los elementos mas importantes. En una encuesta, sus preguntas deben estar formuladas

del modo mas claro posible, adecuado a lo que viene a ser el objetivo de la tesis” (p.53)

2.4.2 Instrumento de recoleccion de datos

El instrumento que se llego a utilizar dentro de la tesis, para demostrar el grado de relacion
entre cadena de suministros y ventaja competitiva de la empresa CIA camporsal S.A.,
Cercado de Lima, 2019. Viene a ser el cuestionario, este estd conformado por 20
preguntas, que tienen relacion con los indicadores de las variables en estudio. Con el fin de
determinar el grado de relacion.

La variable cadena de suministros estd conformada por tres dimensiones:
Aprovisionamiento (3 items), Produccion (5 items) y Distribucion (3 items). Esta variable
estd conformada por un total de 11 items. Las opciones de los items de la variable cadena
de suministros tuvieron la siguiente valoracion: Muy deficiente (1), Regular (2), Buena (3),
Muy buena (4), Excelente (5).

Con respecto a la variable ventaja competitiva estd conformada por cuatro
dimensiones: Preferencias (4 items), Percepcion del cliente (2 items) y Producto tnico (1
items) y Determinante (toma de decisiones) (2 items). Esta variable esta conformada por
un total de 9 items. Las opciones de los items de la variable ventaja competitiva tuvieron la
siguiente valoracion: Muy deficiente (1), Regular (2), Buena (3), Muy buena (4), Excelente
(5).

Amoro6s (2019) Indica que “El cuestionario se refiere a una lista de preguntas que se
llegan a proponer con un fin. Normalmente este se llega a tratar como un sinonimo de

encuesta, llegando a reconocer que la encuesta implica una averiguacion™ (p.20).

2.4.3 Validez del instrumento

El instrumento de recoleccion de datos ha sido evaluado y posteriormente autorizado por 4

docentes expertos en las variables de estudio, de la Universidad César Vallejo.
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Tabla 1

Validacion de expertos

Variable Validador Aplicabilidad
Dr. Aliaga Correa David Fernando Aplicada
Cadena de suministros
Dr. Serrato Cherres Arthur Giuseppe Aplicada
y
Dr. Carranza Estela Teodoro Aplicada
Ventaja competitiva
Dr. Rosel Cesar Alva Arce Aplicada

Fuente: Elaboracion propia

2.4.4 Confiabilidad

Por lo tanto, la confiabilidad de tal instrumento se dara a conocer a través de la prueba

piloto constituida por 15 trabajadores de la empresa Megaval especificamente del area de

logistica. Estos seran analizados a través del coeficiente de Alfa de Cronbach, después de

ello se llegard a describir la consistencia del cuestionario que viene a estar conformado por

20 afirmaciones. Asi mismo se utilizara la escala de Likert, la cual estd conformada por 5

categorias, estas fueron procesadas por el software Statistics SPSS 24.0.

Tabla de fiabilidad

Prieto y Delgado (2010) infieren que “La fiabilidad se llega a dar como la consistencia de

las medidas cuando los procesos de medicion se repiten”.

Tabla 2
Resumen de procesamiento de casos
N %
Valido 15 100,0
Casos  Excluido 0 ,0
Total 15 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las variables del procedimiento.
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Tabla 3
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
,830 20

Fuente: Elaboracion base a los resultados de SPSS

Interpretacion

El resultado obtenido por el instrumento indica que las variables “Cadena de suministros”
y “Ventaja competitiva” cuentan con un coeficiente de 0,830 lo cual seglin la escala de
confiabilidad da a conocer la relacion entre las variables en estudio como alta y por ende

viene a ser confiable.

Tabla de escala de confiabilidad

Tabla 4
Alfa de Cronbach

Rango Magnitud
0.00 2 0.20 Muy baja
0.2120.40 Baja
0.4120.60 Moderada
0.6120.80 Alta

0.81al Muy alta

Fuente: Ruiz 2000, P70.

2.5 Método de analisis de datos

Los resultados que lleguen a obtenerse se procesaran en el programa IBM SPSS Statistics
24, para posteriormente extraer la informacion de esta. Ya que, esta informacion se
utilizara dentro de la tesis. Al obtener los resultados se llevara a cabo un analisis de tipo
descriptivo, que se llevard a interpretar segun la observacion de los resultados en tablas y
barras de cada dimension. Para concluir, se llevara a cabo la prueba de Spearman para

comprobar la relacion y consecuentemente la aceptabilidad o rechazo de la hipotesis.
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Gil (2017) indica que “El SPSS se viene a utilizar como un apoyo en la etapa de

analisis de datos para investigaciones en temas de ciencias sociales, economias y de la

salud” (p.5)

2.6  Aspectos éticos

Las normas éticas del APA llegan a insistir en dos principios fundamentales los cuales
vienen a ser el consentimiento informado y la proteccion contar el dano. Lo que viene a ser
el consentimiento supone que los individuos de por si tienen derecho a una explicacion
perfeccionada de la naturaleza, el proposito y los métodos al inicio de la tesis. La

proteccion contra el dafio indica el mantener en confidencialidad a los sujetos.
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I11. RESULTADOS

3.1  Analisis descriptivo

Variable: Cadena de suministros

3.1.1. Dimension: Aprovisionamiento

Figura 1

Aprovisionamiento
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Interpretacion: Los resultados obtenidos
de la empresa CIA camporsal S.A con
relacion a la dimension
aprovisionamiento da a conocer que el
46% de los trabajadores indican que la
empresa cuenta con un aprovisionamiento

“excelente”, el 24% indica que cuenta con

una “buena”, mientras el 4% indica que

cuenta con un aprovisionamiento “muy deficiente”.

3.1.2. Dimension: Produccion

Figura 2

Produccion
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Interpretacion: Los resultados obtenidos
de la empresa CIA camporsal S.A con
relacion a la dimension produccion da a
conocer que el 44% de los trabajadores
indican que la empresa cuenta con una
produccion “muy buena”, el 18% indica
que cuenta con una “buena”, mientras el
2% indica que cuenta con una

produccion “muy deficiente”.
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3.1.3. Dimension: Distribucion

Figura 3
Distribucién

Interpretacion: Los resultados

obtenidos de la empresa CIA

camporsal S.A con relacion a

la dimension distribucion da a

conocer que el 32% de los

trabajadores indican que la

empresa cuenta con una

distribucion “excelente”, el

28% indica que cuenta con

DISTRIBUCION una “buena”, mientras el 2%
indica que cuenta con una

distribucion “muy deficiente”.

Variable: Ventaja competitiva

3.1.4. Dimension: Preferencia

Figura 4

Preferencias

Interpretacion: Los resultados

obtenidos de la empresa CIA camporsal

S.A con relacion a la dimensioén

preferencia da a conocer que el 32% de

los trabajadores indican que la empresa

cuenta con una preferencia por parte de

los clientes “excelente”, el 30% indica

que cuenta con una “regular”, mientras

el 2% indica que cuenta con una

preferencia “muy deficiente”.
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3.1.5. Dimension: Percepcion del cliente

Figura 5
Percepcion del cliente
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Interpretacion: Los resultados
obtenidos de la empresa CIA
camporsal S.A con relacion a la
dimension percepcion del cliente
da a conocer que el 40% de los
trabajadores indican que la
empresa cuenta con  una
percepcion del cliente “muy

buena”, el 26% indica que cuenta

con una “excelente”, mientras el

2% indica que cuenta con una percepcion del cliente “muy deficiente”.

3.1.6. Dimension: Producto unico

Figura 6
Producto Unico

1o 00w
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cuenta con un producto Unico “regular”.

Interpretacion: Los resultados
obtenidos de la empresa CIA
camporsal S.A con relacion a
la dimension producto Unico
da a conocer que el 34% de
los trabajadores indican que la
empresa cuenta con un
producto  Unico calificado
como “excelente”, el 20% lo
califica como “buena”,

mientras el 2% indica que
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3.1.7. Dimension: Determinante (Toma de decision)

Figura 7
Determinante (Toma de decisiones)
Interpretacion: Los resultados
=t obtenidos de la empresa CIA camporsal
- S.A con relacion a la dimension
$ determinante (toma de decisiones) da a
g 135 00N : conocer que el 46% de los trabajadores
' — : indican que la empresa cuenta con una
- B toma de decisiones “muy buena”, el
W meaw  Gdn  wview salae 26% lo califica como “excelente”,
DETERMINANTE (TOMA DE DECISIONES)
mientras el 2% indica que cuenta con
una toma de decisiones “muy deficiente”.
3.2 Analisis inferencial
Tabla 5
Tabla de relacion
Valor Tipo de Relacion
-1.00 Relacion negativa perfecta
-0.90 Relacion negativa muy fuerte
-0.75 Relacion negativa considerable
-0.50 Relacion negativa media
-0.25 Relacion negativa débil
-0.10 Relacion negativa muy débil
0.00 No existe relacion alguna entre las variables
+0.10 Relacion positiva muy débil

+0.25 Relacion positiva débil

+0.50 Relacion positiva media

+0.75 Relacion positiva considerable
+0.90 Relacion positiva muy fuerte
+1.00 Relacion positiva perfecta

Fuente: Hernandez et al.(2010)
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3.2.1. Prueba de hipotesis general

Se llego a plantear la siguiente hipdtesis
Ho: No existe relacion entre la cadena de suministros y la ventaja competitiva de la
empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019.

Hi: Existe relacion entre la cadena de suministros y la ventaja competitiva de la empresa
CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019.

Tabla 6

Prueba de hipotesis general

CADENA DE VENTAJA
SUMINISTROS COMPETITIVA
CADENA DE  Coeficiente de 1.000 ,808"
SUMINISTROS relacion
Rho de Sig. (bilateral) - 0.000
Spearman N 100 100
VENTAJA Coeficiente de ,808"" 1.000
COMPETITIVA relacion
Sig. (bilateral) 0.000 -
N 100 100

**, La relacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: El coeficiente de relacion de Rho de Spearman dio como resultado el valor
de 0,808** puntos, por lo que se comprueba la existencia de una relacion positiva
considerable de la variable: Cadena de suministros, con la variable: Ventaja competitiva de
la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. Asimismo, se viene a evidenciar
que el nivel de significancia (Sig = 0,000) siendo menor que el valor de 0.05, entonces se

rechaza la hipotesis nula (HO) y se acepta la hipotesis alterna (H1).

3.2.2. Prueba de hipétesis especifica 1

Ho: No existe relacion entre la cadena de suministro y las preferencias de los clientes de la
empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019

Hi: Existe relacion entre la cadena de suministro y las preferencias de los clientes de la

empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019
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Tabla 7
Prueba de hipotesis especifica 1

CADENA DE PREFENCIAS
SUMINISTROS
CADENADE  Coeficiente de 1.000 537
SUMINISTROS relacion
Rho de Sig. (bilateral) - 0.000
Spearman N 100 100
PREFENCIAS  Coeficiente de 5377 1.000
relacion
Sig. (bilateral) 0.000 -
N 100 100

**, La relacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: El coeficiente de relacion de Rho de Spearman dio como resultado el valor

de 0,537** puntos, por lo que se comprueba la existencia de una relacion positiva media de

la variable: Cadena de suministros, con dimension: Preferencias de la empresa CIA

camporsal S.A., cercado de lima, 2019. Asimismo, se viene a evidenciar que el nivel de

significancia (Sig = 0,000) siendo menor que el valor de 0.05, entonces se rechaza la

hipoétesis nula (HO) y se acepta la hipdtesis alterna (H1).

3.2.3. Prueba de hipotesis especifica 2

Ho: No existe relacion entre la cadena de suministros y la percepcion del cliente de la

empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019.

Hi: Existe relacion entre la cadena de suministros y la percepcion del cliente de la empresa

CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019.

Tabla 8
Prueba de hipdtesis especifica 2
CADENA DE  PERCEPCION
SUMINISTROS DEL CLIENTE
CADENADE  Coeficiente de 1.000 695"
SUMINISTROS relacién
Rho de Sig. (bilateral) - 0.000
Spearman N 100 100
PERCEPCION  Coeficiente de ,6957 1.000
DEL CLIENTE relacion
Sig. (bilateral) 0.000 -
N 100 100

**, La relacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Interpretacion: El coeficiente de relacion de Rho de Spearman dio como resultado el valor
de 0,695** puntos, por lo que se comprueba la existencia de una relacion positiva media de
la variable: Cadena de suministros, con dimension: Percepcion del cliente de la empresa
CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. Asimismo, se viene a evidenciar que el nivel
de significancia (Sig = 0,001) siendo menor que el valor de 0.05, entonces se rechaza la

hipdtesis nula (HO) y se acepta la hipdtesis alterna (H1).

3.2.4. Prueba de hipétesis especifica 3

Ho: No existe relacion entre la cadena de suministros y los productos unicos de la empresa
CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019.
Hi: Existe relacion entre la cadena de suministros y productos unico de la empresa CIA

camporsal S.A., cercado de lima, 2019.

Tabla 9

Prueba de hipotesis especifica 3

CADENA DE PRODUCTO
SUMINISTROS UNICO

CADENA DE Coeficiente de 1.000 6797
SUMINISTROS relacion
Rho de Sig. (bilateral) - 0.000
Spearman N 100 100
PRODUCTO  Coeficiente de 679" 1.000
UNICO relacion
Sig. (bilateral) 0.000 -
N 100 100

**, La relacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: El coeficiente de relacion de Rho de Spearman dio como resultado el valor
de 0,679** puntos, por lo que se comprueba la existencia de una relacion positiva media de
la variable: Cadena de suministros, con dimension: Producto Unico de la empresa CIA
camporsal S.A., cercado de lima, 2019. Asimismo, se viene a evidenciar que el nivel de
significancia (Sig = 0,000) siendo mayor que el valor de 0.05, entonces se rechaza la

hipétesis nula (HO) y se acepta la hipdtesis alterna (H1).
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3.2.5. Prueba de hipétesis especifica 4

Ho: No existe relacion entre la cadena de suministros y la toma de decision de los clientes
de la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019.

Hi: Existe relacion entre la cadena de suministros y la toma de decision de los clientes de

la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019.

Tabla 10

Prueba de hipotesis especifica 4

CADENA DE DETERMINAN

SUMINISTROS TE
CADENA DE  Coeficiente de 1.000 8117
SUMINISTROS relacidon
Rho de Sig. (bilateral) - 0.000
Spearman N 100 100
TOMA DE Coeficiente de 8117 1.000
DECISION relacion
Sig. (bilateral) 0.000 -
N 100 100

**, La relacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: El coeficiente de relacion de Rho de Spearman dio como resultado el valor
de 0,811** puntos, por lo que se comprueba la existencia de una relacidon positiva
considerable de la variable: Cadena de suministros, con dimension: Toma de decisiones de
la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. Asimismo, se viene a evidenciar
que el nivel de significancia (Sig = 0,000) siendo mayor que el valor de 0.05, entonces se

rechaza la hipétesis nula (HO) y se acepta la hipotesis alterna (H1).
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IV.  DISCUSION

Se tuvo como objetivo general determinar la relacion entre la cadena de suministros y
ventaja competitiva de la empresa CIA camporsal S.A., Cercado de lima, 2019. Mediante
la prueba Rho de Spearman se demostrd que con un nivel de significancia (bilateral) menor
a 0.05, es decir “0.000 < 0.05”, por ende, se rechaza la hipétesis nula. Ademas, ambas
variables poseen una relacion de 0,808**; lo cual indica que es una relacidon positiva
significativa. Por lo tanto, se acepta la hipotesis de tesis indicando que existe relacion
positiva media entre cadena de suministros y ventaja competitiva de la empresa CIA
camporsal S.A., Cercado de lima, 2019. Por ende, el objetivo general quedo demostrado.
Segin Chamorro, Montes, Moron (2017) en su tesis titulada La cadena de suministros y
eficacia en las compras de la oficina de aprovisionamiento del Ministerio de Cultura, de la
Universidad Inca Garcilaso de la Vega en Peru, teniendo como problema principal el tema
del como se relaciona la cadena de suministros con la efectividad de las compras en la
Oficina de Abastecimiento del Ministerio de Cultura, y como objetivo del tesis el
establecer si la cadena de suministros tiene relacion con la garantia de las compras dentro
de la oficina de abastecimiento del Ministerio de Cultura. Teniendo como conclusion la
existencia de un alto nivel de relacidon entre la gestion de la cadena de suministros y la
efectividad de las compras. Para finalizar se recomend6 fortificar la planeacion de la
gestion de suministros para que las programaciones que estén previamente organizadas
para que se realicen en el tiempo previsto. Ultimando el enunciado del problema planteado
para la presente tesis tuvo fundamento real, ya que la existencia en la tesis citada
demuestra la relacion entre la cadena de suministros y la ventaja competitiva a través de su
conclusion donde indica la existencia de esta, por otro lado en su recomendacion
demuestra que es necesario fortificar su planeacion de la cadena de suministros ya que esta
crea una ventaja competitiva al manejar y/o movilizar en el momento requerido o adecuado
reduciendo costos y teniendo el producto requerido por el cliente en el momento exacto
siendo tomada como una estrategia de competitividad el estar un paso adelante de la
competencia y de lo que requiere el cliente. Se coincide con la conclusion de la tesis de
Chamorro, Montes y Mor6n, en que si existe una relacion entre la cadena de suministros y
la ventaja competitiva al tener una efectividad en las compras. Santander, A. Amaya, J.
Viloria, C. (2014) da a conocer la “Teoria de la alta confiabilidad, se viene a enfocar en la
diversificacion de procesos que se puede implementar dentro de una cadena de suministros

para lograr asegurar una confiabilidad perenne, minimizar y hasta eliminar aquellas
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probabilidades de que puedan ocurrir accidentes.” Seglin los autores Santander, A. Amaya,
J. Viloria, C. (2014) con respecto a la pregunta ;Por qué trabajar en confiabilidad en
cadenas de suministros? Infiere que se han llevado a cabo investigaciones donde se
llegaron a demostrar que la cadena de suministros llega a perder competitividad y
posicionamiento dentro del mercado, esto debido a que, con el disefio, planeacion y
gestion, no viene a ser suficiente para anticiparse y responder a problemas que se puedan

generar dentro del sistema de la cadena de suministros.
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V. CONCLUSIONES

a) Con relacion al objetivo general: Determinar la relacion entre la cadena de suministros y
la ventaja competitiva de la empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. En la
tabla 6 la evidencia estadistica de relacion es de 0,808**, donde se demuestra que existe
una relacion directa; positiva considerable; esto da a conocer que segun aumente la
relacion hacia un mismo sentido, se incrementa para las dos variables. Por otro lado, la
significancia, viene a ser alta ya que la prueba estadistica comprueba que los resultados
obtenidos presentan un menor a 0,01, por lo cual no llega a existir suficiente evidencia

estadistica que llegue a rechazar la relacion, porque la p-valor < 0,05.

b) Con relaciéon al primer objetivo especifico: Determinar la relacion entre la cadena de
suministro y las preferencias de los clientes de la empresa CIA camporsal S.A., cercado de
lima, 2019. En la tabla 7 la prueba estadistica de relacion es de 0,537** lo cual indica la
existencia de una relacion directa; positiva media; esto da a conocer que segiin aumente la
relacion hacia un mismo sentido, se incrementa para las dos variables. Por otro lado, la
significancia, viene a ser alta ya que la prueba estadistica comprueba que los resultados
obtenidos presentan un menor a 0,01, por lo cual no llega a existir suficiente evidencia

estadistica que llegue a rechazar la relacion, porque la p-valor < 0,05.

¢) Delimitar la relacién entre la cadena de suministros y la percepcion del cliente en la
empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. En la tabla 8 la prueba estadistica de
relacion es de 0,695*%*, donde se da a conocer la existencia de una relacion directa; positiva
media; esto da a conocer que segun aumente la relacion hacia un mismo sentido, se
incrementa para las dos variables. Por otro lado, la significancia, viene a ser alta ya que la
prueba estadistica comprueba que los resultados obtenidos presentan un menor a 0,01, por
lo cual no llega a existir suficiente evidencia estadistica que llegue a rechazar la relacion,

porque la p-valor < 0,05.

d) Determinar la relacion entre la cadena de suministros y los productos tnicos de la
empresa CIA camporsal S.A., cercado de lima, 2019. En la tabla 9 la evidencia estadistica
de relacion es de 0,679**, donde se demuestra que existe una relacion directa; positiva
media; esto da a conocer que segun aumente la relacion hacia un mismo sentido, se

incrementa para las dos variables. Por otro lado, la significancia, viene a ser alta ya que la
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prueba estadistica comprueba que los resultados obtenidos presentan un menor a 0,01, por
lo cual no llega a existir suficiente evidencia estadistica que llegue a rechazar la relacion,

porque la p-valor < 0,05.

e) Finalmente, con relacion al cuarto objetivo especifico: Delimitar la relacion entre la
cadena de suministros y la toma de decision de los clientes de la empresa CIA camporsal
S.A., cercado de lima, 2019. En la tabla 10 la prueba estadistica de relacion es de 0,811%*,
donde se indica que existe una relacion directa; positiva considerable; esto da a conocer
que segin aumente la relacion hacia un mismo sentido, se incrementa para las dos
variables. Por otro lado, la significancia, viene a ser alta ya que la prueba estadistica
comprueba que los resultados obtenidos presentan un menor a 0,01, por lo cual no llega a
existir suficiente evidencia estadistica que llegue a rechazar la relacion, porque la p-valor <

0,05.
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VL. RECOMENDACIONES

a) Debido a que la cadena de suministros y ventaja competitiva tienen una relacion fuerte
es que se recomienda implementar los procesos y personal necesarios para lograr
maximizar el control de la organizacion y obtener ganancias monetarias a través de la

competitividad de la empresa CIA camporsal S.A., Cercado de lima.

b) Debido a que la cadena de suministros y preferencias tienen una relacion fuerte se
recomienda implementar un area de marketing dentro de la organizacion, para que esta
genere una atraccion de consumo hacia una mayor diversificacion de productos que se
ofrecen al mercado. Ya que, al implementar esta podran llevarse andlisis de preferencias
que en conjunto con el area de logistica de la empresa se obtendran mejores proyecciones
de produccién y compras para las ventas, maximizando las ganancias de la organizacion y
disminuyendo los costos de almacenaje de la empresa CIA camporsal S.A., Cercado de

lima.

c¢) Se recomienda implantar estrategias de marketing en conjunto y relacion con el area de
logistica. Ya que, ello dard acceso a poder captar la atencién del cliente brindando
diferenciantes en coordinacidn entre estas areas, tales como precios mas bajos debido a
costos reducidos en importaciones y servicios en promocion a partir de una cierta cantidad

de compra.

d) Se recomienda implementar un area especializada en tesis de mercados, que logre
reconocer las necesidades adicionales que requiere el ptblico objetivo de la organizacion,
para que este lo adicione dentro de su politica como empresa y logre diferenciarse de la

competencia por ser mas completa en cuanto a productos tnicos.

e) Por ultimo se recomienda llevar a cabo la concientizacién escrita y explicada a las
diversas areas de la organizacion en general, con el fin de que sus colaboradores logren
identificar en que parte de esta se encuentran, donde empieza y termina su poder para
tomar decisiones. En conjunto con ello crear estrategias que ayuden a que la toma de
decisiones y/o determinante sea mas flexible y descentralizada en ocasiones que se

ameriten acciones rapidas.
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ANEXOS ANEXO 1: INSTRUMENTO
CADENA DE SUMINISTROS Y VENTAJA COMPETITIVA

OBJETIVO: Determinar la relacion entre la cadena de suministros y la ventaja
competitiva de la empresa CIA camporsal S.A., Cercado de lima, 2019.

En el siguiente listado de afirmaciones seleccione la opcion que mejor describa la situacion.
No existen respuestas correctas ni incorrectas, tan solo se quiere conocer su opinion. Marque:

Muy

Excelente=5 buena=4 Buena=3 Regular=2

CADENA DE SUMINISTROS Y VENTAJA COMPI

Muy
deficiente=1

= T MYdhacion

ITEM |

AFIRMACIONES

[1 ]2 3 ]4]5

Variable 1: CADENA DE SUMINISTROS
Dimensién 1: Aprovisionamiento

1 Amplia cartera de proveedores

2 Disposicion de materia prima ante las necesidades de
los clientes

3 Espacios de almacenes 0ptimos para satisfacer las

necesidades de los clientes

Dimensién 2: Produccién

4 Proceso de manufactura eficiente

5 Calidad de transformacion de tubos a niples

6 Accesibilidad de bienes y servicios para satisfacer
las necesidades de los clientes

7 Tecnologia a comparacion de la competencia

8 Tecnologia de la organizacion adecuada para sus

actividades administrativas

Dimensién 3: Distribucion

9 Estrategia de cobertura con puntos de venta centralizadas
para tener mayor participacion en el mercado

10 Estrategia de puntos de venta en zona comercial de
mismo rubro

11 Distribucion de mercaderia programadas con anticipacion

de una semana

Variable 2: VENTAJA COMPETITIVA
Dimensién 4: Preferencias

12 Fidelizacion de clientes debido las marcas que
Comercializa la empresa CIA camporsal S.A.
13 Impacto de los precios que maneja la empresa
CIA camporsal S.A., con referencia a la atraccion
de los clientes
14 Costos que maneja la organizacion ante la competencia
15 Relacion entre sus costos y la preferencia de los clientes
por la empresa CIA camporsal S.A.

Dimensidn 5: Percepciéon del cliente
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16 Calidad de los productos que ofrece la empresa

17 Acceso a variedad de productos para un mismo uso
Dimension 6: Producto unico
18 Calidad y eficacia de los servicios que se realizan en

la organizacion

Dimension 7: Determinante (toma de decisiones)

19 Flujograma adecuado para la toma de
decisiones organizacionales
20 Agilidad de tiempo y proceso en cuanto a toma de

decisiones gerenciales

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 2: VALIDEZ

Validacion del instrumento experto 01

Lima, 04 de junio det 2019

Estimado Sr (MaDr).. Alva. Arce .. Posel  Cosar |
Y | 7’.),”4‘ )

Apravacho la opartunidad para saludarle y manifestarle qus, teniendo en cuentasuy
recanceido presfigio en la docencia e investigacién, he considerado pertinenta
solicitarle su celaboracion en la validacidn del instrumento de oblencion de datos
que utihzaré an la nvestigacion denominada: “Cadena de suministros y ventaja
compelitiva de la emprasa CIA CAMPORSAL S.A,, Cercado de lima, 2018"

Para cumplir con lo solicitado, ke adjunto a |z prasente |a siguients documentacion:
a) Problemas e hipotesis de investigacion

b} Instrumentos de ablencidn de datos

¢) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencion de datos

La solicitud consiste en evaluar cada une de |os items de ios insirumentas 2 Indicar
decir si es adequado o no En este segundo caso, |2 agradeceria nos suglera como
debe mejorarse,

Agradeciéndele de manara anticipada por su colabaracion, me despido de usied,

Atentamenie




Thulo de | investigseidn: “CADENA DE SUMINISTROS Y VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA CIA CAMPORSAL §

-A., CERCADO DE LIMA, 2013"

Apeilidos v nombres del investigador: CARBAJAL ESPINO, JOSE FERNANDO

Apellidos y nombres del experto: Lr~ A\“Q A e . KCSd Ce&ar
OPINIOM
ASPECTO POR EVALUAR DEL
EXPERTO
VARIABLES DIMENSIONES lND‘CADrORES ITEM /IPREGUNTA ESCALA St CU'?.E NO OBSERACIONES /
CUMPLE SUGERENCIAS
PROVEEDONES Amplia cartera de proveedores 7
MATEIIA PRINA Disposician ¢é maleria prima ante las necesidades de 105 clienies il
ATROV ISION AMIENTO ALMACEN Espacios de amacenes oplimes para salisfacer las necesidades de los clentes v i
R Proceso de manufaclure eficiente 7 g
MANUPACTURA Calidad de Wransfonmacion de lubos & niples s
Accesiilidad de benes y servicios para satisfacer tas necesidades dé 105 Clentes A
WIENES ¥ SERVICIOS z
FRODUCCION R Tecnologis a comparacion de |a compatencia F
! A ] : ‘N A 2
5l 1' ,) ,'.,':. -.3.. Tecnologls de ks organizacion adecuada pars sus aclividades adminisiralivas A
- Eslralegls de cobertura con punlos de venta centrabzadas para lener mayor -
EXTENSIVA participacion en el mercado 1= Muy
Estrategia de puntos de venta en zona comercial de mismo rubro eficienle P
DISTRIGUCION INYENRVA =Regular v
gt Dewibucion de mercaderia programadas con anlicipacian de una semana RSy 4
LLECTIVA
- - buenat——
Fidelizacion de clientes debido las marcas que comercializa 1a empresa CIA m&m P
MARCA CAMPORSAL S A P
Impacio de los precios que maneja L2 empresa CIA CAMPORSAL 5 A, con referencia A
PHEFERENUTAS PRECIOS & la aym ae los clienes oz
Costos que manejs fa organizacion ante la competencia v
CONTOS Relacion enire sus coslos y la preferencia de los clentes por la empresa GiA e
CAMPORSAL S A
EXPECTATIVAS Calidad de los ofrece la empresa &
PERCEIMCION DEL ACCES aried uctos '“ilmo
VENTAIA CLEINTE MOTVO of s ad de prod parsun so /
COMMETIVIVA - & 2
Calidad y eficacia de los servicios st realizan en I orgarzacidn
PROTACTO URICD SERVICIOY ¥ e o e 7
|~ MOIVIDUALES Fluograma adecusdo para ta loma de decisiones organizacional P
1UMA D ut.{'lmyé /’EE"ENC'M-ES Agilidad de lempo y Process en cuanto a Ima de dacisiones gerenciaies 1/

f
Firma dal experto —ﬁ‘,

Fecha 04/06/2018

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Nota Las DIMENSIONES e INDICADORES. solo si proceden, en dependencia de la naturzleza de la Investigacion y de las variables.




Validacion del instrumento experto 02

Lima, 04 de junio del 2019

Estimado Sr (Mngr):...Aliﬁys.. Coara. Do, Fecnond, ..
civeberateesis 5000000 008 AR (

S vle )

Apravecho I3 oportunidad para saludarle y manifestarie que, {eniendo en cuentasu
reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente
solicitarle su colaboracidn en ta validacian del instrumento de obtencion de datos
que utilizaré en la investigacion denominada: “Cadena de suministros y ventaja
competitiva de |la empresa CIA CAMPORSAL S.A,, Cercado de lima, 2013"

Para cumplir con lo solicltado, le adjunto a la prasente 1a sigulente documentacion’
a) Problemas & hipétesis de investigacion.

b) Instrumentos de obtencién de datos

¢} Matnz de validacion de los instrumentos de obiencion de datos

La salicitud consiste an evaluar cada uno de fos items de los inslrumentos e indicar
decir st es adecuado o no. En este segundo caso, le agradecaria nos sugiera como
debe mejorarse.

Agradecigndole de manera anticipada por su colaboracion me despido de usted

Atantameante

5 S

FERNANDO CARBAJAL ESPING
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Thulo de Ia investigacion: “CADENA DE SUMINISTROS Y VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA CIA CAMPORSAL S.A., CERCADO DE LIMA, 2019"
Apellidos y nombres del investigador: CARBAJAL ESPINO, JOSE FERNANDO
A -~ =7\ ) Sy
Apelidos y nombres det sxperta; O - ALIDBE- COMER DOUD 4 HINDO)
OPINION
ASPECTO POR EVALUAR DEL
EXPERTO
VARIABLES DIMENSIONES | INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA |S!CUMPLE NO OBSERACIONES /
CUMPLE SUGERENCIAS
PROVEEDORES Ampks carlers de proveedores T
MATERIA PRIMA Oisposicion de maleria pnma ante las necesadades de los clientes CAP
ROVISIONAMIENTO ALMACEN pacios de almacenes ophmos para salisfacer las necesidades de los chentes d
) Proceso de manulaciura eficiente v
NONRRSIERA Calidad de transformacion de tubos  niples P
Accesibilidad de bienes y servicios para satisfacer lns necesidades de o5 chentes 7
- BIENES Y SERVICIOS /A
PROGUCCION Tecnologi paracion de la competenc
CADENA DF TECNOLOGIA sl i = L
SUMINITROS Tecnoogia de fa organizacion adecuada para sus aclividacdes admmistrativas I
3 Estrategia de coberiura con punios de venta ceniralizadas para tener mayor 2
EXTENSIVA participacion en el mercado 1=Muy
: Esirategia de puntos de venta en zona comercial de Mismo rubro ficiente e
OIS TRIBUCION INTENSIVA . — sRegular iz
sk Distribucion de mercaderia programadas con anbicipacion de una semana Y=Buena v
- - — d4=Muy buenﬂ; —
Fidekzaciin de clientes debido las marcas que comercializa la empresa CIA
MARCA sm.?s P S=Excelante /
Impacio de los precios que maneja la empresa CIA CAMPORSAL $.A., con referencia - /
PREFERENCIAS PRECIOS 3 |a atraccion de los clientes /
Coslos que maneja ta organizacion ante la compelencia v
COSIaS Relaridn enlre sus costos y la preferencia de los chientes por ta empresa CIA S
CAMPORSAL S A y
DI EXPECTATIVAS Calidad de los productos que ofrece I emprese v
MCEPCION s L e e
VENTAIA CLEINTE — AcoEs0 3 variedad de prodicios para un mismo uso >
COMPETTTIVA =
Casdad y eficacia de Jos servicios que se realizan en 2 organizacion
PRODUCTO UNICO SERVICIOS i sl e v
INDIVIDUALES Flujograma adecuado para la toma de decisiones oraanizacions! / 4
TOMA DE du'ugnses GERENCIALES Agikidad de empo y proceso en cuanta a toma de decisiones gerenciales l/
R
Firma del experto /{/&// /65839 |racha casoeizots
{ MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Nota: Las DIMENSIONES e INDICADORES, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las variables.
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Validacion del instrumento experto 03

Lima, 04 de junio del 2019

bavenemrensl cOOCENTE )

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarie que, teniendo en cuentasu
reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente
solicitarle su colaboracion en la validacion del instrumento de obtencion de datos
que utilizaré en la investigacion denominada: “Cadena de suministros y ventaja
competitiva de la empresa CIA CAMPORSAL S.A., Cercado de lima, 2019",

Para cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente la siguiente documentacion:
a) Problemas e hipotesis de investigacion,

b) Instrumentos de obtencion de datos

¢} Matnz de validacién de los instrumentos de obtencidn de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items de los instrumentos e indicar
decir si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradecerfa nos sugiera como
debe mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracion, me despido de usted,

Atentamente
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Thulo de iz investigacion: "CADENA DE SUMINISTROS Y VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA CIA CAMPORSAL S.A.

CERCADO DE LIMA, 2018"

Apollidos y nombres del investigador: CARBAJAL ESPINQG, JOSE FERNANDOG

Apellidos y nombras del experio: A 7ANLLE ESTE 74 ZE0POND

OPINION
ASPECTO POR EVALUAR DEL
EXPERTO
VARIABLES OIMENSIONES | INDICADORES ITEM (PREGUNTA ESCALA SICUMPLE NO OBSERACIONES /
CUMPLE SUGERENCIAS
PROVEEDORES Amplia cartera de provesdores Zs
| MATERIA PIIMA Disposican e malera prima ante tas necesidades de los clienles -
A MROVISIONAMIENYO ALMACEN de almacenes Gplimos para saisfacer las necesidades de los clientes / &
; Proceso de manulacturs eficiente v,
HANMTOLTURS Calitad de Iransformacion de 1bos a niples 4
Accesitilidad de bienes y servicios para salisacer las necesidades de los chentes P4
BIENES ¥ SERVICIOS
PRODUCCION T Qia & comparacion de la cia 8
Cabitina e TECNOLOOIA = ' /
$ LIt I NTY RN Tecnologia de la organizacion sdecuada para sus aclividades admmnistrativas /7 =
Esiralegla de coberura con punios de venta centralizadas para lener mayor e
OXTENSIVA particivacion ea el mercado 1eMuy i
Eslralegia de punios de venta en zona comercial de mismo rubro ienie v
MSTIGUCION IRTENSINA =Reagular £
e Distribucion de mercaderins programadas con anlicipacidn de una semana =Huens //
SELE A
Fidelizaon de chenles debido las marcas que comercializa la empresa CIA :g::em /
IAKTA CAMPORSAL S A y
Impacio de Ips p que maneja la empresa CIA CAMPORSAL S A, con referencia 4
PREFERENCIAS RRECIDS 2 la awraceion de los chentes p
Coslos que maneja la organizacién ante 1 competencia A7
cosTus Retacion enlre sus coslos y 1a preferencia de 10s chientes por la empress CIA P
CAMPORSAL S A, o
. EXPECTATIVAS Calidad de los producios que offece ls empresa v,
PERCEPCION DEL :
VIV A CLEINTE sibiivio Acceso & varkedad de productos para un mismo uso .//
COMPETITIVA
: Catidad y eficacia de los servicios que se realizan en la organizacion
PRODUCTO UNICG SERVICIOY y e l//
INDEVIBUALES Flujograma adecuado para & lame de decisones organizacional v/
YOMA BE DECISIONES r\anaﬁncm.ss Agitidad de tiempo y procesa en cuanto & loma de decisiones gerenciales /

Firma dol experto

Fecha 04/06/2019

Nota: Las DI;ENS\NG

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENGION DE DATOS

S & INDICADORES, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las variables.
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Validacion del instrumento experto 04

Lima, 04 de |unfo del 2019

Estimado St (Mg/Dr), soeralo.. Checres. . Mt }le.'.l.m'.‘
( ‘inéfc )

Aprovecho la oporiunidad para saludarle y manifestarle que, leniendo en cuentasu
reconocido prestigio en la docencia e Investigacion, he considerado pertinente
solicitarle su colaboracion en la validacion del instrumento de obtencion de dalos
que utilizaré en la Investigacian denominada: “Cadena de suministros y ventaja
competitiva de la empresa CIA CAMPORSAL S.A,, Cercado de lima, 2018"

Para cumplir con lo seolicitado, la adjunto a la presente |a siguiente decumentacion
a) Problemas e hipotasis de investigacian.

b) Instrumentos de obtancion de datos
¢l Matriz de validacion de los instrumentoes de obtencion de datos

La solicitud consiste en evaluar cada une de los itams de les instrumentos & indicar
decir si es adecuado 0 no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera como

debe mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracion, ma despido de usted,

Atantaments
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Titulo de Ja inveaugacion: “CADENA DE SUMINISTROS Y VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA CIA CAMPORSAL S.4

4+ CERCADO DE LIMA, 2019

Apellidos y nombres del investigador: CARBAJAL ESPINO, JOSE FERNANDO

Nota Las DIMENSIONES e INDICADORES, solo si proceden, en dependencia de la naluraleza de |a investigacion y de las variables.

Apelhidos y nombres dei cxpeno;:)n%&( o‘g')rg ( hF{l't‘ S A r’h\u ¢ 6\0&?9{
= QPINION
ASPECTO POR EVALUAR DEL
EXPERTO
VARIABLES DIMENSIONES | INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA SI CUMPLE NO OBSERACIONES /
s CUMPLE SUGERENCIAS
PROVEEDORES Amplia carters de provesdores v
MATERIA PRIMA Drspesicinn de maiena pruna ante [as necesidades de o8 clienies v/
APUOVISIONAMIENTO ALMACEN Espacios de almacenss Oplimos para Salisfacer las necesxiadas de Jos cligntes / '/
Y Pracese de manulactura eficiente [
MARLEACTLRA Calidad de transformacion de 1ubos a nipies 7
Accasitiidad de bienes y servicios para salisfacer las necesidades de 105 cientes v/
o BIENES ¥ SERVICI0S yd
PRODULCCION ey Tecnologia & comparacén de ta compelencia v s
‘ ng LOGI
ey Tecnologia de |a organizacion adecuada para sus actividades administalivas 7 /
Estralegia de coberura con punios dé venta cenlralizadas pars lener mayor /s
EXTENSIVA pai i6n en &l mercado 1=Muy P
Z Estrategia de puntos do venta en z0ns comercial de mismo rubro beficients 7
PSTIIBUCION INTIRSVA : - — 2=Reguiar ~
—_— Dislribucion de mercaderia programadas con anticipacion de una semana =Huens L— &
Fidelizacion de clientes debido las marcas que comerciakza la empesa GIA ;,é:;m:a >
MARCA CAMPCORSAL S.A. 7S
Impacio de los precios que mane|a ia empresa ClA CAMPORSAL 5 A, con referenca / .
PREFERENCI AS FREcIos a l3 alraccion de los clentes /
Costos que maneja 1s organizacion anle & compelencia &
COSTO! Relacion entre sus coslos y la preferencia de los clientes por la empresa ClA
: CAMPORSAL SA v
o FXPECTANIVAS Calidad do los producios que ofrece fa resa v
PERCEMCION OEL
s 2 R Acceso a vanedad de produclos para uh mISMo uso /
CURICL VIV e S .
Cafidad y eficacia de |os servicios que se realizan en 1a o \zacion
FIOLUCTO UNICO SERVICIOS - 9 aikalid ol //
INDIVIDUALES Flujograma adecuade para la loma de decsones organizacional 4 /
FUMA DE UECISIONES " Agilidad e tempo y proceso en cuanto & loma de decisionas gerénciales P
P Eere ¢
Firma vol ex Fecha 04/06/201%
MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS
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ANEXO 3: CONSENTIMIENTO INFORMADO

CIA CAMPORSAL S.A.

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Lima, 20 de noviembre del 2019

Sefor(es)

Universidad César Vallejo-Sede Lima Norte
De mi mayor consideracion

La empresa CIA CAMPORSAL S A, con RUC 20415721677 autoriza a Jose Fernando
Carbajal Espino, identificado con DNI 70523450, estudiante de la facultad de Ciencias
Empresariales, de la Escuela Profesional de Administracion, para que de inicio a las
investigaciones necesarias para el desarrollo de la tesis titulada: Cadena de Suministros y
ventaja competitiva de la empresa CIA CAMPORSAL S A, Cercado de lima, 2019.

Por medio de la presente, se deja constancia de lo antes sefialado.

Atentamente,

\.

/ /
L O

rente de Logistica
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ANEXO 4: MATRIZ DE CONSISTENCIA

PLANTEAMIENTO OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES | DIMENSIONES | INDICADORES
DEL PROBLEMA
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL 1. Proveedor
. Como se relaciona la cadena de | Determinar la relacion entre la | Existe relacion  entre  la APROVISIONAMIE | 2. Materia prima
suministros con la ventaja | cadena de suministros y la | cadena de suministros y la NTO 3. Almacén
competitiva en la empresa CIA | ventaja competitiva de la | ventaja competitiva de la
CAMPORSAL S.A., Cercado de | empresa CIA CAMPORSAL | empresa CIA CAMPORSAL
lima, 20197 S.A.. Cercado de lima, 2019. S.A.. Cercado de lima, 2019.
Vi 4. Manufactura
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS CADENA DE PRODUCCION 5. Tecnologia
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICAS SUMINISTROS 6. Bienesy
. Como se relaciona la cadena de | Determinar la relacion entre la | Existe relacion  entre  la servicios
suministros con las preferencias | cadena de suministros y las | cadena de suministros y las
de los clientes en la empresa CIA | preferencias de los clientes de | preferencias de los clientes
CAMPORSAL S.A., Cercado de | la empresa CIA | de la empresa CIA 7. Exclusiva
lima, 20197 CAMPORSAL S.A.. Cercado | CAMPORSAL SA. DISTRIBUCION 8. Intensiva
de lima, 2019. Cercado de lima, 2019. 0. Selectiva
. Como se relaciona la cadena de
suministros con percepcidn del | Determinar la relacion entre la | Existe relacion  entre la
cliente en la empresa CIA | cadena de suministros y la | cadena de suministros y la 10. Marca
CAMPORSAL S.A., Cercado de | percepeion del cliente de la | percepeién del cliente de la PREFERENCIA 11. Precio
lima, 20197 empresa CIA CAMPORSAL | empresa CIA CAMPORSAL 12. Costos
S.A., Cercado de lima, 2019. S.A., Cercado de lima, 2019.
. Como se relaciona la cadena de
suministros con los productos | Determinar la relacion entre la | Existe relacion  entre la 13. Expectativa
tnicos de la empresa CIA | cadena de sumimistros vy los | cadena de suministros y los PERCEPCION 14. Motivo
CAMPORSAL S.A., Cercado de | productos tinicos de la empresa | productos tmicos de la
lima, 20197 CIA CAMPORSAL S.A., | empresa CIA CAMPORSAL V2 . ..
Cercado de luma, 2019. S.A.. Cercado de lima, 2019. VENTAJA PRODUCTO UNICO 15. Servicios
;Coémo se relaciona la cadena de COMPETITIVA
suministros con la decision | Determinar la relacion entre la | Existe relacion  entre  la o
determinante de la empresa CIA | cadena de suministros y la | cadena de suministros y la 16. Individuales
CAMPORSAL S.A., Cercado de | decisidon determinante de la | decision determinante de la DETERMINANTE 17. Gerenciales
lima, 219? empresa CIA CAMPORSAL | empresa CIA CAMPORSAL
S5.A.. Cercado de lima, 2019. S.A . Cercado de lima, 2019.
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