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Resumen

La investigacion actual titulada, Influencia de la Gestion de Almacén en el
posicionamiento del aceite de soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019,
dicha investigacion tuvo como objetivo principal: Determinar de qué manera la
gestion de almacén influye en el posicionamiento del aceite de soya en la

Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019.

Donde la metodologia empleada en la investigacion se desarroll6 de enfoque
cuantitativo, nivel descriptivo, tipo correlacional de corte transversal y disefio no
experimental; es asi que para lograr desarrollar la investigacion correspondiente.
La poblacion consto de 50 clientes de la corporacion Calama ubicados en la
provincia de Cusco, donde se empled la encuesta como técnica y un cuestionario
como instrumento enfocado en las 2 variables del estudio, el cual cuenta con 16
interrogantes en la escala de Likert, dividida por 8 preguntas en cada variable, la
cual fue aplicada virtualmente y donde se pudo obtener los resultados. Los datos
estadisticos analizados sustentan que efectivamente existe una correlacion alta
en las variables; gestion de almacén y posicionamiento, a su vez se describen
algunas teorias de ambas variables y se desarrolla como pilares fundamentales
en el proyecto de investigacion. Como conclusién general se indicé que si existe
una relacion significante entre gestion de almacén y posicionamiento del aceite de

soya en la Corporaciéon Calama EIRL, Cusco, 2019.

PALABRAS CLAVES: Logistica, gestién de almacén, posicionamiento, marketing.
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Abstract

The present research entitled Influence of Warehouse Management on the
positioning of soybean oil in the Calama EIRL Corporation, Cusco, 2019, had the
general objective: To determine how warehouse management influences the

positioning of soybean oil in the Calama EIRL Corporation, Cusco, 2019.

Where the methodology used in the research had a quantitative approach,
descriptive level, cross-sectional correlational type and non-experimental design; it
is so in order to develop the corresponding research. The population consisted of
50 clients of the Calama corporation located in the province of Cusco, where the
survey and the questionnaire instrument focused on the 2 variables of the study
was used as a technique, which has 16 questions on the Likert scale, divided for 8
questions in each variable, which was applied virtually and where the results could
be obtained. The statistical data analyzed support that there is a high correlation
between the variables; Warehouse management and positioning, in turn some
theories that both variables are described and developed as fundamental pillars in
the research project. As a general conclusion, it was determined that there is a
relationship between warehouse management and soybean oil positioning in the
Calama EIRL Corporation, Cusco, 2019.

KEYWORDS: Logistics, warehouse management, positioning, marketing.



|. INTRODUCCION

Las empresas internacionales compiten para ser los mejores en su rubro. Segun
el blog de Giusti (2019) en el informe de Parcel delivery — The future of last mile,
hace mencion que el 50% de los problemas existentes en las empresas son
logisticos que traen como consecuencia un aumento de los costos, a su vez
menciona que la logistica de una empresa puede lograr tener una estupenda
cadena de suministros, pero en el caso de aquellas compafias dedicadas al e-
commerce que enfocan en los despachos de entrega final “dltima milla”, la
circunstancia suele ser diferente ya que los problemas logisticos empiezan desde
las entregas, generando una desagradable percepcién o impresién por parte de
los consumidores y como resultado se reduce el valor e importancia de la marca.
De la misma manera, en su revista virtual Salas (2016), expresa que cada
persona debe hacerse responsable por la posicibn que se le da al producto,
ademas de tener adecuada informacion para mover la mercancia y la ubicacion
que se le dé, el experto estipuld que el rol importante del producto se encuentra
en el almacén donde habita, ya sea por horas o dias; es por ello, que es de gran

importancia enfrentar los retos de un adecuado almacén.

En el d&mbito nacional, el problema logistico se refleja claramente tanto en las
instituciones publicas y privadas, Valdez (2017) con su articulo “Perspectivas
logisticas en el Peru” hace referencia que la logistica en las empresas no han sido
totalmente transparentes y han traido como consecuencia demasiadas
imprecisiones y dudas al tomar decisiones para enfrentar los movimientos de
mercancias y recursos en el pais; a su vez hace mencion, que el impacto de los
inventarios no es necesario para las empresas, debido a que dependemos de ello
para mantenerse en las operaciones tanto bienes y servicios. Asimismo, en la
redaccion de Gestion; GS; Peru (2015), se sostiene que un 30% de las
compafiias nacionales mantienen su competitividad en cadenas de suministros; lo
gue nos lleva a analizar que existe un mayor porcentaje de déficit en la logistica
de las instituciones. Ademas, revela que en su logistica, la cadena de suministro
tiene un nivel bajo o primario. Por otro lado, el articulo Peru Retail (2018)
menciona que uno de las mayores dificultades que afectan a la logistica de las

compafias son el mal manejo del inventario y la ausencia de automatizar los
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procesos. Es importante saber que la prevencion en el almacén cumple un rol
fundamental en las empresas, ya que en los ultimos afios han sucedido distintos
accidentes que han arrasado con pérdidas materiales y vidas humanas, tal como
lo redacta Bricefio (2017) que se produjo un incendio en un almacén del MINSA y
donde meses antes una empresa de seguridad sefialo que existia muchas

deficiencias en el local, que trajo como consecuencia la vida de 3 bomberos.

Con respecto al posicionamiento, en la redaccion Gestion (2016) se detalla que el
posicionamiento estd sujeto a la percepcion de una marca o producto que se le
tiene con respecto a la calidad o posicibn generada al consumidor. En la
investigacion de Ruidiaz refiere que la marca es lo mas importante dentro del
marketing, se debe tener un producto que satisfaga las necesidades y que el
precio este dividido por segmento para mantenerse en el mercado. De la misma
manera, Trigoso (2019) indicé que un 37% de compafiias estan conformes con
estrategias en su negocio; sin embargo, un 57% tienen dificultades para
posicionarse tales como: la falta de benchmark, falta de analisis y proyecciones
financieras. Por otro lado, existen empresas peruanas que tienen competencia
considerable en el precio y que genera disminucién de venta, por no saber aplicar

métodos que vayan con el nuevo ambiente donde se desenvuelve el cliente.

Cabe mencionar que el Perd es un pais que no produce soya, siendo este un
factor deficitario en cubrir la demanda peruana. Koo (2017) redacta en su articulo
qgue las importaciones de aceite de soya que el Peru viene realizando en esta
Gltima década son provenientes de: Brasil, Bolivia, Guatemala, Argentina y
Estados Unidos. De la misma manera, el articulo Ultima hora (2020) menciona
gue los mayores productores de soya proyectados en el 2020, estan en escala de
millones de toneladas desde Brasil: 125, EE.UU: 96.8, Argentina: 53. China: 18.1
y Paraguay: 9.9.

En lo regional, brota otra probleméatica donde los almacenes suelen ser noticias, el
diario La Exitosa (2019) efectu6 una investigacion donde un almacén del distrito
de Pichari en Cusco arraso con la vida de 3 personas a causa de pirotécnicos que

provocaron incendio, la mala organizacién del almacén no permitieron salir a
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tiempo a las victimas que quedaron atrapados. Con ello podemos deducir que el
mal manejo, organizacion y control del almacén influenciard significativamente en

el desarrollo de las actividades dentro de la empresa.

Es asi, que la Corporacion Calama EIRL, dedicada a la distribucion de aceite de
soya en el mercado nacional de Cusco, ha encontrado en su camino distintos
problemas que han ido afectando su actividad. Esta MYPE presenta
condicionantes que no le permite crecer considerablemente; teniendo como
principal problema la falta de posicionamiento en el mercado nacional que limita
su reconocimiento hacia los consumidores de sus productos, lo que no le permite
atraer nuevos clientes. Ademas, el costo del producto importado de Brasil no
permite ser competitivo para el mercado nacional ya que distintas Mypes
comercializan el mismo bien a distintos precios siendo este un factor negativo
para la empresa. Por otro lado, existe un problema logistico en la falta de
organizaciéon, control y espacio suficiente en el almacén. Dichos problemas
logisticos traen consigo atrasos en los pedidos y mala gestion en el local para

tener un control exhaustivo del stock existente.

Frente a la problematica descrita, el fin de esta investigacion es facilitar
estrategias para poder solucionar los problemas encontrados y crear una mejor

rentabilidad en la empresa.

De esta manera, la actual investigacion establece como problema general: ¢De
gué manera la gestion de almacén influye en el posicionamiento del aceite de

soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 20197

Asimismo, se ha formulado los siguientes problemas especificos: en primer lugar
es ¢De qué manera la gestion de almacén influye en el producto en la
Corporaciéon Calama EIRL, Cusco, 2019?; en segundo lugar es ¢De qué manera
la gestion de almacén influye en el precio del aceite de soya en la Corporacion
Calama EIRL, Cusco, 20197?; en el tercer lugar ¢De qué manera la gestion de
almacén influye en la competencia del aceite de soya en la Corporaciéon Calama

EIRL, Cusco, 2019?; y por ultimo ¢De qué manera la gestion de almacén influye
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en los consumidores del aceite de soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco,
20197?.

La investigacion presenta una justificacion social ya que se dara a conocer cOmo
la comercializacion de aceite de soya para los clientes conlleva a tener una buena
gestidbn de almacén para el producto demandado en nuestro pais. A la vez,
permitira el posicionamiento tanto en el producto, precio, competencia y
consumidores que se pueda desarrollar con el fin, que las empresas pequefas
logren aplicarlas y asi puedan mantenerse en este mundo tan globalizado. Por
otro lado, se considerd la justificacidbn préactica, puesto que, se colaboré en
mostrar el inconveniente existente en la Corporacion Calama al no disponer de
una adecuada gestion de almacén, de esta manera se diagnosticé las fallas y asi
se pudo plantear tacticas de mejora con el fin de generar mejores resultados.
Ademas, este proyecto contiene informacién que sera de utilidad para alumnos en
formacion, emprendedores y demas que estén interesados. Asi mismo, es un
tema atrayente para empresas comercializadoras de aceite de soya que tiene
gran demanda en el Perd, y de la misma manera la importancia que tienen los
almacenes para mantener activa a las empresas y satisfacer a los clientes. Por
altimo, la metodoldgica va de acuerdo a los objetivos de la investigacion que

servirh como modelo para futuras investigaciones.

Segun los problemas planteados, el objetivo general del estudio es: Determinar de
gué manera la gestion de almacén influye en el posicionamiento del aceite de

soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019.

Asimismo, se planteo los siguientes objetivos especificos teniendo en primer lugar
el determinar de qué manera la gestion de almacén influye en el producto en la
Corporaciéon Calama EIRL, Cusco, 2019; asi como el segundo objetivo especifico
el determinar de qué manera la gestién de almacén influye en el precio del aceite
de soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019; en tercer lugar se busca
determinar de qué manera la gestion de almacén influye en la competencia del

aceite de soya en la Corporacién Calama EIRL, Cusco, 2019; y para terminar el
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determinar de qué manera la gestion de almacén influye en los consumidores del

aceite de soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019.

De tal forma, la hipdtesis general definida es: La gestion de almacén influye
significativamente en el posicionamiento del aceite de soya en la Corporacion
Calama EIRL, Cusco, 2019. Del mismo modo, se desarroll6 cuatro hipétesis
especificas las cuales son: La gestion de almacén influye significativamente en el
producto en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019; la gestion de almacén
influye significativamente en el precio del aceite de soya en la Corporacion
Calama EIRL, Cusco, 2019; la gestién de almacén influye significativamente en la
competencia del aceite de soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019; y
finalmente: la gestién de almacén influye significativamente en los consumidores

del aceite de soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019.

II. MARCO TEORICO
En el presente trabajo se presentan los antecedentes claves para la solucion del
proyecto de investigacion, por consiguiente, se escogieron a nivel internacional

como:

Meidute, 1., Aranskis, A. y Litvinenko, M. (2014) en su articulo, Consumer
Satisfaction with the Quality of Logistics Services. Tuvo como objetivo medir
ambas variables de estudio. Asimismo, empled encuestas y cuestionario para la
recolectar informacion. La muestra fue 151 empresas. Tuvo como resultado alta
puntuacion en la calidad del transporte y el TI; puntaje bajo al abastecimiento y el
servicio a los clientes. Se concluy0, que si las empresas tienen una adecuada
transportacion logistica lograra que su ventaja competitiva aumente, de esta
manera, las empresas tomaran mejores decisiones para lograr la satisfaccion de

sus clientes

Agboyi, M. y Ackah, D. (2015) en su articulo, The impact of warehousing on
customer satisfaction, desarroll6 como objetivo principal el determinar la relacién
gue existe entre el almacenamiento y la satisfaccion del cliente. Su estudio

desarrollo un enfoque cuantitativo, estudio descriptivo, de corte transversal. Uso la
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técnica de encuestas y de herramienta el cuestionario para recoger datos del
estudio. La muestra fue 20 clientes, cuyo resultado arrojo que el 100 por ciento
del total de los encuestados afirman que dicha organizacion mantiene una
excelente gestion en el almacén lo que permite la rapidez de la entrega de los
productos hacia los clientes. Se concluyé que el almacenamiento influy6
indudablemente en la satisfaccion del cliente.

Punchibandara, M. (2018) en su articulo, The impact of promotional strategies of
pharmaceutical companies on doctor's recommendation of branded drugs: an
empirical study on pharmaceutical industry in Sri Lanka, se enfocdé en las
estrategias de promocién para compafias farmacéuticas, su método fue
estadistico descriptivo e inferencial. Su estudio fue correlacional para medir las
variables dependiente e independiente, usé encuestas a 150 doctores de
Colombo donde su nivel de confiabilidad fue de 0.733, siendo aceptable. Se
obtuvo como resultado que mas del 50% sefialaron que las estrategias de
promocién tienen influencia en los médicos. Concluyd que las estrategias de las
entidades tiene gran influencia para recomendar a los médicos medicamentos que

tienen marca, aunque cada una tenga diferente valor de impacto.

Kowalczyk, A. (2017) en su articulo, Supply chain management and logistics in
distribution in the manufacturing Company, enfoco como objetivo fundamental
describir la gestion en el canal de suministro como uno de los principales
elementos en la logistica de la distribucion y sus desempenfios.
Metodolégicamente el articulo es un estudio descriptivo, donde analizo
minuciosamente informacion en relacion al adecuado flujo delos materiales y la
informacion con el fin de llegar a la venta del producto. Se obtuvo como resultado
gue las empresas comercializadoras de bienes necesitan descartar los
desperdicios con el fin de manejar de manera eficiente los recursos y las
mercancias que se disponen. Asimismo debe constar con informacion que ayude
en la competitividad de la empresa. Concluyo el autor que la distribucion de la
logistica y la cadena de suministro influye en la optimizacion de los productos y la

satisfaccion hacia el consumidor final, logrando una posicion en el mercado.
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Rubio, G. (2014) en su articulo, La calidad del servicio al cliente en los grandes
supermercados de Ibagué: un analisis desde la escala multidimensional
(SERVQUAL); analizo la opinibn que los clientes tienen acerca de los
establecimientos. Tuvo un enfoque mixto cuantitativo, nivel descriptivo explicativo,
emple6 encuestas (cuestionario) a 6 tiendas en escala SERVQUAL, aplicado a
380 clientes con 25 preguntas en escala Likert, arrojando un 0.81 de confiabilidad
en alfa de Cronbach. Se obtuvo como resultado que el 56.3% de los
consumidores tienen insatisfaccion hacia la atencion que reciben. El autor
concluy6 que es un tema importante, la calidad que brinda el servicio y también la
satisfaccion de los clientes a través de los proveedores, ademas de la informacion

gue imparte para tomar decisiones y la atencion del personal que atiende.

Ortega, G., Vega, F., Mejia, M. y Reyes, G. (2016) en su articulo, Fiabilidad en el
servicio del transporte terrestre de carga, investigo precisar lo mas importante de
la fiabilidad hacia el traslado terrestre para aumentar la capacidad del servicio. La
metodologia usada fue cuantitativa, aplicativa, su disefio no experimental, de
corte transversal, de estudio descriptivo, donde 11 empresas fueron encuestadas.
Se obtuvo como resultado que el 23% son duefios con conocimiento por su
experiencia mas no por estudios, el 32% de los productos son terciarizados
porque no abastecen a la demanda, mas del 50% del transporte es confiable. Se
concluyé que la variable fiabilidad es desfavorable para la empresa. Se
recomendd, rentar un equipo para un mejor control, crear una base datos y

mejorar el proceso de inventario.

Rabufial M., Calvin, M., Feal, B., Martinez, L., Pedreira, |. y Martin, M. (2014) en
su articulo cientifico, Indicadores de calidad en el proceso de almacenamiento y
dispensacion de medicamentos en un servicio de Farmacia Hospitalaria, planteo
como objetivo establecer dichos indicadores para apreciar los pasos que se da en
el almacenamiento relacionado con los procedimientos con movimiento propio de
carrusel horizontal y vertical, la metodologia es observacional descriptivo, donde
se definieron los indicadores que tiene la calidad, se planteé un objetivo
proyectado y se calculo el total del afio 2012. En los resultados se sefiald que los
cinco indicadores arrojaron porcentajes del objetivo planificado y el total del 2012,
donde el primer indicador arrojo (<1.67%0P) y (1.03%V0), segundo (<15%0P) y
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(11.5%VO0), tercero (<15%0P) y (6.53%V0), cuarto (<10%0P) y (1.97%VO) y
finalmente el quinto (<10%0P) y (10.41%V0O). Como conclusion sefialaron que
estos indicadores permitieron estimar la calidad desde términos de prevenir
errores, precision y confiabilidad del sistema semiautomatico para el correcto

almacenamiento de medicamentos y asimismo proponer medidas de mejora.

Arango, M., Gémez, C. y Serna, C. (2017) en su articulo cientifico con titulo
Modelos logisticos aplicados en la distribucion urbana de mercancias, se enfoco
en la formulacion del objetivo principal en clasificar los distintos modelos logisticos
para solucionar las deficiencias en tanto de la coordinacién, integracion y la
distribucion urbana de todas las mercancias. Su metodologia se plante6 en la
revision de otros documentos cientificos donde se escogié modelos para distribuir
y sus procesos que implican. Los resultados arrojados evidencian que los
modelos de ruteo son los mas usados, luego de lo establecido por la demanda, de
diagnéstico y de planeacién. Los autores concluyeron que dichos modelos ayuda
en la reduccién del impacto negativo dadas al momento de su distribucion. Todo
ello explora el origen del destino que tienen las mercancias y de esta manera

plantear una ruta eficiente para una entrega placentera.

Saltos, J., Santiago, N. y Lascano, L. (2017). En su articulo, La notoriedad de
marca Yy el posicionamiento en PYMES de Tungurahua: un estudio de
construccion categorial teorica. Delimito como objetivo analizar las teorias
generales y categoricas de la evolucion de la logistica basandose en el
posicionamiento de la marca. Metodologicamente el articulo es de enfoque
cualitativo, no experimental y se us6 el andlisis documental. Los resultados
arrojaron que la marca debe proyectar la exigencia del publico la cual se dirigen
las empresas y de esta manera ocupar en la mente del consumidor permitiendo a
la marca ser reconocida en el mercado. Los autores concluyeron que el

conocimiento de un producto tiene una relacion directa en la decision de compra.

Garcia, D. A. y Rios, I. (2018) en su articulo cientifico titulado, Evaluacion de la
gestion del almacén de medicamentos e insumos médicos del hospital Pediatrico
‘José Marti Pérez”, Sancti Spiritus, delimito como objetivo evaluar la gestion de

almacenes para aportar a la mejora del desempefio de su proceso. Su
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metodologia se plantedé de manera analisis, sistemético, histérico e hipotético, su
técnica: lista de chequeo y encuesta, se uso6 la herramienta de multicriterio para
tomar decisiones. Los resultados arrojados evidencian un valor regular respecto a
la calidad de la gestidon en el almacén y problemas de un 62,66% en el nivel del
servicio brindado al cliente. Los autores concluyeron que el ICGA (indice de
calidad de Gestidn de almacenes), instrumento practico que permite que la
empresa entienda de manera mas rapida como evoluciona la gestion mediante el
tiempo, en el area de almacenamiento facilitar tomar decisiones y plantear

tacticas para la mejora del hospital.

Martinez, G., Palmero, Y. y Gonzales, L. (2017) en su articulo, Mejora en las
condiciones de almacenamiento del almacén de insumos de la empresa
TRANSCUPET, UEB CENTRO, delimito como principal objetivo, proponer
mejoras en el estado del almacenamiento de los insumos ubicados en el almacén.
Se aplicé una lista de chequeo establecido por el Ministerio de Comercio Interior.
Los resultados arrojados muestran que se busca dar soluciones que genere al
aumento en las capacidades ya instaladas y asi mismo, el mejoramiento que
presenta el almacenamiento, una redistribucién nueva en el almacén, asi como la
obtencion de equipos que manipulan grandes cantidades de mercancia. Los
autores concluyen, que existe deficiencia el almacén de la empresa que repercute
de manera negativas en la eficacia de sugerencia que no permite a la empresa
categorizar sus productos. Ellos recomiendan mejorar la condicion del almacén,
desde la instalacion, el disefio y las distribuciones que debe tener el local para

categoriza de una manera optima los insumos.

Alonso, A. R., y Felipe, P. M. (2014). En su articulo cientifico denominado,
Servicio logistico al cliente en empresas de servicios: procesamiento para su
disefio, delimito como objetivo demostrar un modelo del servicio logistico hacia
los clientes, enfocados en las empresas que brinden servicios. Planteo como
metodologia un disefio conformado por 9 etapas. Los autores concluyeron que
dicho procedimiento permite que las empresas cuyas ofrecen servicio puedan
diagnosticar los productos y servicios ofrecidos, segmentar mercado, clientes y
expectativas, definir los puntos criticos de la logistica y finalmente trazar el

servicio logistica destinada a los clientes en cada segmento.
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Salas, K., Meza, J., Obredor, T., y Mercado, N. (2019). En su articulo cientifico,
Evaluacion de la Cadena de Suministro para mejorar la competitividad y
productividad en el sector metalmecéanico en Barranquilla, Colombia, delimito
como principal objetivo evaluar los niveles de productividad y competitividad de
dicho sector desde la planificacion, control, y desarrollo donde se plante6 etapas
para cada fase del estudio. Se aplic6 como metodologia el planteamiento de
soluciones préacticas en la logistica, la herramienta para evaluar Software
Microsoft Excel 2013 para evaluar, se desarrolld lluvia de ideas, preguntas que
constaba de criterios de ponderacion por el investigador. Los autores concluyeron
que el modelo que propusieron muestra valores reales de produccion es asi, que
dicho plan es de utilidad. De la misma manera facilitara los procesos de operacion

y favorecera al incremento de las empresas.

Gonzales, G., Escuder, M. y Tanco, M. (2017). En su articulo, co-distribucion para
la logistica urbana: analisis de experiencias internacionales. Delimito como
objetivo principal el determinar como se contribuye el proceso para mejorar la
distribucion en la logistica en el negocio urbano, metodoldégicamente el estudio es
descriptivo, y se explicara a través de la observacion, tiene un enfoque
cuantitativo. Arrojo como resultado que el 80% de los entrevistados manifiestan
que la distribucion tiene influencia al incremento de las ventas en las bodegas.
Los autores concluyeron que la distribucion es el paso de planear y controlar los

bienes culminados mejorando la competitividad de las mercancias.

Imbaquingo, N. y Garcia, X. (2019). En su articulo cientifico denominado, Control
interno en la gestion de inventario para la empresa Japan Auto, 2017. Delimito
como objetivo la evaluacién del sistema interno del inventario en concordancia
con recepcion, almacenamiento, proceso de compra y venta en la empresa. Se
usé como metodologia cuantitativa, enfoque mixto, no experimental, tipo
exploratorio — descriptivo, se empled entrevista y encuesta, la poblacion fue |
personal interno, clientes y proveedores de la empresa del trimestre final 2017.
Tuvo de resultado, que la empresa no cuenta con un proyecto donde se
especifiquen las funciones para cada cargo, existe un alto nivel de riesgo del 50%
generando retrasos en las actividades operativas, no cuesta con documentacion

de compras y personal adecuado para las areas. Los autores concluyeron que las
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encuestas permiten determinar la actual situacion que presenta la empresa, tomar

medidas aplicando el cuestionario de COSO ERM.

Huguet, J., Pineda, Z. y Gomez, E. (2016). En su articulo cientifico denominado,
Mejora del sistema de gestion del almacén de suministros de una empresa
productora de gases de uso medicinal e industrial. Delimito como principal
objetivo plantear mejoria en el area del almacén de la compafiia enfocada a la
disminucién de costos y el tiempo generado por los procesos del almacén, con el
fin de resolver o solucionar las deficiencias que afecta s funcion. La metodologia
partié6 desde la hipétesis de la defectuosa gestion almacenera incrementaria los
precios de la produccion. Los autores concluyeron que el 75% de todas las
actividades simples no se ejecutan, 60% del personal mantiene su ocupacion,
ademas con los resultados mostrados en la investigacion se implementara una
mejor redistribucién para el adecuado espacio ABC, reduciendo la preparacion de
pedidos en un 25%. Es asi, que al implementarse la propuesta planteada se

rescatara la inversion inicial.

Avila, O. y Thielen, M. (2017), en su articulo, Mejoras en los procesos logisticos
del centro de distribucion y almacenaje de alimentos, planteo como objetivo
generar estrategias precisas para mejorar los almacenes de la Distribuidora J.S.
su poblacion estuvo sujeta a 10 trabajadores que operaban en el almacén con la
finalidad de obtener la mayor informacion directa. Conformada por 4 fases;
diagnéstico de las operaciones, analizar la deficiencia del almacén, propuesta en
el area logistica aplicando las 5S y ABC, y por ultimo, se evaluar la similitud entre
costo y beneficio. Los autores concluyen que dichos indicadores posiblemente
son esperados para mejorar el area logistica con el fin de dar respuesta rapida a

las necesidades del cliente.

Pazmifio, M., Narvaez, C. y Erazo, J. (2020). En su articulo, Herramientas para el
control de inventarios inteligentes en la industria del calzado de la provincia de
Tungurahua. Predetermino como principal objetivo diagnosticar toda la gestion y
el control que implica los inventarios hacia las pequefias y medianas compafias
productoras de calzados que se encuentran localizados en Cevallos.

Metodolégicamente el articulo es de estudio descriptivo, no experimental y de
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corte transversal. Finalmente, los autores concluyeron que se hallé ineficiencia es
los software que controla los inventarios de los almacenes, una deficiente
informacion en el momento actual y la falta de experiencia resultados arrojados en

el estudio.

Ortiz, M., Oramas, O. y Sanz, M. (2015). En su articulo, Procedimiento de
evaluacion de proveedores con herramientas de la teoria de los subconjuntos
borrosos. Aplicacion a proveedores seleccionados de una empresa. Delimito
como principal objetivo el determinar como se genera el procedimiento de
evaluacion en los proveedores de la compafia comercial. Metodol6gicamente el
articulo es cuantitativo, se recaudoé la informacion y el analisis de los datos de la
investigacion, se aplicod la encuesta, el cuestionario tipo Likert. Los resultados
arrojaron que existe una deficiencia al momento de recibir las mercancias y la
optimizacién en el proceso de recepcion donde se garantiza el adecuado
abastecimiento de la mercancia. Los autores concluyeron que la evaluacion del

aprovisionamiento contribuyo a brindar mayor eficiencia en la logistica comercial.

Torres, O., Enriquez, J. y Vallejos, A. (2019). Atencion al cliente: un andlisis al
servicio que brindan los restaurantes en la ciudad de Ibarra — Ecuador. Delimito
como principal objetivo el determinar la calidad en el servicio que se le dan a los
clientes del restaurante. Metodol6égicamente el estudio es descriptivo, explicando
los hechos mediantes la observacion, se us6 la encuesta y cuestionario en Likert
donde se le aplico a 20 clientes del local. Los resultados sefialaron que el 42% fue
de la atencion fue regular mientras que el 57% fue buena. Los autores
concluyeron que el servicio que se brinda a los clientes s esencial en los
restaurantes, que se trasmite los usuarios, trayendo consigo comodidad de los

clientes, y de esta manera beneficia el prestigio del mismo.

Cardona, J., Orejuela, J. y Rojas, C. (2018). En su articulo, Gestién de inventario
y almacenamiento de materias primas en el sector de alimentos concentrados.
Predetermino como objetivo principal, el proponer una mejor metodologia en la
bodega con respecto al inventario de materia prima. Metodolégicamente el
articulo se baso en 4 fases; ABC, pronosticos en la demanda y el servicio

deseado, control del inventario y un modelo para optimizar el lugar donde se
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almacenara el bien para el inventario. Los autores concluyeron que las fases
facilitara la identificacion de los productos, una mejor calidad para calcular las

deficiencias en el prondéstico de la demanda, facilitar la toma de decisiones.

Aldana, D., Mosos, A. y Vanegas, M. (2016). En su articulo, El cliente como factor
primordial en la cadena de suministro — Enfoque Servicio al Cliente. Predetermino
como objetivo enfatizar como se ofrece el servicio a los clientes internamente en
la logistica manejados por las MYPES que suelen producir y comercializar. La
metodologia usada fue planear estrategias para llevar acabo su objetivo donde se
junté informacion mediante cuestionario Likert conformado por 52 preguntas a
través de 3 fases del servicio al cliente ( transaccion y pre — post). Los autores
concluyeron que un bien suele ser de muy buena calidad, cuando esta pasa por
una adecuada cadena de suministro y suele terminar el tramo cuando el cliente

esta satisfecho con su necesidad esperada del producto.

Garcia, D. A., Cedefio, Y., Rios, I. y Morell, L. (2019). En su articulo, indice
integral de calidad para la gestion de almacenes en entidades hospitalarias.
Determino como objetivo emplear un indice en la calidad de la gestion de los
almacenes, con el fin de pulir el proceso de almacenaje en hospitales y de la
misma manera satisfacer al cliente. Su metodologia estuvo sujeta por variables y
dimensiones donde se identificd principalmente las deficiencias que acarrean el
servicio y asi mismo se propone alternativas de mejora, se utilizé el diagrama de
causa-efecto (Pareto). El resultado arrojo que la aplicacion permite evaluar el
proceso sistematico, la crecida del control interno, la confianza activa del sistema
logistico y el aumento del nivel del satisfactorio del cliente. Los autores
concluyeron que la aplicacion ayudo a identificar las causas de los inconvenientes

en el almacén y de la misma manera facilito la gestion para la mejora del proceso.

Alvarez, V., Espinosa, J. y Torres, O. (2020). En su articulo, Comportamiento de
la gestion de la mercancias en los restaurantes del litoral ecuatoriano. Delimito
como principal objetivo, el determinar la conducta de la gestion de los bienes en
los restaurantes del pais. Su metodologia se clasifico de manera cuantitativa,
exploratoria, descriptiva. Se dividio en 2 etapas desde la identificacion mediante el
método Delphi y el analisis a través de una lista de chequeo donde se usara la
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observacion. El resultado arrojo evidencia que la gestién de las mercancias en los
locales de comida exhibe un ambiente negativo. Los autores concluyen que la
rentabilidad presenta anomalias, incumplimiento de calidad en el proceso desde
la compra hasta la elaboracion de los platos, desconocimiento del trabajador
sobre sus funciones y finalmente se urge establecer gestiones que permitan
mejorar y redisefiar de manera mas eficiente la mercancia que se usa en los

establecimientos.

Pignatelli, P. y Tomaseti, E. (2020). En su articulo, Una aproximacion empirica al
analisis de las percepciones del consumidor sobre el envase, cuyo obijetivo fue el
plasmar una aproximacién de la significancia de la forma del bien, en la
metodologia se usé una encuesta online, donde se midid las apreciaciones entre
los envases con caracteristicas diferentes. Arrojo como resultado que las
reducciones minimas no son observadas. Los autores concluyen que los

consumidores prefieren lo mas econémico.

Kazmierski, R. (2015) en su tesis: Factors chat influence the implementation of the
lean 5S tool within U.S. automotive suppliers, cuyo objetivo fue la implementacion
de la herramienta 5s para determinar si los factores varian como las variables
estadisticas. Dicho estudio fue descriptivo e inferencial y se usé el cuestionario a
430 miembros de la sociedad estadounidense y solo se calificaron 138. Se obtuvo
como resultado que los encuestados en la pregunta 1, observaron que 9 factores
tienen impacto para implementar las 5S; en la pregunta 2, de 10 variables solo 7
afectan a cada elemento y fases de las 5S. Concluyé que todas las fases se
correlacionaron entre si y el resultado del estudio facilité pasos para aumentar el
éxito implementando las 5S.

Yagchirema, A. (2015) su tesis, La Logistica y la Satisfaccion del cliente en la
empresa Reparti S.A en la ciudad de Ambato. Cuyo objetivo principal fue indagar
sobre los elementos importantes sobre la logistica como conexion para satisfacer
a los clientes. Dicha tesis cuenta con ambos enfoques (cuali-cuantitativo), su
disefio de aplicacion no experimental, nivel correlacional y estudio descriptivo. Se
desarroll6 encuestas (cuestionario) y entrevistas como herramientas para

recolectar informacién para su estudio, La poblacion (clientes) consta de 240 y la
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muestra fue 148. Se obtuvo como resultado que el 39.9% correspondiente al
tiempo de entrega no es muy satisfactorio, el 60.1% produce retraso, y el 58.1%
no tiene disponibilidad de producto. Se concluyé que ambos elementos deben

mejorar o de lo contario los clientes se iran con la competencia.

Riafio, A. (2018) en su tesis, Propuesta de mejoramiento de inventario actual con
el andlisis inventarios ABC para la empresa YANBAL de Colombia S.A.C, cuyo
objetivo fue proponer una mejora en los retrasos del abastecimiento completo del
producto, la metodologia usada fue la obtencion y elaboracién de datos y la
aplicacion de propuesta. Se obtuvo como resultado que el inventario actual cuenta
con un mal uso en la materia prima y el stock por vencimiento provocando
retrasos. Se concluyé que dicha propuesta mejorara el inventario mediante el
andlisis ABC y se recomendd conservar el control de los inventarios de forma
periddica para reducir los errores que presente, evitando pérdidas y mejorar los

procesos.
Asimismo, en los antecedentes nacionales se tomaron en cuenta tales como:

Yachi, K. M. (2018) en su articulo cientifico titulado, Estrategias de distribucion
para la comercializacibn de Pisco en el mercado interno: Asociacion de
productores de Ica, cuyo objetivo fue buscar detalles sobre los problemas en el
proceso de distribucion de los pequefios productores de Ica, asociado con los
productores en las zonas de ventas. Su metodologia fue una investigacion
aplicada, descriptiva, disefio no experimental, exploratorio y concluyente. Se usé
como instrumento cuestionarios y asi mismo, entrevistas a los comerciantes.
Consecutivamente, los resultados arrojaron el intermediario de la distribucion y el
consumo viene a hacer el comercio, ya que, se adjunta el tiempo donde se
necesita de gente y compafas. Finalmente, el autor concluyo que en los
supermercados se centraban mayormente los canales de comercializacion y es
asi se debe plantear estrategias donde se enfoquen la capacidad de cubrir todo lo

gue el cliente final necesite.

Ramos, W. M. (2013) en su articulo cientifico denominado Incremento de la

productividad a través de la mejora continua en calidad en la subunidad de
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procesamiento de datos en una empresa de Courier: el caso Peru Courier, su
objetivo primordial el de acrecentar la produccién desde la mejora continua a base
de la calidad en el procesamiento de datos de la compafia peruana Courier. Su
metodologia no experimental, longitudinal, de tendencia. Su poblacion fue todos
los documentos procesados de la unidad. Arrojo como resultados que netamente
las sub variables que son independientes suelen ser especifica en relacién a
calidad. El autor concluyo que se pudo aumentar la productividad en un 48.03 por
ciento en el 2012 en promedio, ademas se progresa la calidad si se mejora las
sub variables que son independientes. Asi mismo, se acepto la hipotesis alterna

rechazado la nula.

Tinoco, F. E. (2013) en su articulo, Six Sigma en Logistica: Aplicacion en el
Almacén de una unidad Minera. Delimito como objetivo aplicar el SIX SIGMA
como herramienta de calidad de la mineria. Se distribuy6 en 4 fases en el ciclo
DMAIC donde se identific6 como resultado que las variables que consta la
organizaciéon deben esforzarse en disminuir la deficiencia encontrada inicialmente.
El autor concluye que ambas variables influyen considerablemente en la

disminucién del merma.

Acufia, M. Y. (2018) su tesis, Gestiobn de Almacén y su incidencia en la
Rentabilidad de la Empresa Inversiones Meza e hijos SAC de Trujillo - Periodo
2016, cuyo primordial objetivo fue determinar si influye la gestion de almacén
hacia el rendimiento de la SAC. Para tal efecto, se describié cada una de las
variables y las relaciond, para el logro de este objetivo se ha realizado la siguiente
metodologia: disefio no experimental, descriptivo, transversal; empleando
encuestas (cuestionario) a los responsables del almacén, la observacion de los
procesos que se realizan diariamente y el andlisis de los datos econémicos que
muestran los estados financieros de Inversiones Meza e hijos SAC,
correspondiente a los afios 2014 al 2016. Se obtuvo como resultado 65.22%
incumplimiento, y donde el importe anual eleva los S/. 14,409 en mercancias sin
rotar y S/. 7,483 faltantes. Se concluye que la variable independiente influye en la

rentabilidad de la compafia respaldada por los andlisis efectuados a los EEFF.
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Cobos, J. A. y Veneros, M. K. (2019) en su tesis, La Gestion de Almacén y su
influencia en la Satisfaccion del Cliente de la distribuidora Herich Motocross —
Chimbote 2019, cuyo propésito es precisar si los clientes satisfechos de la
compafiia son influenciados por la gestiéon de almacén. Se disefio el estudio de
forma no experimental, transversal y nivel correlacional. Se empled encuestas y
cuestionario como instrumento en escala Likert establecida a una muestra de 162
clientes de la distribuidora. Se obtuvo como resultado de la encuesta que el 55%
tiene un nivel muy malo para gestionar el almacén: 43% en recepcion, 57.4 % en
almacenamiento y 43% en el movimiento; en la segunda variable 43% se
encuentran satisfechos: 56% en calidad, 59% en valor percibido, 47% confianza y
59% en expectativas. Se concluyd que efectivamente existia relacion entre dichas

variables de investigacion.

Alvarado, J., De los Heros, G., Castillo, L. y Gaspar, J. (2018) con su tesis,
Propuesta de mejora de la situacion actual del almacén de productos terminados
de una empresa productora y comercializadora de ceramicos, cuyo propdsito el
aumentar su indicador en la atencién de sus pedidos. Cuyo estudio se bas6 en
diagnosticar la actual situacion ge mantiene el almacén con el bien terminado,
recopilando informacion, cuyo resultado arrojo que las causas de las paradas
suele ser por faltas de recursos (13.9%) y perdida de rendimiento con un 11 por
ciento. Es asique se planea mejorar tanto el nivel politicas y operativa, con ello se
reducira las paradas en un 70 por ciento y 50% en la otra deficiencia,

Fernandez, M. A. (2019) con su tesis, Gestion de Almacenes e Inventarios en la
Botica Farhisa — Ferrefiafe 2017, cuyo objetivo fue plantear una estrategia en el
almacén e inventario para Botica Farhisa. Su metodologia fue cuantitativa, estudio
descriptivo, disefio para la investigacibn no experimental, transversal y de nivel
correlacional. Se empled la encuesta; el cuestionario de escala ordinal para
recolectar informacion; en este estudio se empleé a 5 colaboradores como
muestra. Se obtuvo como resultado que la gestion almacenaria e inventario de la
botica es ineficiente y trae consigo problemas del 100% en la sobreproduccién, ya
gue el 80% de los colaboradores sefalaron tener exceso de desperdicios, 60% en

movimiento innecesario, 40% en defectos y 20% en transporte. Se concluyo que
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la propuesta de mejoria en el almacén debe estar basado en: sobreproduccion,
periodo de demora y abuso de inventario.

Baca, R. y Torres, D. (2019) y su tesis, La gestion logistica y su incidencia en la
satisfaccion del cliente interno de la empresa Villa Bellavista SAC., ciudad de
Tarapoto, afio 2017, su objetivo principal fue establecer la incidencia del
gestionamiento logistico hacia el bienestar del cliente en la organizacion. Su
disefio fue no experimental, estudio descriptivo correlacional. En cuanto al recojo
de informacién la técnica disefiada fue encuestas efectuadas a 100 clientes
internos de la empresa (poblacién y muestra del estudio). Se obtuvo como
resultado que el 31% la logistica es eficiente y el 45% en la satisfaccion hacia los
clientes es moderada. En conclusién, se definid que la variable gestion logistica

incide positivamente en la satisfaccion y productividad de colaboradores.

Olivares, C. I. (2018) en su tesis, La cadena logistica y posicionamiento de
servicios de la agencia de aduanas WORLD INTERNATIONAL S.A.C. Callao,
2018, su principal objetivo fue definir si la cadena logistica influye en la posiciéon
que tiene los servicios de la compafiia. Su metodologia escogida fue hipotético —
deductiva, de enfoque cuantitativa tipo aplicativo siendo nivel explicativo causal, la
investigacion se disefié de forma no experimental transversal. Ademas, se utilizd
encuestas para reunir informacion desarrollando cuestionario para la medicion y
analisis de las variables, donde 58 trabajadores fue la poblacién y 30 la muestra.
Se obtuvo como resultado que el 90% son por modificaciones en la logistica,
72.3% en el servicio, 72.6% en la manipulacion y el 80.5% en el almacenaje. En
conclusién, si existe influencia significativa, es asi, que se recomendo establecer

procedimientos adecuados como la certificaciébn y mejora continua.

Roca, K. J. y Tapia, J. R. (2018) en su tesis, Influencia de la gestion logistica en la
rentabilidad de la empresa Optical Technologies S.A.C - La Victoria 2018, busco
determinar si la logistica repercute en la utilidad de la compafiia. Tuvo un estudio
descriptivo simple de tipo aplicativa, de enfoque mixto (cualitativo — cuantitativo),
de disefio no experimental y transversal. La poblacion se dividié entre funcionarios
y trabajadores sumando un total de 200 y la muestra probabilistica 119

trabajadores a los cuales se les realiz0 encuestas y entrevista como técnicas para
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recolectar informacion. Se obtuvo como resultado la mala supervision y
coordinacion en los requerimientos provocando el asumo de penalidades
monetarias. Se concluyéo que en el factor logistico existe una influencia directa

hacia la rentabilidad de la compafiia.

Gallegos, Y. A. (2017) en su tesis, Gestion de almacenes y el control interno de
inventarios Sedapar S.A. Arequipa Metropolitana 2016, su principal objetivo fue
especificar si existe relacion entre ambas variables. La metodologia de la tesis es
cuantitativa de tipo aplicativo - no experimental, nivel descriptivo, corte
transversal. Se tomé como muestra probabilistica a 140 trabajadores de un
universo total conformada por 230 (poblacion) a los cuales se les efectud
encuestas como técnica para recoger informacién siendo el cuestionario el
instrumento aplicado, resultado confiable de Cronbach (0.531 y 0.505)
respectivamente. El autor concluye el hallazgo de una relacion directa entre
dichas variables, por lo que recomendo6 la implementacibn de medidas de

correccion y control en el almacén.

Carpio, K. (2017) en su tesis, Gestion de Almacén en la Distribuidora Gabriel
Arcangel S.A.C. en el distrito de Sicuani — Cusco 2017, su principal objetivo fue
conocer el gestionamiento de almacén de la empresa. Es preciso sefialar que su
metodologia tuvo un enfoque cuantitativo basica, disefiado de forma no
experimental a nivel descriptivo, para lo que se utiliz6 como técnicas el desarrollo
de encuestas (cuestionario) cuya muestra de 22 colaboradores. Se obtuvo como
resultado que: la recepcién el 54.5% es adecuada, almacenamiento el 77.3% es
poco adecuado, preparacion de pedidos el 54.5% es poco adecuado y en
despacho el 72.7% es adecuada. En conclusién la gestion de Almacén es

apropiado en la distribuidora

Por otro lado, es ideal identificar algunas teorias referidas a la investigacion, las
cuales resguardan la investigacion y ayudan en el analisis de la realidad

indagada.

Las teorias relacionadas a la primera variable, Gestion de Almacén se tiene la

teoria de Poirier y Reiter (1996) indican que la gestion del almacén es un factor
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critico para alcanzar la optimizacién de recursos y capacidad de almacenaje
donde dependerdn como se caracteriza los productos y los volumenes que

ocuparan en el almaceén. (p. 8).

En la teoria de la Logistica segun Christopher, citado por Nufiez (2014) consiste
en la capacidad que tiene la cadena de la logistica durante el procedimiento de
recepcion, la aplicacién del inventario y, entrada y salida de los bienes, estos
deben tener una adecuada planeacién en los detalles y una manipulacion
apropiada para que se desempefie sin problemas las funciones del comercio. (p.
12).

Asi mismo, Anaya (2008) indica que el problema logistico que tiene un almacén
es esencialmente obtener una gestion correcta de todos los recursos que se usan,
donde se evitan retrasos y esperas, minimizando de esta manera el tiempo total

de proceso y asi generar rapidez en el servicio, se reduciendo costes. (p. 11).

Segun, Ledn y Viramontes (2014) definen que, el almacén es una pieza en la
cadena logistica, es un ente regulador de los ingresos y salidas de mercancias de
las organizaciones. Ademas, de tener un equilibrio en el area para nivelar la

demanda de la empresa. (p. 124).

Asi mismo, la gestion de almacén es definido como el conjunto de procesos
donde se cumple las funciones de recepcionar, almacenar y mover la mercancia
desde un mismo almacén donde pueden estar: materias primas, productos semi-
elaborados o culminados. (Villarroel y Rubio, 2012, p. 10). Mientras Flamarique, lo
define como el control unitario de los productos y reorganizarlos adecuadamente
para disminuir la mayor cantidad de procedimientos de manutencion, problemas y
tiempo dedicado. (2019, p. 35).

De esta manera, se establecio las siguientes dimensiones en cuanto a la gestion

de almacén

En cuanto la recepcion, Villarroel y Rubio (2012) sostiene que empieza desde el
instante que los productos ingresan al almacén y culmina cuando se los ubica en

el area de transito donde pasa por el proceso de revision y verificacion del bien y
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a la vez pasar por el control de calidad. (p. 13). Asi mismo, Escudero (2011)
define que la recepcién consta de facilitar el ingreso de todos los productos
abastecidos de proveedores, comprobandose que lo recibido coincida con las
caracteristicas solicitadas detalladas en el recibo de entrega observando todas las
caracteristicas correspondientes al pedido en cuanto a cantidad, calidad, etc. (p.
14).

En segundo lugar, el almacenamiento se define como el proceso técnico del
abastecimiento teniendo como actividades el ubicar, salvaguardar y controlar la
mercaderia. (Villarroel y Rubio, 2012, p. 12). Por otro lado, Escudero (2011)
define que el almacenamiento es el establecimiento adecuado y eficiente de las

mercancias en almacenes, cuyo objetivo es el facil acceso y localizacion del bien.
(p.14).

En cuanto, a la tercera dimensién, Villarroel y Rubio (2012) definen que el
movimiento, suelen ser manipulaciones que recibe la mercancia en el interior de
un mismo almacén y no se emplea ninglin cambio al producto y a su vez crece el
costo, pero el valor afladido no aumenta. (p. 12). Asi mismo, Sosa (2018) sostiene
gue el movimiento es el subproceso donde el almacenaje de las mercancias tiene
caracter operacional correspondiente al movimiento de los insumos/productos en
diferentes zonas del almacén en el que se encuentran o a partir del area de

recepcion hacia el lugar de almacenaje. (p. 199).

Finalmente, la cuarta dimension, Gonzales (2008) define que el producto
terminado son aquellos productos que son fabricados por empresas y finalmente
son destinados a distintas compafias para su utilizacion o para su consumo.
(p.231). Asi mismo, todos aquellos productos terminados que culmina cualquier
proceso donde se ejecuta la produccion de bienes son conservados en
almacenes donde se transportara hacia zonas de venta y a puntos de

comercializacion. (Escudero, 2011, p. 8).

Del mismo modo, se consideraron para el estudio las siguientes teorias de la

variable Posicionamiento:
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En la teoria de Ries y Trout, citado por Bafios y Rodriguez (2012) indican que no
es indispensable mostrar cosas nuevas para logar posicionarse, es lo inverso ya
qgue debe ser diferente al resto y debe hacerse cambios para lograrlo, ademas de
tener una buena informacion del producto o los servicios, con el fin de ocupar la
mente del cliente, que esta saturado de todos los anuncios que ve en los
mercados. Debe fijarse en algo preciso y no acaparar todo al mismo tiempo,
centrarse en el cliente receptor, ya que el distingue lo que le brinda, de esta

manera se conseguira los objetivos plasmados. (p. 64).

En la teoria de asociacionista del aprendizaje, segun Rivera, et &l (2009)
mencionan gque los consumidores no piensan légicamente para formarse, ya que
se necesita que se expongan diversos estimulos para poder realizarlo. Asimismo,
se plantea que para mejorar el posicionamiento en la mente del consumidor se
debe provocar consecutivamente sin necesidad que sea racionalmente que traera

consigo conductas voluntarias. (p.171).

En la teoria del Marketing, segun Abascal (2004) es la creacion de alternativas
distintas y actuales hacia los clientes, se presenta al marketing del futuro como
estrategia referido al posicionamiento, donde esta teoria impone observar si es
proporcionalmente conocida la compafia por el cliente o probablemente al cliente
potencial, comparar y analizar a los competidores donde el posicionamiento sea a
largo plazo. (p. 164).

Garcia define que el posicionamiento suele ser “percepcion de los consumidores
hacia los productos o marcas. Ellas forman parte de distintas emociones e
investigacibn que acoge el producto, mediante el precio, la competencia o

distintos consumidores de consumo similar. (2002, p. 187).

Asi mismo, el posicionamiento es definido como la manera que un producto logra
ser significativo dentro de un determinado segmento, considerando distintas
caracteristicas que pueda tener el producto o la imagen que logre asociarse en
comparativa con los productos ya existentes en el segmento u mercado. (Alonso y
Calderon, 1995, p. 127). Asi mismo, Mir menciona que es la fase de ubicar un

bien, una marca o una compafiia, donde la mente humana es fragil. (2015, p. 19).
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De esta forma, se establecid las siguientes dimensiones en cuanto al

posicionamiento: producto, precio, vendedores y consumidores.

El producto se define como un bien ofrecido en el mercado, teniendo como como
proposito la satisfaccion plena del deseo y necesidades de los consumidores.
(Baena y Moreno, 2010, p. 21).

El precio, segun Baena y Moreno lo precisan como el valor que aprecia el cliente
para la adquisicién del producto que se ofrece y lo que el consumidor desea.
(2010, p. 59).

El vendedor se define como aquella que aplica conocimientos, investigacion y su
experiencia misma cuya finalidad es contraer contratos con compradores viables
usando sus distintas formas de negociar y asi fijar relaciones favorables de
continuidad. (Artal, 2007, p. 225).

Los consumidores, segin Agueda, define que son los que compran y buscan

mayormente lo que pueda satisfacer sus necesidades y deseos. (2008, p. 396).

[ll. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

Esta tesis se desarroll6 desde un enfoque cuantitativo, ya que se analiz6 a ambas
variables de estudio: la gestion de almacén y el posicionamiento del aceite de
soya. De este modo, se empleard y recopilard datos medibles de las cuales se
analizar4 los resultados que se obtendrdn al término de la investigacion.
Asimismo, Hernandez et a&l. (2014) manifiestan que para enfocar
cuantitativamente se aplica la recopilacion de informacién para la comprobacién
de la hipotesis planteada basandose en medir numéricamente y analizarlos
estadisticamente, cuya finalidad es constituir modelos de comportamientos y

demostrar las teorias. (p. 4).

El nivel es descriptivo, que son aquellas caracteristicas o rasgos del objetivo del
estudio donde se describen situaciones, se presentan una vista mas profunda de
los problemas, identifica hechos y sean sucesos que se pueda analizar. (Bernal,
2006, p. 113).
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Asi mismo, el estudio fue correlacional ya que se busco diagnosticar el nivel de
relacion de las variables de estudio, empleando un prototipo predecible ya sea un
grupo o poblacion. Es asi, que la investigacion busco relacionar las variables:

gestién de almacén y posicionamiento. (Hernandez et éal., 2014, p. 81).

El tipo es aplicada, segun Diaz (2009) alega que compone una conexion
intermedia a través de entendimiento cientifico y el uso practico, dirigida al empleo

de teorias y las leyes comprobadas para resolver obstaculos sociales. (p.59).

Por otro lado, la investigacion se disefido de forma no experimental, de acuerdo
con Hernandez et al., no se manipulan las variables de forma deliberada. La
realizacion de esta categoria de investigacion permite que se observe los sucesos
dados en su contexto natural procediendo con su andlisis. (2014, p. 81). También
agrega que es transversal la investigacion, esta es aquella que se adjunta

informacion en un tiempo determinado o unico. (p. 151).

3.2. Variables y operacionalizacion

Para conocer la investigacion se detallara la categoria de las variables donde se
separan cada una con dimensiones e indicadores a medir. Las variables se
presentan como definiciones del estudio y se expresan de manera hipotética, para
el objetivo de la investigacion donde se requiere una serie de andlisis para
distribuirla de categoria dependiente o independiente. (Namakforoosh, 2005, p.
66).

Variable Independiente: Gestion de Almacén,

Dimensiones: Recepcion, Almacenaje, Movimiento y Producto Terminado
Indicadores: Tiempo de entrega y verificacion; etiquetado y disponibilidad de
stock; preparacion de pedido y nivel de cumplimiento de pedidos; nivel de
condiciones 6ptimas y nivel de calidad de entrega.

Variable dependiente: Posicionamiento

Dimensiones: Producto, Precio, Competencia y Consumidores
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Indicadores: Nivel de consumo y nivel de calidad del producto; precio competitivo
y descuento por compras; nivel de atencion de cliente y nivel de competencia;

nivel de satisfaccion y nivel de recomendacion.

3.3. Poblacién muestray muestreo

El primer paso para disefiar una muestra consiste en definir la poblacion de
estudio. Para ello, Hernandez et al. (2014) definen que la poblacién es el conjunto
total de sucesos que concuerdan con ciertas descripciones. (p. 174). Es asi, que
la poblacién es un factor importante porque lo conforma un conjunto de individuos
con aspectos similares y relacionados en un lugar especifico teniendo en cuenta
sus caracteristicas mas resaltantes para realizar el trabajo de investigacion. En la
actual investigacion, 50 clientes de Calama de la provincia de Cuzco sera la

poblacion.

Dado que es reducida la poblacién, siendo 50 usuarios clientes de la Corporacion
Calama en el periodo 2019, la muestra es apodada censal ya que se clasifica el
100 por ciento de la poblacion, por ser una cantidad manipulable de clientes. Por
consiguiente, para la investigacion se utilizé la muestra censal ya que, esta
muestra censal es todo aquello que representa la poblacibn desde sus
caracteristicas y elementos para su respectivo resultado. (Pérez, 2010, p. 138).
Es asi que en la poblacion se incluira a los clientes registrados en la data de la
empresa que realizan pedidos continuamente a Calama y que habiten en Cusco.
De la misma manera, se excluira a los clientes que no estén registrados en la data

de la compafiia.

3.4. Teécnicas e Instrumentos de recoleccion de datos

En nuestra exploracion, utilizaremos como técnica para la recoleccion de datos la
encuesta en el cual realizamos una serie de preguntas a un grupo determinado de
personas, estos son clientes de la empresa mencionado anteriormente. Segun
Ibafiez (2015) la encuesta viene hacer técnicas donde se podra conocer una
categoria de elementos, los componentes y los contribuyentes que participan. (p.
69).
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Asimismo, lIbafiez (2015) define al instrumento cuestionario como un disefio
donde se obtendra un conjunto considerable de informaciéon absorbido de una
gran cantidad de personas. (p. 69). Por ende, en el estudio se us6 como el
cuestionario como instrumento, la cual se encuentra estructurado por 16 items
dividido en las 2 variables que estara aplicado a los usuarios que compran los
productos de la empresa. Asi mismo, los items estdn conformados por naturaleza
ordinal en escala de Likert y son categorizados de la siguiente manera: (1) Nunca,

(2) Casi nunca, (3) A veces, (4) Casi siempre, (5) Siempre

La Validez, definido por Hernandez et al. (2014) como la medicién de las variables
del estudio, en otras palabras, es el valor donde el instrumento podra evaluar la
investigacion que el indagador requiera. (p. 201). Es asi, que la validacién del
proyecto esta sujeta a 3 expertos correspondientes al dominio del estudio, donde
evalUan error de escritura o investigacion innecesaria elaborado en la utilizacion

del instrumento. Ver tabla 23 en (anexo 6).

De la misma manera, la confiabilidad es la herramienta cuya medicion hace que el
nivel de la aplicacién frecuentada a un mismo sujeto u objeto arroje los mismos
resultados. En otros términos, el fruto de los resultados sera l6gico y consistente.
(Hernandez et al., 2014, p. 200). Por ende, se empled en la investigacion el Alfa
de Cronbach donde se evalGa la consistencia interna de la confiabilidad del
instrumento, si el valor es cercano a 1 y mayor a 0.80 es confiable. Ver (tabla 24).
Con respecto a la clasificacién de las respuestas planteadas en el cuestionario se
empled la escala de Likert, donde este viene a ser un conjunto de elementos
propuestos para un estudio, y es de ahi que los individuos deben elegir o sefialar
una categoria en relacion a un conjunto de afirmaciones, donde se expresa su
juicio, preferencia etcétera. Esta escala es usada con frecuencia en
investigaciones empleadas a cuestionarios donde se requiere respuestas que

especifigue un nivel en escala donde se calificd. (Schrum et al., 2020, p. 2)
Dicho lo anterior, se desarroll6 como instrumento de la investigacion 16 preguntas

en una escala de Likert (1 — 5), a partir de “Nunca” a “Siempre” a una muestra

piloto de 10 clientes, alcanzando la siguiente confiabilidad para las variables:
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Gestion de almacén (0.809) y la variable Posicionamiento (0.836). Esto indica que
es confiable el procesamiento del instrumento. Ver tabla 25 y 26; en (anexo 5).

3.5. Procedimientos

El desarrollo de esta investigacion para la recopilacion del instrumento se emple6
la técnica encuesta a los clientes frecuentes de la Corporacién Calama, de
acuerdo a la muestra escogida en el estudio; luego se opté por emplear el
programa Excel de Microsoft 2010 y el programa estadistico SPSS version 25
para examinar los datos obtenidos y estudiarlas segun la variable de
investigacion; ejecutar la validacion y confiabilidad del instrumento estudiado;
exponer el analisis estadistico conforme a nuestras hipétesis manifestadas, se
desarrolla algunas afiliaciones dentro del andlisis; finalmente, se inserta los
resultados correspondientes en tabla, cuadros, graficos y barra para su conclusion
correspondiente. (Hernandez et al., 2014, pp. 272-327).

3.6. Métodos y analisis de datos

Para examinar la informacion de las encuestas realizadas se emple6 el método
descriptivo donde se encontrara las distribuciones de frecuencia, graficos de
frecuencia de ambas variables de estudio, obtenidas por nuestros encuestados
que permitirA comprender de manera sencilla la informacién donde se podra
desencadenar las discusiones, conclusiones y recomendaciones de la presente
investigacion. Luego, el analisis inferencial se realiz6 mediante el contraste de
hipétesis, que permiti6 la comprobacion de las hipétesis (nula o alterna)
planteadas mediante la prueba de Correlacion de Pearson que mostrara la
relacion de las variables en estudio, en este proceso fue de utilidad la herramienta

de software SPSS y el programa Excel 2010.
Asi mismo, Mondragén (2014) manifiesta que tanto el Pearson y Spearman son
métodos de correlacién donde el indagador quiere observar la presentacion de la

informacion, que faciliten determinar la igualdad y desigualdad entre las variables

cuantitativas. Conforme a la imagen exhibido seguidamente.

Tabla 1: Rangos de Correlacién de Pearson
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RANGO RELACION

-0.91 a -1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.76 a -0.90 Correlacion negativa muy fuerte
-0.51 a -0.75 Correlacion negativa considerable
-0.11 a -0.50 Correlacion negativa media

-0.01 a-0.10 Correlacion negativa debil

0.00 No existe correlacion

+0.01 a +0.10 Correlacion positiva débil

+0.11 a +0.50 Correlacién positiva media

+0.51 a +0.75 Correlacién positiva considerable
+0.76 a +0.90 Correlacién positiva muy fuerte
+0.91 a +1.00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: Mondragon (2014)

3.7. Aspectos éticos

Referente a los elementos éticos se puso a disposicion el cuestionario de forma
sencilla y clara, manteniendo los principios y valores adjuntados al instrumento y a
su vez conservar privadamente los datos de los encuestados. Del mismo modo,
no se efectuaron algun tipo de manipulacion.

Lo que se quiere obtener es mostrar una correcta validacion de las conclusiones
ya que la presente investigacion se ejecuto con la finalidad que la compaiiia
pueda mejorar en sus procedimientos y puedan continuar fortaleciéndose en su
rubro.

Asi mismo, se acato6 la propiedad intelectual de los autores consultados en las
citas utilizando el estilo APA, estos fueron usados como motivo de indagacion
para el proyecto y posteriormente colocar las referencias bibliograficas

correspondientes.

IV. RESULTADOS
Con respecto a los resultados que se obtuvieron en el cuestionario con relacion a
las interrogaciones sobre gestion de almacén y posicionamiento, se presenta las

tablas de frecuencia, sus respectivos graficos e interpretaciones.
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1.- ¢ Esta conforme con el tiempo de entrega del producto de la Corporacion

Calama?
Tabla 2:
Tiempo de entrega
Frecuencia % % valido % Acumulado
NUNCA 1 2 2 2
CASI NUNCA 2 4 4 6
. A VECES 12 24 24 30
Valido
CASI SIEMPRE 11 22 22 52
SIEMPRE 24 48 48 100
Total 50 100 100

[ 200w ]
NUNCA CASI AVECES CAS SIEMPRE
MNUNCA SIEMPRE

Elaboracion propia

Figura 1: Estéa conforme con el tiempo de entrega del producto de la Corporacion

Calama

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefala los cinco valores establecidos en escala
tomada a 50 clientes de Calama de la provincia de Cusco. La figura sefiala
gue el 6% de los encuestados estimaron que nunca y casi nunca estan
conformes con el tiempo que reciben el producto por parte de Calama, sin
embargo un 24% estiman que a veces y un 68% que viene a ser 35
encuestados que siempre y casi siempre estan de acuerdo con el tiempo

gue llega su producto.
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2.- ¢ Cuando usted compro algun producto, al momento de verificarlo ha notado

algun desperfecto o falla?

Tabla 3:
Verificacion
Frecuencia % % valido % acumulado
CASI NUNCA 2 4 4 4
A VECES 8 16 16 20
Véalido CASI SIEMPRE 33 66 66 86
SIEMPRE 7 14 14 100
Total 50 100 100

CASINUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE
Elaboracion propia

Figura 2: Cuando usted compro algun producto, al momento de verificarlo

ha notado algun desperfecto o falla

Interpretacion

Se contempla que la tabla sefiala cuatro de los cinco valores establecidos
en escala, tomada a 50 clientes de Calama de la provincia de Cusco. La
figura sefala que 0% de los clientes estimaron que la Corporacién Calama
nunca notaron fallas en el producto, un 4% casi nunca, un 16% eligieron
gue a veces suele tener ciertos desperfectos y el 80% estimaron que

siempre y casi siempre muestra fallas al momento de revisar el bien.
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3.- ¢Considera usted que el etiquetado que presenta el producto cumple con lo

indicado por la empresa?

Tabla 4:
Etiquetado
. - %
Frecuencia % % valido
acumulado
NUNCA 1 2 2 2
CASI NUNCA 3 6 6 8
A VECES 13 26 26 34
Valido CASI
SIEMPRE 20 40 40 74
SIEMPRE 13 26 26 100
Total 50 100 100

MNUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

Elaboracion propia

Figura 3: Considera usted que el etiquetado que presenta el producto cumple con

lo indicado por la empresa

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala los cinco valores establecidos en escala,
tomada a 50 clientes de Calama de la provincia de Cusco. La figura sefiala
gue el 8% de los encuestados estimaron que la Corporacién Calama nunca
y casi nunca el producto cumple con lo indicado por la empresa, el 26% a
veces, sin embargo un 66% estiman que siempre y casi siempre tiene un
buen etiquetado al momento de ser observado por el cliente.
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4.- ¢ Considera que la empresa tiene disponibilidad de stock para cumplir con el
pedido solicitado?

Tabla 5:
Nivel de Stock

%

Frecuencia % % valido
acumulado
CASI NUNCA 2 4 4 4
A VECES 8 16 16 20
Valido CASI SIEMPRE 30 60 60 80
SIEMPRE 10 20 20 100
Total 50 100 100

Porcentaje

CASINUNCA AVECES CAS|I SEMFRE SIEMPRE

Elaboracion propia

Figura 4: Considera que la empresa tiene disponibilidad de stock para cumplir con

el pedido solicitado

Interpretacion:
Se contempla que la tabla sefiala cuatro de los cinco valores establecidos
en escala, tomada a 50 clientes de Calama de la provincia de Cusco. La
figura sefiala que el 0% de los encuestados estimaron que la Corporacién
Calama nunca tiene disponibilidad de stock, un 4% casi nunca cuentan con
stock, el 16% a veces y el 80% estimaron que siempre y casi siempre tiene
stock cuando realizan los pedidos.
5.- ¢ Considera usted que la preparacion del pedido solicitado es adecuado?
Tabla 6:
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Preparacion de pedido

%

Frecuencia % % valido
acumulado
NUNCA 2 4 4 4
CASI NUNCA 3 6 6 10
. A VECES 5 10 10 20
Valido
CASI SIEMPRE 25 50 50 70
SIEMPRE 15 30 30 100
Total 50 100 10

NUNCA CASl AVECES CAS| SIEMFRE

Elaboracién propia SIEMPRE

Figura 5: Considera usted que la preparacion del pedido solicitado es adecuado

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala los cinco valores establecidos en escala,
tomada a 50 clientes de Calama de la provincia de Cusco. La figura sefnala
gue el 8% de los encuestados estimaron que la Corporacion Calama nunca
y casi nunca mantiene una adecuada preparacion de pedido, 10% a veces
y el 80% estimaron que siempre y casi siempre tiene la preparacién de

pedido es la correcta.

6.- ¢ Considera que Calama tiene un buen nivel en el cumplimiento de los pedidos

gue le realiza?
Tabla 7:

42



Nivel de cumplimiento de pedidos

%

Frecuencia % % valido
acumulado
NUNCA 1 2 2 2
CASI NUNCA 8 16 16 18
. A VECES 7 14 14 32
Valido
CASI SIEMPRE 15 30 30 62
SIEMPRE 19 38 38 100
Total 50 100 100

[ oo |
NUNCA CASI  AVECES  CASl  SEMPRE
NUNCA SIEMPRE

Elaboracion propia

Figura 6: Considera que Calama tiene un buen nivel en el cumplimiento de los

pedidos que le realiza

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala los cinco valores establecidos en escala,
tomada a 50 clientes de Calama de la provincia de Cusco. La figura sefala
gue el 18% de los encuestados estimaron que la Corporacién Calama
nunca y casi nunca cumple con los pedidos cuando es solicitado, el 14% a
veces y el 68% estimaron que siempre y casi siempre cumple con los
pedidos con las fechas solicitadas.

7.- ¢Cree usted que el nivel de condiciones éptimas que presenta el aceite de

soya es excelente?
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Tabla 8:
Nivel de condiciones optimas

%

Frecuencia % % valido
acumulado
NUNCA 2 4 4 4
CASI NUNCA 4 8 8 12
. A VECES 13 26 26 38
Valido
CASI SIEMPRE 14 28 28 66
SIEMPRE 17 34 34 100
Total 50 100 100

NUNCA CAS AVECES CAS SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

Elaboracion propia
Figura 7: Cree usted que el nivel de condiciones Optimas que presenta el aceite

de soya es excelente

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala los cinco valores establecidos en escala,
tomada a 50 clientes de la Corporacion Calama de la provincia de Cusco.
La figura sefala que el 12% de los encuestados estimaron que la
Corporacién Calama nunca y casi nunca mantiene en buenas condiciones
Optimas el aceite de soya al ser presentado, el 26% a veces, mientras que
el 62% determinaron que siempre y casi siempre el aceite de soya esta en
perfectas condiciones.
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8.- ¢Considera que el nivel calidad en la entrega del producto que realiza la
empresa es adecuada?

Tabla 9:
Nivel calidad en la entrega

) . %
Frecuencia % % valido

acumulado
NUNCA 1 2 2 2
CASI NUNCA 4 8 8 10
. A VECES 9 18 18 28
Valido
CASI SIEMPRE 15 30 30 58
SIEMPRE 21 42 42 100
Total 50 100 100

[ Doox] |
NUNCA CASI A VECES CASI SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE

Elaboracion propia

Figura 8: Considera que el nivel calidad en la entrega del producto que realiza la

empresa es adecuada

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefala los cinco valores establecidos en escala
Likert, tomada a 50 clientes de la Corporacion Calama de la provincia de
Cusco. La figura sefala que el 10% de los encuestados estimaron que la
Corporacién Calama nunca y casi nunca el eficiente la entrega del
producto, el 18% a veces, mientras que el 72% estiman que siempre y casi

siempre lo tienen.
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9.- ¢ Considera que su nivel de consumo del producto en la Corporacién Calama

es frecuente?

Tabla 10:
Nivel de consumo

%

Frecuencia % % valido
acumulado

NUNCA 1 2 2 2

CASI NUNCA 2 4 4 6

. A VECES 10 20 20 26

Valido
CASI SIEMPRE 18 36 36 62
SIEMPRE 19 38 38 100
Total 50 100 100

NUNCA CASI
NUNCA

Elaboracion propia

A VECES

CASI
SIEMPRE

SIEMPRE

Figura 9: Considera que su nivel de consumo del producto en la Corporacion

Calama es frecuente

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefala los cinco valores establecidos en escala

Likert, tomada a 50 clientes de la Corporacion Calama de la provincia de

Cusco. La figura sefiala que el 6% de los encuestados estimaron que la

Corporacién Calama nunca y casi nunca consumen o0 compran a la

empresa, el 20% a veces, mientras que el 74% estiman que siempre y casi

siempre consumen u compran el producto frecuentemente.
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10.- ¢Considera que el nivel de calidad del producto brindado por la Corporacion
Calama es bueno?

Tabla 11:
Nivel de calidad del producto

. . %
Frecuencia % % valido

acumulado

NUNCA 1 2 2 2

CASI NUNCA 2 4 4 6

. A VECES 10 20 20 26

Valido
CASI SIEMPRE 17 34 34 60
SIEMPRE 20 40 40 100
Total 50 100 100

NUNCA CASI AVECES CASI SIEMPRE
MNUNCA SIEMPRE

Elaboracion propia

Figura 10: Considera que el nivel de calidad del producto brindado por la

Corporacion Calama es bueno

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala los cinco valores establecidos en escala,
tomada a 50 clientes de la Corporacién Calama de la provincia de Cusco.
La figura sefiala que el 6% de los encuestados estimaron que la
Corporacién Calama nunca y casi nunca el producto brindado es de
calidad, el 20% a veces, mientras que el 74% estiman que siempre y casi

siempre la calidad del aceite de soya es muy buena.

11.- ;Considera que el producto ofrecido por la Corporacién Calama presenta un

precio competitivo?
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Tabla 12:
Precio competitivo

%

Frecuencia % % valido
acumulado
NUNCA 1 2 2 2
CASI NUNCA 6 12 12 14
B A VECES 18 36 36 50
Valido "~ A5 SIEMPRE 11 22 22 72
SIEMPRE 14 28 28 100
Total 50 100 100.0

Porcentaje

MUNCA CASI
MUNCA

Elaboracion propia

AVECES

CASI
SEEMFRE

SIEMPRE

Figura 11: Considera que el producto ofrecido por la Corporacion Calama

presenta un precio competitivo

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala los cinco valores establecidos en escala,

tomada a 50 clientes de la Corporacion Calama de la provincia de Cusco.

La figura sefiala que el 14% de los encuestados estimaron que la

Corporacién Calama nunca y casi nunca compite con el precio de la

competencia, el 36% opto por a veces, mientras que el 50% estiman que

siempre y casi siempre compite con el precio de otros aceites de soya de

distintas marcas.

12.- ¢Usted ha recibido descuentos por compras realizadas en la Corporacion

Calama?
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Tabla 13:
Descuentos por compras

%

Frecuencia % % valido
acumulado
CASI NUNCA 4 8 8 8
A VECES 11 22 22 30
Valido CASI SIEMPRE 18 36 36 66
SIEMPRE 17 34 34 100
Total 50 100 100

Porcentaje

CASINUNCA AVECES

Elaboracion propia

CASI SEMPRE

SIEMPRE

Figura 12: Usted ha recibido descuentos por compras realizadas en la

Corporacion Calama

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala cuatro de los cinco valores establecidos

en escala, tomada a 50 clientes de la Corporacion Calama de la provincia

de Cusco. La figura sefala que el 8% de los encuestados estimaron que la

Corporacién Calama nunca y casi nunca ha tenido descuento por sus

compras, el 22% opto por a veces, mientras que el 70% estimaron que

siempre y casi siempre tuvieron descuentos por las consecutivas compras

realizadas a la empresa. .

13.- ¢ Considera que el nivel de atencion al cliente de Calama con respecto a la

competencia es superior?

Tabla 14:
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Nivel de atencién al cliente
%

Frecuencia % % valido
acumulado
NUNCA 7 14 14 14
Valido CASI NUNCA 30 60 60 74
A VECES 13 26 26 100
Total 50 100 100

Porcentaje

NUNCA CASINUNCA A VECES

Elaboracion propia

Figura 13: Considera que el nivel de atencion al cliente de Calama con respecto

a la competencia es superior

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala tres de los cinco valores establecidos en
escala, tomada a 50 clientes de la Corporacién Calama de la provincia de
Cusco. La figura sefala que el 74% de los encuestados estimaron que la
Corporacién Calama nunca y casi nunca determinan que la atencién
brindada es buena, mientras que el 26% estiman que a veces la atencién
gue reciben es mejor que otras empresas. Por el contrario ninguna sefala
el siempre y casi siempre.

14.- ; Considera usted que el nivel de competencia de “Calama” es bueno?

Tabla 15:
Nivel de competencia

%
acumulado
Véalido NUNCA 4 8 8 8

Frecuencia % % valido
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CASI NUNCA 13 26 26 34
A VECES 33 66 66 100
Total 50 100 100

Porcentaje

MNUNCA

CASINUNCA

Elaboracion propia

AVECES

Figura 14: Considera usted que el nivel de competencia de “Calama” es bueno

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala tres de los cinco valores establecidos en

escala, tomada a 50 clientes de la Corporacién Calama de la provincia de

Cusco. La figura sefiala que el 34% de los encuestados estimaron que la

Corporacion Calama nunca y casi nunca es competente, mientras que el

66% estiman que a veces suelen son competitivos con respecto a otras

empresas. Por el contrario ninguno de los encuestados sefalo siempre y

casi siempre.

15.- ¢Considera que la Corporacion

satisfaccion?

Tabla 16:
Nivel de satisfaccion

Calama le brinda un buen nivel de

%

Frecuencia % % valido
acumulado
NUNCA 1 2 2 2
CASI NUNCA 2 4 4 6
Valido A VECES 9 18 18 24
CASI SIEMPRE 16 32 32 56
SIEMPRE 22 44 44 100
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Total 50 100 100

[ oo
NURNCA CASI A VECES CASI SIEEMPRE
NUMNCA SEEMPRE

Elaboracion propia

Figura 15: Considera que la Corporacion Calama le brinda un buen nivel de satisfaccién

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala los cinco valores establecidos en escala,
tomada a 50 clientes de la Corporacién Calama de la provincia de Cusco.
La figura sefiala que el 6% de los encuestados estimaron que la
Corporacién Calama nunca y casi nunca se consideran satisfechos, el 18%
optaron por a veces, mientras que el 76% estiman que siempre y casi

siempre se sienten satisfechos con la empresa.

16.- ¢Considera usted tener un buen nivel de recomendacion para sugerir
comprar en Calama?

Tabla 17:
Nivel de recomendacioén

. . %
Frecuencia % % valido

acumulado

NUNCA 1 2 2 2

CASI NUNCA 2 4 4 6

. A VECES 10 20 20 26

Vélido
CASI SIEMPRE 14 28 28 54
SIEMPRE 23 46 46 100
Total 50 100 100,0
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[ o001
NUNCA CASI A VECES CAS SIEMPRE
MNUNCA SIEMPRE

Elaboracion propia

Figura 16: Considera usted tener un buen nivel de recomendacion para sugerir

comprar en Calama

Interpretacion:

Se contempla que la tabla sefiala los cinco valores establecidos en escala,
tomada a 50 clientes de la Corporacién Calama de la provincia de Cusco.
La figura sefiala que el 6% de los encuestados estimaron que la
Corporacién Calama nunca y casi nunca recomendaria a Calama, 20%
optaron por a veces, mientras que el 74% estiman que siempre y casi

siempre lo harian.

Con respecto a lo indicado se presentara la contrastacion tanto de la hipotesis

general y 4 especificas del actual trabajo de investigacion.

Contrastacion de Hipoétesis

Hipotesis General
Ho: La gestion de almacén no influye significativamente en el
posicionamiento del aceite de soya de la Corporacion Calama EIRL, Cusco,
2019
H1: La gestion de almacén influye significativamente en el posicionamiento

del aceite de soya de la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019
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Criterios tomada en consideracion:

Si la sig. es menor a 0.05, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis
alternativa.

Si la sig. es menor a 0.05, se acepta la hipétesis nula y se rechaza la hipétesis

alternativa.

Tabla 18:

Correlacion de Gestion de Almacén y Posicionamiento

Gestion de . .
. Posicionamiento
Almacén
Gestion de Correlacion de Pearson 1 527"
Almacén Sig. (bilateral) ,000
N 50 50
Correlacion de Pearson 527" 1
Posicionamiento Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Elaboracion propia

Interpretacion

En la Tabla 18, se localiza el coeficiente de correlacion, la significancia estadistica
y la muestra, posteriormente a los resultados obtenidos. Asi mismo, a través del
método estadistico de Pearson, tuvo como resultado de 0.527 indicando que si se
halla una relacion positiva moderada en las variables. De la misma manera, el
valor de sig. evidencia un 0.000, este valor es menor a 0.05, por ende se deniega
la Ho; y se acepta la H1 con un nivel de confianza de 95%, es asi, que afirmamos
que la variable Gestion de Almacén mantiene un impacto elevado en el
posicionamiento del aceite de soya en la Corporacion Calama, Cusco 2019. Es
asi, que ambos elementos deben estar en continua correlacion para el logro de

las metas de la compaiiia y la confianza de los clientes.
Primera hipodtesis especifica
Ho: La gestiébn de almacén no influye significativamente en el producto de la

Corporacién Calama EIRL, Cusco, 2019
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H1: La gestion de almacén influye significativamente en el producto de la

Corporacién Calama EIRL, Cusco, 2019

Tabla 19:
Correlaciéon de Gestion de almacén y Producto

Gestion de

Almacén Producto
B Correlacién de Pearson 1 588"
G;f:\';:é‘:le Sig. (bilateral) 000
N 50 50
Correlacion de Pearson 588" 1
Producto Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Elaboracion propia

Interpretacion

En la Tabla 19, se localiza el coeficiente de correlacién, la significancia estadistica
y la muestra, posteriormente a los resultados obtenidos. Asi mismo, a través del
método estadistico de Pearson, tuvo como resultado de 0.588 indicando que si se
halla una relacién positiva moderada entre las variables. De la misma manera, el
valor de sig. evidencia 0.000 este valor es menor a 0.05, por ende se deniega la
Ho; y se acepta la H1 con un nivel de confianza de 95%, es asi, que afirmamos
que la variable Gestion de Almacén mantiene un impacto elevado en el producto

de la Corporacion Calama, Cusco 2019.

Segunda hipétesis especifica

Ho: La gestidén de almacén no influye significativamente en el precio del aceite de
soya de la Corporacién Calama EIRL, Cusco, 2019
H1: La gestion de almacén influye significativamente en el precio del aceite de

soya de la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019

Tabla 20:
Correlacion de Gestion de almacén y Precio
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Gestion de

Almacén Precio
B Correlacién de Pearson 1 526"
G;i:'zcné‘ie Sig. (bilateral) 000
N 50 50
Correlacién de Pearson 526" 1
Precio Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

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

Elaboracion propia

Interpretacion

En la Tabla 20, se localiza el coeficiente de correlacion, la significancia estadistica

y la muestra, posteriormente a los resultados obtenidos. Asi mismo, a través del

método estadistico de Pearson, tuvo como resultado de 0.526 indicando si se

halla una relacién positiva moderada entre las variables. De la misma manera, el

valor de sig. evidencia 0.000 este valor es menor a 0.05, por ende se deniega la

Ho; y se acepta la H1 con un nivel de confianza de 95%, es asi, que afirmamos

que la variable Gestién de Almacén mantiene un impacto elevado en el precio del

aceite de soya en la Corporacion Calama, Cusco 2019.

Tercera hipotesis especifica

Ho: La gestion de almacén no influye significativamente en la competencia del

aceite de soya de la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019

H1: La gestidon de almacén influye significativamente en la competencia del aceite

de soya de la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019

Tabla 21:

Correlaciéon de Gestién de almacén y Competencia

Gestiéon de .
. Competencia
Almaceén
Gestion de Correlacion de Pearson 1 438"
Almacén Sig. (bilateral) 001
N 50 50
Competencia  Correlacién de Pearson 438" 1
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Sig. (bilateral) ,001
N 50 50

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Elaboracion propia

Interpretacion

En la Tabla 21, se localiza el coeficiente de correlacion, la significancia estadistica
y la muestra, posteriormente a los resultados obtenidos. Asi mismo, a través del
meétodo estadistico de Pearson, tuvo como resultado de 0.438 indicando que si se
halla una relacién positiva media entre las variables. De la misma manera, el valor
de sig. evidencia 0.001 este valor es menor a 0.05, por ende se deniega la Ho; y
se acepta la H1 con un nivel de confianza de 95%, es asi, que afirmamos que la
variable Gestion de Almacén mantiene un impacto bajo en la competencia del

aceite de soya en la Corporacién Calama, Cusco 2019.

Cuarta hipotesis especifica

Ho: La gestidon de almacén no influye significativamente en los consumidores del
aceite de soya de la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019
H1: La gestion de almacén influye significativamente en los consumidores del

aceite de soya de la Corporaciéon Calama EIRL, Cusco, 2019

Tabla 22:
Correlacién de Gestiéon de almacén y Consumidores

Gestion de )
, Consumidores
Almacén

Gestion de Correlacion de Pearson 1 594"
Almacén Sig. (bilateral) ,000

N 50 50

Correlacién de Pearson 594~ 1

Consumidores Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

**, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Elaboracion propia

Interpretacion
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En la Tabla 22, se localiza el coeficiente de correlacion, la significancia estadistica
y la muestra, posteriormente a los resultados obtenidos. Asi mismo, a través del
meétodo estadistico de Pearson, tuvo como resultado de 0.594 indicando que si se
halla una relacion positiva moderada entre las variables. De la misma manera, el
valor de significancia evidencia 0.000 este valor es menor a 0.05, por ende se
deniega la Ho; y se acepta la H1 con un nivel de confianza de 95%, es asi, que
afirmamos que la variable Gestion de Almacén mantiene un impacto elevado en

los consumidores del aceite de soya en la Corporacion Calama, Cusco 2019.

V. DISCUSION

La discusion en la investigacion indispensable, donde se relacionan los resultados
encontrados en el estudio con la teoria e indagaciones previas, donde se
argumenta las distintas perspectivas interpretando los resultados obtenidos
mediante las contrastaciones. Es por ello, que se contempld el cuestionario como
base para desarrollar los objetivos planteados en el actual estudio, igualmente los
resultados conseguidos para ejecutar con la discusion.

En tal sentido, se hall6 en la presente investigacion que la gestion de almacén
tiene una correlacion positiva con el posicionamiento, exhibido con una cifra de
0.527 y con un nivel de significancia inferior a 5%. Ante dichos resultados, se
evidencia que la hipétesis general planteada con antelacién es acertada. Esto se
da debido a que las actividades del almacén, realizadas en la empresa
comercializadora de aceite de soya, cumplen con los estandares del producto
importado para mantener el aceite en la mente de sus consumidores a traves del
cliente y su satisfaccion del mismo. Lo cual contemplando a Olivares, (2018) en
su investigacion titulada, La cadena logistica y posicionamiento de servicios de la
agencia de aduanas WORLD INTERNATIONAL S.A.C. Callao, 2018, se evidencio
gue notoriamente la cadena logistica ha influido hacia el posicionamiento al
momento de entrar a mercado nuevo, donde se muestra una linea ficticia
comenzando del origen hasta los que consumen quienes son lo que aceptaran los
servicios siempre y cuando la cadena pueda satisfacer todas su necesidades. Asi

mismo, confirma que el servicio también interviene ya que buscara resaltar a
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través del servicio que brinda donde se diferenciara de sus competidores.
También afirma que la manipulacion también repercute ya que al tener una
eficiente manipulacion de las mercancias estas cercioran una buena entrega del
bien y de esta manera lograra posicionar a la empresa mediante el
reconocimiento del mismo. De acuerdo a los resultados del autor se evidencio un
0.927 teniendo similitud a mis resultados, es asi que se afirma relacion entre las

variables de estudio.

Respecto a la relacion existente entre gestion de almacén y el producto de la
Corporaciéon exhibido con una cifra de 0,588 y con un nivel de significancia
inferior a 5% demostrando que existe una relacion significativa entre la variable y
la dimension en cuestion; ello aporta informacion en que la empresa debe
disponer su producto mantenga en buenas condiciones para ser presentado a los
clientes. Lo cual contemplando a Avila y Thielen, (2005) en su articulo cientifico
titulado, Mejoras en los procesos logisticos del centro de distribucion y
almacenaje de alimentos, se evidencio en 4 fases diagnosticar la situacion del
almacén, analizar las deficiencias en el area del almacén, plantear propuesta para
la mejora y estudiar la relacién de costo y beneficio, los resultados arrojaron que
se observaron deficiencias y un inadecuado almacenamiento de los productos,
cabe resaltar que al no manejar un control en la logistica interna se presentan
fracasos en la empresa. Por lo tanto se esta de acuerdo con lo dicho por el autor,
ya que la presentacion que mantiene el producto es esencial, desde el adecuado

cuidado que presenta hasta la entrega del mismo al cliente.

Respecto a la relacidon existente entre gestion de almacén y precio del aceite de
soya exhibido con una cifra de 0,526 y con un nivel de significancia inferior a 5%
demostrando que existe relacion significativa entre la variable y la dimension en
cuestion; ello aporta informacién en que la empresa debe mantener un precio
competitivo al resto y asi mismo mantener promociones para conservar y atraer
clientes. Lo cual contemplando a Punchibandara, (2018) en su articulo cientifico,

El impacto de las estrategias de promocion de las empresas farmacéuticas en la
recomendacion de los médicos de medicamentos de marca: un estudio empirico

sobre la industria farmacéutica en Sri Lanka, se evidencio que dichas cadenas
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usaban estrategias para atraer a los doctores donde la promocion es fundamental
para lograrlo. Los resultados contemplan que méas del 50% de los doctores
encuestados compran medicamentos por las promociones brindadas. De acuerdo
a los resultados del autor se evidencio un 0.733 teniendo similitud a mis
resultados, es asi que se afirma relacion entre las variables de estudio.
Corroborando que la corporacion Calama suele brindar un precio equilibrado de
su producto y de la misma manera brinda descuento ya sea por las compras

frecuentes que realiza sus clientes o la puntualidad de sus pagos.

Respecto a la relacion existente entre gestion de almacén y competencia del
aceite de soya exhibido con una cifra de 0,438 y con un nivel de significancia
inferior a 5% demostrando que existe relacion significativa entre la variable y la
dimension en cuestion; ello aporta informacién en que la empresa debe ser
competente con empresas que comercializan el mismo producto o similares y de
la misma manera la atencién que brindan a los clientes. Lo cual contemplando a
Salas, Meza, Obredor y Mercado, (2019) en su articulo cientifico, Evaluacién de la
Cadena de Suministro para mejorar la competitividad y productividad en el sector
metalmecanico en Barranquilla, Colombia, se evidencio que el comportamiento
gue presenta dicha cadena logistica facilitaran todos los procesos operacionales
gue abarca el crecimiento de la organizacién, siendo eficientes y adaptandose a
los cambios mundiales del comercio. De acuerdo a los resultados del autor se
puede afirmar que la competitividad que genera una empresa es esencial para la
permanecia y crecimiento del mismo. Asi mismo, Aldana, Mosos y Vanegas,
(2016), en su articulo, El cliente como factor primordial en la cadena de
suministro, donde se evidencia que el producto suele ser bueno cuando pasa por
una adecuada gestion desde que inicia hasta que llegue al cliente y este haya
recibido el servicio esperado, es asi que corrobora que el servicio brindado a los

compradores suele ser importante para ser competitivo frente a otras compaiiias.

Respecto a la relacion existente entre gestion de almacén y consumidores del
aceite de soya exhibido con una cifra de 0,594 y con un nivel de significancia
inferior a 5% demostrando que existe relacion significativa entre la variable y la

dimensién en cuestion; ello aporta informacién en que la empresa debe satisfacer
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VI.

a sus clientes a través del producto y servicio que transmitird a sus consumidores.
Lo cual contemplando a Agboyi y Ackah, (2015), en su articulo cientifico, El
impacto del almacenamiento en la satisfaccion del cliente, se evidencio que es
importante evaluar la opinién que tiene un cliente hacia un servicio en especifico,
y en vez de comprar un bien o servicio en un futuro cercano o lejano se prefiere
conservar la relacion comercial del mismo, los encuestados afirman que su
almacenamiento es adecuado lo que a permitido tener rapidez y eficiencia al
momento de entregar sus productos a los consumidores. De acuerdo a los
resultados de los autores encontrados en su investigacion afirman que el
almacenamiento tiene un impacto positivo y esté relacionado a la satisfaccién del

cliente, teniendo similitud positiva a mis resultados.

CONCLUSIONES

Se concluyd que, si existe relacion entre la gestion de almacén y posicionamiento
del aceite de soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019. Con respecto a
los resultados extraidos, hallado un nivel de significancia inferior al 0.05, por lo
gue se rechaza la hipotesis nula y se acept6 la hipétesis alterna. Afirmando asi,
que la gestion de almacén y posicionamiento tiene una relacidon positiva

considerable.
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Se concluyé que, si existe relacidn entre la gestion de almacén y el producto de la
Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019. En acorde a los resultados dados,
hallado un nivel de significancia inferior al 0.05, por consiguiente, se desestimé la
hipotesis nula y se aprobd la hipétesis alterna. Llegando a la resolucion que la
gestién de almacén y producto evidencia una relacién positiva considerable.

Se concluy6 que, si existe relacion entre la gestion de almacén y el precio del
aceite de soya de la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019. En conformidad con
los resultados establecidos, hallado un nivel de significancia inferior al 0.05. Por
ende, se nego la hipodtesis nula y acepto la hipotesis alterna. Es asi, que se afirma

gue la gestion de almacén y precio mantiene una relacion positiva considerable.

Se concluyd que si existe relacion entre la gestion de almacén y competencia del
aceite de soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019. Debido a los
resultados dados, hallado un nivel de significancia inferior al 0.05, es asi, que se
desaprobd la hipotesis nula y se genero la aprobacién de la hipotesis alterna. Por
consiguiente, se afirmé que la gestién de almacén y competencia mantienen una

relacion positiva media

Se concluyé que, si existe una relacibn entre la gestion de almacén vy
consumidores del aceite de soya en la Corporacion Calama EIRL, Cusco, 2019.
Puesto que los resultados dados, hallado un nivel de significancia inferior al 0.05,
es asi, la hipotesis nula se rechazd y se generd la aprobacion de la hipétesis
alterna. Por consiguiente, se afirma que la gestion de almacén y consumidores

tienen una relacion positiva moderable.
VII. RECOMENDACIONES
Se recomienda al gerente de la Corporacion Calama implementar el modelo de

las 5S, con la finalidad de mejorar el proceso logistico, desde la recepcion del

producto hasta la comercializacion.
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Se recomienda a la gerencia de corporacion CALAMA realizar un nuevo layout y
ordenamiento del almacén para asi poder emplear eficazmente el espacio
disponible, disminuir significativamente la manipulacién del producto, agilizar el
ingreso al producto almacenado, lograr el mayor indice en la rotacion de los

bienes y facilitar el control de las cantidades almacenadas.

Se recomienda a la gerencia de corporacion CALAMA para tener un precio
competitivo en el mercado, realizar la implementacion del area de compras para la
bdsqueda de nuevos proveedores con el fin de aumentar la linea de productos en
marcas, con la finalidad de tener variedad de precios competitivos, satisfaciendo

la demanda del mercado.

Se recomienda a la gerencia de Corporacién Calama, realizar un estudio de
mercado basados en la competencia, en busqueda de nuevos nichos de mercado,

de esta manera se podra expandir la empresa.

Se recomienda a la corporacién CALAMA, implementar estrategias de fidelizacion
de atencién personalizada de los clientes, logrando un mejor acercamiento hacia
nuestros clientes y asi, tener una comunicacién fluida, asi como también,
implementar nuevas ofertas para aumentar la cartera de clientes y fidelizarlos con

el transcurso del tiempo.
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Anexo N°1: Matriz de Consistencia

Variables de S o . . . . p Escala de
. Definicion conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores Items L
estudio medicién
Recepcion Tiempo de entrega 1
La Gestion de Almacén es
. . . tiene la funcién de almacenar Verificacién 2
Villarroel y Rubios (2012) mencionan
ue la gestion de almacén es el proceso y conservar los productos
d gestion de aim P fisicos, minimizando costos, | Almacenamiento Etiquetado 3
de la funcion logistica que se encarga L )
de la recepcién, almacenamiento ello se medira a traves de la Nivel de stock 4
- \ . iv
Gestion de o . y encuesta empleada a clientes el de stoc
Almacén movimiento de la mercancia dentro de de la Calama. a través de las
un mismo almacén de cualquier dimensione,S' Recencion Movimiento Preparacién de pedido 5 Ordinal
material, ya sea materias primas, Almacenaie MovimF;ento,e i _ i
productos semi-elaborados o productos e, Nivel de cumplimiento de pedidos 6
. Producto terminado, con el
terminados. (p.10). . . ., - — -
fin de recaudar informacion Producto Nivel de condiciones optimas 7
para la investigacion. :
terminado Nivel de calidad de entrega 8
Producto Nivel de consumo 9
. . El Posicionamiento es una - -
Garcia  (2002) define que el . . Nivel de calidad del producto i
. ) ., estrategia comercial que se 10 Ordinal
posicionamiento es la percepcion que tiene hacia 1o que se ofrece
tienen los consumidores de los 0 due se oirece, Precio competitivo 11
. esto se medira a través de la
productos y marcas. Estas percepciones encuesta empleada a clientes Preci 5 :
. recio
.. . se forman como consecuencia de las P , escuento por compras 12
Posicionamiento diferentes impresiones. sensaciones e de Calama, a través de las
informacionesp ue reci,be del producto dimensiones: Producto, Nivel de atencin al cliente 13
a sea a tra\(jés del recicF: de Ia’1 Precio, Competencia y Competencia i i
y . precio, Consumidores, con el fin de Nivel de competencia 14
competencia y de otros consumidores . -
. obtener informacion para la - - —
del consumo mismo. (p.187). investicacion Nivel de satisfaccion 15
9 : Consumidores
Nivel de recomendacion 16

Elaboraciéon Propia
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Anexo N°2: Instrumento de Recoleccién de Datos

CUESTIONARIO
Estimado (a) cliente

Tengo el interés de dirigirme a usted con el propdsito de solicitarle unos minutos
de su tiempo. Cabe mencionar que la finalidad del cuestionario es con fines
universitarios que serviran para la obtencion de informacién para mi proyecto de
investigaciéon de la Universidad Cesar Vallejo. Le agradezco de antemano su
colaboracion brindada.

INSTRUCCIONES: Posteriormente se presenta un grupo de preguntas, donde
usted deberad responder marcando la respuesta que considere apropiada.
Teniendo en cuenta los siguientes criterios.

NUNCA CASI NUNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE
1 2 3 4 5
VALORACION
w w
) S @
?E( DIMENSION ITEMS ) 2 g % ';'-L:J
< N = N R
> 22l = a2 |a
S S
¢ Esté conforme con el tiempo de entrega del producto
de la Corporacion Calama?
RECEPCION
¢ Cuando usted compro algin producto, al momento de
verificarlo ha notado algun desperfecto o falla?
b ¢ Considera usted que el etiquetado que presenta el
E)J producto cumple con lo indicado por la empresa?
< | ALMACENAMIENTO
% ¢ Considera que la empresa tiene disponibilidad de stock
< para cumplir con el pedido solicitado?
w
) . L .
> ¢ Considera usted que la preparacion del pedido
o) solicitado es adecuado?
= MOVIMIENTO
0 . ) .
w ¢ Considera que Calama tiene un buen nivel en el
o cumplimiento de los pedidos que le realiza?
¢ Cree usted que el nivel de condiciones 6ptimas que
PRODUCTO presenta el aceite de soya es excelente?
TERMINADO ¢ Considera que el nivel calidad en la entrega del
producto que realiza la empresa es adecuada?
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POSICIONAMIENTO

PRODUCTO

¢ Considera que su nivel de consumo del producto en la
Corporacién Calama es frecuente?

¢ Considera que el nivel de calidad del producto brindado
por la Corporaciéon Calama es bueno?

PRECIO

¢ Considera que el producto ofrecido por la Corporaciéon
Calama presenta un precio competitivo?

¢ Usted ha recibido descuentos por compras realizadas
en la Corporacién Calama?

COMPETENCIA

¢ Considera que el nivel de atencién al cliente de
Calama con respecto a la competencia es superior?

¢ Considera usted que el nivel de competencia
de “Calama” es bueno?

CONSUMIDORES

¢ Considera que la Corporacion Calama le brinda un
buen nivel de satisfaccion?

¢ Considera usted tener un buen nivel de
recomendacion para sugerir comprar en Calama?
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Anexo N°3: Ficha Técnica del Instrumento

I.  Informacién
a) Técnica e instrumento: Encuesta — Cuestionario
b) Autora: Roque Valeriano Erika
c) Modo de utilidad: Individual
d) Evaluacién: Gestion de Almacén y Posicionamiento
e) Dirigido a: 50 Clientes de la Corporacién Calama EIRL
f) Duracién: 10 minutos

g) Elementos a usar: Internet y laptop

Il.  Objetivo Del Instrumento
Determinar de qué manera la Gestion de Almacén influye en el
Posicionamiento del aceite de soya en la Corporacion Calama EIRL, Cuzco,
2019

lll.  Validacion Y Confiabilidad
La validacion de la investigacion esta sujeta a 3 expertos correspondientes al
dominio del estudio, donde evalian error de escritura o investigacion

innecesaria elaborado en la utilizacién del instrumento.

Tabla 23: Validez del contenido del instrumento de las 2 variables

Categoria Datos Instrumento Valoracion
Dra. Cavero Egusquiza Vargas, Lauralinda Aplicable 80%
Dr. Marquez Caro Fernando Luis Aplicable 80%
Dra. Michca Maguifia Mary Helen Aplicable 80%

Fuente: Elaboracion propia

Para plantear la confiabilidad de la herramienta, el cuestionario acerca de la

Gestion de Almacén y Posicionamiento se emple6 la prueba piloto de 10
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clientes, a partir de ello los resultados son procesados mediante el método
Alpha de Cronbach. Dicho método permita evaluar la confiabilidad de los
items. Cuyo resultado es confiable en ambas variable para la investigacion.
Ver (tabla 3y 4).

Tabla 14: Valores en los niveles de confiabilidad

VALORES NIVEL

0.50 a menos Inaceptable
0.50 a 0.60 Pobre
0.60a0.70 Débil
0.70a0.80 Aceptable
0.80a0.90 Bueno

0.90 a 1.00 Excelente

Fuente: De George y Mallery citado por (Chaves y Rodriguez 2018).

Tabla 25: Confiabilidad de la Variable: Gestion de Almacén

Alfa de Cronbach basada en
Alfa de Cronbach N de elementos
elementos estandarizados

,809 ,833 8
Fuente: SPSS v.25

Tabla 26: Confiabilidad de la Variable: Posicionamiento

Alfa de Cronbach basada en
Alfa de Cronbach ) N de elementos
elementos estandarizados

,836 ,831 8
Fuente: SPSS v.25
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ANEXO N°: Resultado de la validaciéon del instrumento

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
. DATOS GENERALES:

1.1. Apellides y nombres del informante: Cavero Egusquiza Vargas, Lauralinda Leonor

1.2. Especialidad del Validador: Economia - Finanzas

1.3. Cargo e Institucion donde labora: Universidad Cesar Vallejo

|.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario
1.5. Autor del instrumento:  Erika Jiudit Roque Valenano
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
Deficiente | Regular Bueno | Muy bueno | Excelente
Sl e SRl 0-20% 211-40% 41-60% 61-80% 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado v

OBJETIVIDAD E'sl_ct expresado de manera coherente y v
légica

PERTINENCIA Responde a las ne_cesi_q.ades intemas vy v
externas de la investigacion

ACTUALIDAD Esta ad_ecuado para valorar aspectos vy v
estrategias de las variables

ORGANIZACION Cor_nprende los aspectos en calidad y v
claridad.

SUFICIENCIA Tiene coherencia entre indicadores y las v
dimensiones.

INTENCIONALIDAD Eslim_al las esfrategias que responda al v
propésito de la investigacién
Considera que los items utilizados en este

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios v
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a v
quignes se dirige el instrumento

METODOLOGIA Considera que los items miden lo que v
pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION 80%

IIl. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los olivos, 03 de junio del 2020

80%

I

Firma de experto informante
08879583

DNI:

Teléfono:

945184338
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Gestion de Almacén

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

Iltem 1

ltem 2

Iltem 3

ltem 4

ltem 5

ltem 6

ltem 7

ltem 8

A ENENENENANEN A

Variable 2: Posicionamiento

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

Iltem 1

ltem 2

Iltem 3

ltem 4

item 5

ltem 6

ltem 7

ltem 8

AN ENENENANASEYAS

Firma de experto informante

DNI:

08879583

Teléfono:

945184338
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
|. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Marquez Caro Fernando Luis

|.2. Especialidad del Validador: Sociologia

1.3. Cargo e Institucion donde labora: Universidad Cesar Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:  Cuestionario
|.5. Autor del instrumento:  Erika Jiudit Roque Valeriano
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
Deficiente | Reqular Bueno | Muy bueno | Excelente
e e 0-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado v

OBJETIVIDAD E_sl_:t expresado de manera ccherente y v
légica

PERTINENCIA Responde a las ne_cesi_giades intemas y v
externas de la investigacion

ACTUALIDAD Esta adlecuado para valorar aspectos y 7
estrategias de las variables

ORGANIZACION Dor‘_nprende los aspectos en calidad vy v
clandad.

SUEICIENCIA Tiene coherencia entre indicadores y las v
dimensiones.

INTENCIONALIDAD Eslirrja_ las estrategias que responda al ‘,
propésito de la investigacion
Considera que los items utilizados en este

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios v
del campo que se estd investigando.
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a v
guienes se dirige el instrumento

METODOLOGIA Considera que los items miden lo que v
pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION 80%

1ll. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

80%

Los olivos, 03 de junio del 2020

.............. N L L L R E LR R

-

Firma de experto informante
08729589
964891990

DNI:

Teléfono:
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Gestién de Almacén

MEDIANAMENTE

INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE

Iltem 1
ltem 2
ltem 3
ltem 4
ltem 5
ltem 6
ltem 7
Item &

INSUFICIENTE

N ENESENAIRYRN AN

Variable 2: Posicionamiento

MEDIANAMENTE

INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE

Iltem 1
Iltem 2
ltem 3
Item 4
item 5
Iltem 6
ltem 7
ltem 8

INSUFICIENTE

AN ENESEYASEYRN RS

Firma de experto informante
DNI: 08729589
Teléfono: 964891990




INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
|. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Michca Maguifia Mary Helen

|.2. Especialidad del Validador: Educacion

1.3. Cargo e Institucion donde labora: Universidad Cesar Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

1.5, Autor del instrumento:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Cuestionario

Enka Jiudit Roque Valenano

Deficiente | Regular Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado v

OBJETIVIDAD Esl_a expresade de manera coherente y v
lagica

PERTINENCIA Responde a las ne_cesi_c'!ades intemas y v,
externas de la investigacion

ACTUALIDAD Esta ad_ecuado para valorar aspectos y v
estrategias de las variables

ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y v
claridad.

SUFICIENCIA Tiene coherencia entre indicadores y las v,
dimensiones.

INTENCIONALIDAD Estirrja_ las esfrategias que responda al v,
propdsito de la investigacion
Considera que los items utilizados en este

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios v
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a v
guienes se dirige el instrumento

METODOLOGIA Considera que los items miden lo que v
pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION 80%

1ll. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

80%

Los olivos, 03 de junio del 2020

Firma de experto informante
DNI- 41478652

Teléfono: 995801023
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Gestidon de Almacén

MEDIANAMENTE

INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE

ltem 1
ltem 2
ltem 3
ltem 4
ltem &
ltem 6
ltem 7
ltem 8

INSUFICIENTE

NENESASAIAYAN S

Variable 2: Posicionamiento

INSTRUMENTO SUFICIENTE Miﬂ?ﬂf&i@“
Item 1
Iltem 2
Item 3
Item 4
ftem 5
Item &
ltem 7

ltem 8

INSUFICIENTE

NS RNENESENENAN(ES

Firma de experto informante
DNI- 41478652

Teléfono: 995801023




