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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo determinar la relacion entre la cadena
de suministro y ventaja competitiva en la empresa importadora Jericorp Diagnostic
S.A.C., 2021. La metodologia utilizada que se desarroll6 en este estudio fue de tipo
aplicada, con un enfoque cuantitativo, el disefio fue no experimental con un alcance
correlacional. Se contd con una muestra censal conformada por 30 colaboradores
de la empresa importadora Jericorp Diagnostic S.A.C. La técnica que se utilizé fue
la encuesta y el instrumento que se empled fue el cuestionario con escala tipo
Likert. Las encuestas estuvieron conformadas por 18 preguntas para cada variable.
La confiabilidad del instrumento se analiz6 mediante el Alfa de Cronbach en el
software estadistico SPSS version 25.0. Al finalizar esta investigacion, se obtuvo
como resultado que existe una relacién positiva alta entre las variables de estudio:
Cadena de suministro y Ventaja Competitiva de la empresa importadora Jericorp
Diagnostic S.A.C. 2021. La investigacion concluye que utilizando la cadena de
suministro mediante la aplicacion de sus dimensiones abastecimiento, distribucion
y ventas, se relacionan con la ventaja competitiva de la empresa Jericorp Diagnostic
S.A.C.

Palabras Claves: Cadena de suministro, Ventaja competitiva, Abastecimiento,

Distribucién y Ventas
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ABSTRACT

The objective of this research is to determine the relationship between the supply
chain and competitive advantage in the importing company Jericorp Diagnostic
SAC, 2021. The methodology used that was developed in this study was applied,
with a quantitative approach, the design was not experimental with a correlational
scope. There was a census sample made up of 30 collaborators from the importing
company Jericorp Diagnostic S.A.C. The technique used was the survey and the
instrument used was the Likert-type scale questionnaire. The surveys consisted of
18 questions for each variable. The reliability of the instrument was analyzed using
Cronbach's Alpha in the statistical software SPSS version 25.0. At the end of this
research, it was obtained as a result that there is a high positive relationship
between the study variables: Supply Chain and Competitive Advantage of the
importing company Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021. The investigation concludes
that using the supply chain by applying its supply, distribution and sales dimensions,
are related to the competitive advantage of the company Jericorp Diagnostic S.A.C.

Keywords: Supply chain, Competitive advantage, Supply, Distribution and Sales



l.  INTRODUCCION

Debido a la pandemia originada por la COVID-19 a nivel mundial, la produccion y
demanda de reactivos de diagnostico in vitro ha incrementado a fin de cubrir la
demanda de centros de médicos para la deteccion del también llamado coronavirus.
Los principales exportadores de reactivos de diagnostico in vitro en el 2020 fueron
los paises: Estados Unidos, Alemania y Holanda; representando el 48% de las
exportaciones totales a nivel mundial. Asimismo, los principales importadores
fueron Estados Unidos, Alemania y Holanda, representando el 30% de las
importaciones totales a nivel mundial (Trademap, 2020). Es importante sefialar que
las exportaciones mundiales aumentaron en un 30% en el 2020 con respecto a las
cifras registradas en el 2019. Igualmente, las importaciones mundiales de reactivos
de diagndstico in vitro aumentaron un 27% en el 2020 con respecto al 2019, cuando
el crecimiento promedio de las importaciones en afio anteriores era del 6% en
promedio (Trademap, 2020). De acuerdo a la Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria en la primera mitad del 2021, a nivel
mundial, China y Estados Unidos fueron los principales paises exportadores con
una participacion del 53% en el mercado peruano de reactivos de diagnéstico in
vitro. Por su parte, en el ambito nacional, Comercial Importadora Sudamericana
S.A.C., Rapidiagnostic S.A.C. e Intelli-check S.A.C. se posicionaron como las
empresas con mayor importacion de productos de reactivo diagndstico in vitro, con
una participacion del 22.22% en el mercado peruano. Jericorp Diagnostic S.A.C. es
una empresa con mas de 15 afios, dedicada a la comercializacion de productos e
implementos para analisis y diagndsticos de laboratorio, actualmente esta empresa
importa productos de reactivo de diagndstico in vitro, producto que se utiliza para
examenes de muestras derivadas del cuerpo humano, utilizados para proporcionar
informacion sobre estados fisiolégico, patolégico o anomalia congénita. Segun la
SUNAT (2021), en la primera mitad del afo, Jericorp Diagnostic S.A.C tuvo una
participacion activa en el mercado nacional del 1.61% en importaciones de
reactivos de diagndstico in vitro. Es importante precisar que, en dicho periodo, un
total de 57 empresas peruanas realizaron actividades de importacion vinculadas a

este producto.



La realidad problematica en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C es que no ha
logrado responder adecuadamente ante la alta demanda de reactivos de
diagndstico in vitro en el mercado nacional. Esto, debido a que su proceso logistico
de importacion es muy lento e ineficiente, por lo tanto, esto le resta competitividad
frente a las empresas rivales. Asi, la participacion de esta empresa en el mercado
nacional se ve limitada, lo cual no le permite obtener mayores margenes de
rentabilidad. Un ejemplo de ello, son las demoras al momento de desaduanar la
mercaderia, originando sobrecostos en los almacenes temporales y en el
transporte. Sumado a ello, la empresa solo trabaja con un agente de aduanas, lo
gue no le permite buscar un precio mas competitivo al momento de realizar el
desaduanaje de la mercaderia. Adicionalmente, la empresa no cuenta con un
transporte propio para realizar la distribucion de los productos a los clientes; v,
finalmente, sus almacenes no estan debidamente acondicionados para el
almacenamiento de los reactivos de diagnéstico in vitro. La justificacidon tedrica de
la investigacion se basa en un conjunto de documentos e informacion recopilada a
través de material bibliogréfico, correspondiente a la problematica vinculada tanto
a la cadena de suministro como a la ventaja competitiva. Ademas, se fundamenta
las definiciones y teorias analizadas por diversos autores que son citados en la
investigacion. Esta investigacion tiene como justificacion practica, de acuerdo a los
resultados obtenidos se pueda alcanzar la optimizacion de la cadena de suministro
y lograr una ventaja competitiva en las empresas importadoras de reactivos de
diagndstico in vitro. La justificacion metodoldgica de la investigacion se sustenta en
un conjunto de métodos y técnicas de caracteristicas cuantitativas. Para ello, se ha
empleado un cuestionario validado técnicamente y para su correcto analisis de la
data recopilada se utilizara el programa estadistico SPSS version 25, con ello se
sustenta consistencia y rigor cientifico a la investigaciéon relacionada a cadena de

suministro y ventaja competitiva.



Asimismo, el presente estudio plantea como el problema general lo siguiente: ¢ cual
es la relacion que existe entre la cadena de suministro y la ventaja competitiva de
las empresas importadoras de reactivos de diagnostico in vitro, Lima 20217 Como
problemas especificos, ¢ cudl es la relacion que existe entre el abastecimiento y la
ventaja competitiva en las empresas importadoras de reactivos de diagnostico in
vitro, Lima 20217, ¢cual es la relacion que existe entre distribucion y ventaja
competitiva en las empresas importadoras de reactivos de diagndstico in vitro, Lima
20217 y ¢cual es la relacion que existe entre ventas y ventaja competitiva en las
empresas importadoras de reactivos de diagndstico in vitro, Lima 20217 El objetivo
general es determinar la relacion entre la cadena de suministro y la ventaja
competitiva de las empresas importadoras de reactivos de diagndstico in vitro, Lima
2021. Como objetivos especificos, se busca: i) establecer la relacién entre el
abastecimiento y la ventaja competitiva de las empresas importadoras de reactivos
de diagndstico in vitro, Lima 2021, ii) determinar la relacion entre la distribucion y la
ventaja competitiva de las empresas importadoras de reactivos de diagndéstico in
vitro, Lima 2021 vy iii) conocer la relacion entre las ventas y la ventaja competitiva
de las empresas importadoras de reactivos de diagndéstico in vitro, Lima 2021.
Finalmente, la hipbtesis general es que existe una relacion positiva entre cadena
de suministro y ventaja competitiva de las empresas importadoras de reactivos de
diagnéstico in vitro, Lima 2021. Como hipétesis especifica: i) existe una relacion
positiva entre el abastecimiento y la ventaja competitiva de las empresas
importadoras de reactivos de diagndstico in vitro, Lima 2021, ii) existe una relacién
positiva entre distribucion y ventaja competitiva de las empresas importadoras de
reactivos de diagnaostico in vitro, Lima 2021 vy iii) existe una relacién positiva entre
las ventas y la ventaja competitiva de las empresas importadoras de reactivos de

diagndstico in vitro, Lima 2021.



Il.  MARCO TEORICO

En cuanto a los antecedentes nacionales, podemos citar a la investigacion de
Latorre (2020) denominada “Cadena de suministro para disminuir los costos de
importacion de maquinas cosechadoras de la empresa importadora Alvarado
E.I.LR.L. 2018”. Esta, tuvo como finalidad de reestructurar la cadena de suministro
para asi reducir los costos de importacion. La metodologia utilizada fue tipo no
experimental, descriptivo, transversal, con un enfoque cuantitativo y se aplicé una
entrevista a 3 empresas importadoras. La investigacion concluyé que, debido a la
falta de tecnologia e industria en nuestro Pais, es necesario importar maquinas
agricolas para la recoleccién de productos y su posterior exportacion. Asimismo,
Torres y Calsina (2020) en su articulo “Modelo de gestion de la cadena de
suministro y la rentabilidad de los principales laboratorios farmacéuticos del Peru”,
tuvo como objetivo analizar los principales riesgos de salud que ocasionaria el
desabastecimiento de medicamentos, La metodologia utilizada fue tipo no
experimental, descriptivo, transversal, con un enfoque cuantitativo y se cont6é con
una muestra de 5 empresas farmacéuticas. Se concluyé que, los principales
problemas de distribucion de laboratorios es el trabajar con un presupuesto basado
en ventas en afios anteriores. También, los autores sefialan que, para optimizar la
cadena de suministro y las utilidades de las farmacéuticas, se debe optar por un
correcto modelo de gestion de los principales laboratorios. Luego, Meza (2020), en
su investigacion “Proceso de importacidon y ventajas competitivas de filtros de aire
de JD Importadora Distribuidora S.R.L., Comas 2020”, tuvo como propdésito definir
relacién entre las variables importacion y ventaja competitiva. La metodologia
utilizada fue tipo no experimental, correlacional, transversal con enfoque
cuantitativo y se aplicé una entrevista a 50 empresas. La investigacién concluye
gue, se puede optimizar el proceso de importacion a través de una correcta gestion
de liderazgo a través de la diferenciacion de costos. Finalmente, Jiménez (2018),
en su investigacion “Gestion logistica y la ventaja competitiva en la empresa Infinity
Logistics Services S.A.C.”, tiene como objetivo analizar cual es la relacion existe
entre la gestion logistica y la ventaja competitiva. La metodologia utilizada fue tipo
no experimental, transversal, con un nivel explicativo causal y un enfoque
cuantitativo, y se realizé una entrevista a 44 colaboradores. La investigacion tuvo

como resultado que, la empresa Infinity Logistics Services S.A.C. debera optimizar



Su estrategia de ventas y marketing para fortalecer las ventajas competitivas en el
ambito local. Con respecto a los antecedentes internacionales, tenemos a Flores
(2020) en su articulo “La logistica como ventaja competitiva en las Pymes de
servicios en México: estudio de caso en estacionamientos AVINAV”, tiene como
objetivo buscar un proceso logistico en el cual, las PYMES puedan mantenerse
competitivos en el mercado mexicano a través de la ventaja competitiva. La
metodologia utilizada fue no experimental, descriptivo, con un enfoque cualitativo,
y se realizd una entrevista a las personas que presentaban servicio en la referida
empresa. Se concluyé que, la empresa no cuenta con unos procesos logisticos para
poder optimizar recursos. La ventaja competitiva de la empresa se enfoca en el
servicio postventa. Asimismo, Bastani et al. (2021) en su articulo “Strategies to
improve pharmaceutical supply chain resilience under politico-economic sanctions:
the case of Iran” tiene como objetivo identificar estrategias practicas para mejorar
los niveles de resiliencia de la cadena de suministro irani en la adquisicion de
productos farmacéuticos bajo sanciones politico-econémicas. La metodologia
utilizada fue de tipo no experimental, descriptiva, transversal con un enfoque
cualitativo, se aplicd una entrevista a 18 analistas. La investigacion concluye que,
a fin de incrementar la resiliencia de la cadena de suministro, los siguientes factores
son claves como la articulacion con las tecnologias moderna, la atencién a la
complejidad del negocio, entre otros. Luego, Azeem et al. (2021) en su articulo
‘Expanding competitive advantage through organizational culture, knowledge
sharing and organizational innovation” tiene como objetivo relacionar la cultura
organizacional, el intercambio de conocimientos y la innovacién organizacional, a
través de la ventaja competitiva. La metodologia utilizada fue no experimental,
exploratoria, transversal, con un enfoque cuantitativo, y se realizo una entrevista de
293 gerentes industriales. Se concluy6 que principalmente, la cultura organizacional
de las empresas es indispensable para el éxito operativo de las empresas, y el
intercambio de conocimientos y la innovacion son factores clave para obtener
ventaja competitiva. Finalmente, Nayak et al. (2021) en su articulo “Explicating the
role of emerging technologies and firm capabilities towards attainment of
competitive advantage in health insurance service firms”, tiene como objetivo
analizar qué competencias se requerian para para las empresas de seguros de

salud para obtener una ventaja competitiva. La metodologia utilizada fue no



experimental, exploratoria, transversal, con un enfoque cualitativo y se realizo una
entrevista a 43 analistas de seguros de salud. La investigacion concluye que las
tecnologias emergentes influyen en las empresas de seguros de salud,
especificamente potenciando la ventaja competitiva de estas.

En la variable de la cadena de suministro, tenemos la teoria de gestién de
distribucion, Mentzer et al. (2001, como se citd Ayaviri-Panozo y Ramirez-Correa,
2019), sefiala que las empresas también requieren de flujos de informacion,
materiales, mano de obra y bienes. Estos cinco sistemas se interconectan y
constituirdn una base que permita una establecer la toma de decisiones y la forma
de organizar politicas en las empresas. Tenemos las siguientes definiciones, de
acuerdo con Tardi (2020), una cadena es un conjunto de procesos necesarios para
crear un producto o servicio, donde se subdividen en eslabones, que comprenden
empresas con funciones especificas donde se busca aumentar la eficiencia de
produccion para que la empresa pueda ofrecer un maximo valor al producto por el
menor costo posible. Luego, Razak et. al (2018) nos indica que una cadena
funciona dividiendo las actividades en partes para asi obtener procesos, de este
modo se puede diferenciar los costos y realizar cambios si se requieren, sin afectar
todo el proceso logistico en si. Cuanto mas definida esté la cadena de una
organizacion, es probable que tenga mas optimizados sus procesos. Asimismo,
Kenton (2021), define que el suministro es la cantidad de un bien o servicio
especifico que son necesarios para la produccion de una empresa, para
posteriormente distribuir los productos terminados a los consumidores.
Posteriormente, Westreicher (2020) sefiala que suministro es un bien que pasa por
un proceso, es decir, es la mercancia que se fabrica y distribuye a través de la
cadena de suministro. De acuerdo con Jiménez y Hernandez (2002), la cadena de
suministro es un conjunto de empresas integradas en los procesos de
abastecimiento, produccién, distribucion y ventas; con el fin de relacionar los
requerimientos de bienes en cada proceso en el tiempo justo al costo mas bajo,
buscando satisfacer la demanda de los consumidores finales. Es decir, se puede
definir como el desarrollo de las acciones asociadas al movimiento de flujo de
bienes, desde los recursos requeridos para su produccion hasta el usuario final, de
manera coordinada e integrada. También se entiende por cadena de suministros a

aquellos procesos ejecutados por una organizacion cuyo principal rubro es el de



negocios. Es decir, su concepto comprende el desarrollo integrado del proceso que
transforma los insumos para generar los bienes y servicios acorde a la demanda
del mercado, esto es, la produccion (Garcia, 2006). De esta manera, entre sus
elementos se destaca la interrelacion de los actores responsables de la provision,
distribucion y el consumo final, que pueden ser identificados como eslabones de
una cadena. Por su parte, Chopra y Meindl (2008) sefalan que las personas que
realizan el transporte, almacén, venta minorista e incluso los mismos clientes
también forman parte de la cadena de suministro, por lo que esta no se limita solo
a la figura del fabricante y al proveedor. Asi, podemos afirmar que este proceso
comprende todas las actividades que van desde la recepcién de un insumo y hasta
su entrega y cumplimiento del pedido formulado por el cliente: desarrollo de nuevos
productos, el mercadeo, los procesos operativos, el despacho y entrega, el aspecto
financiero y el servicio al cliente. Una cadena de suministro no es estatica, sino que
se caracteriza por tener un flujo constante de informacién, de intercambio de
productos e intercambio monetario entre las diferentes etapas. Finalmente, Carrefio
(2017), indica que la cadena de suministro lo conforman empresas que colaboran
y coordinan con el fin de explotar una oportunidad de negocio, para poder lograr la
satisfaccion de los clientes. Considerando las siguientes definiciones anteriores,
tengo como autor principal a Jiménez y Hernadndez, identificando las siguientes
dimensiones de la variable cadena de suministro: abastecimiento, distribucion y
ventas. Segun Gomez (2018), el abastecimiento es un conjunto de actividades que
permiten adquirir bienes de acuerdo a la necesidad de la empresa para producir
bienes y comercializarlos en funcién a la demanda. Estos insumos se almacenan y
custodian y se controlan a través de inventarios. También, Mendoza (2016) indica
gue, con una buena gestion de abastecimiento en las organizaciones, estas pueden
generar un incremento en la competitividad, obtener ahorros y definir estrategias
de comercializaciéon. Para de Castro (1997), se entiende por distribucién al traslado
de bienes y/o servicios desde su lugar de produccion hasta el usuario final,
abarcando un conjunto de actividades que permite atender de manera Optima la
atencion en el lugar, tiempo, forma y cantidad solicitada. En el caso de bienes, la
distribucion a nivel comercial y fisico. Del mismo modo, Hayes (2020) indica que
unos de los aspectos clave en el ciclo economico es la distribucion, ya que los

margenes de utilidad dependen de la eficiencia que las empresas pueden obtener



al entregar sus productos. Asimismo, Andersen (1997, como cité Gomez en 2008)
sefala que se entiende por venta a la operacion en donde la propiedad de un bien
o derecho pasa de un propietario a otro, obteniendo a cambio un determinado valor
que, generalmente se da en términos econémicos. La venta también se comprende
como el proceso de comercializacion de la propiedad de un producto a cambio de
una compensacion en dinero, servicio o especies. Asi, Twin (2021) enfatiza que
una venta es principalmente un contrato entre el vendedor y el comprador del bien,
servicio o activos tangibles e intangibles.

En la variable ventaja competitiva, tenemos la teoria Heckscher Ohlin (1977, como
se citd en Loraico et al., 2020), postulaba que, aparte del factor trabajo, propuesto
en la teoria comparativa de David Ricardo (1817); existian otros factores que
influian en el comercio internacional: El factor capital y recursos propios del mismo
pais. Es decir, si el pais tiene abundancia de un factor, se producird y exportara a
un costo relativamente bajo con respectos a otros paises; y se importaria bienes
que, para su produccién se requeriran recursos que son escasos en el pais, o cuyo
costo de produccién sea mas elevado. Tenemos las siguientes definiciones, de
acuerdo con Ucha (2008) la ventaja se usa para diferenciar una cualidad o
caracteristica de una persona con respecto a otra. En el ambito empresarial, la
ventaja se obtiene a través de la competitividad. También Pérez (2013) sefiala que
el obtener una ventaja permite un mejor desempefio en el mercado respecto a otras
empresas del mismo rubro. Asimismo, Listra (2015), define a la competitividad
como aquella capacidad que tiene una empresa para desempefarse en actividades
de acuerdo con las metas estratégicas o politicas establecidas, y asi poder
diferenciarse en precio y/o calidad con respecto a otras empresas. Del mismo
modo, Gryshchenko (2021), afirma que la competitividad es un indicador que
analiza un conjunto de caracteristicas, tales como la participacién en el mercado,
la productividad y la capacidad de innovacion en comparacién con el mercado local.
De acuerdo con Romero et al. (2020), indica que la ventaja competitiva representa
caracteristicas que diferencian un producto o servicio de una empresa, esto es lo
gue permite brindar un valor agregado en comparacion de la competencia,
posicionandose en un mercado. Esta diferencia se desarrolla mediante una
estrategia de gestion que permita mantener el nivel de competitividad a largo plazo.

Luego, Novita (2021) indica que la ventaja competitiva se origina a través de



optimizar las finanzas de la organizacion, el posicionamiento en el mercado, y
pueden crear valor para las organizaciones. Asimismo, Tarzijan (2002) sefala que
la ventaja competitiva se origina a través de la creacion de valor, es decir, se creara
un valor agregado cuando el precio del producto es mayor al costo de oportunidad
de proveerse. Estos costos de oportunidad incluyen la produccion,
almacenamiento, distribucion y venta del producto. Finalmente, Porter (1981, como
se citd en Aragon et al., 2020) sefiala a la ventaja competitiva como una planeacion
estratégica que permite establecer objetivos, mercados, produccion, distribucion,
etc., para obtener la cadena de valor de la empresa y analizar que dichas
actividades se realicen a un menor costo y optimizacion de recursos y lograr la
ventaja competitiva. Considerando las siguientes definiciones anteriores, tengo
como autores principales a Rincon et al., identificando las siguientes dimensiones
de la variable ventaja competitiva: valor agregado, competencia y mercado. Segun
Salvador (2016), el valor agregado surge para satisfacer necesidades de acuerdo
al consumidor final, es de suma importancia conocer los atributos del producto a
través de un control de calidad y utilizando mecanismos de innovacion que pueda
facilitar la comercializacion de los productos, y asi generar competitividad. Luego,
Udawatta et. al (2019) enfatiza que el desarrollar indicadores de desempefio (KPIs)
permiten medir procesos que generen un valor agregado en las empresas. Para
Joekes y Evans (2008), la competencia surge en la interaccion de empresas para
poder posicionarse en un mercado especifico, ofreciendo una mayor calidad del
producto al menor precio, lo que ocasiona que las empresas busquen mejorar sus
procesos con el fin de ser mas competitivas en el mercado. Para Twins (2021), las
competencias son recursos y ventajas estratégicas que tiene una empresa para ser
mas competitiva en el mercado local. Segun Resico (2010), el mercado es el lugar
donde interactian vendedores y compradores donde intercambian bienes o
servicios. Asimismo, las empresas pueden identificar oportunidades de negocio
cuando existe un mercado insatisfecho. También, Kenton (2021) sefiala que si bien
un mercado puede ser fisico, también existen mercados virtuales, donde
compradores y vendedores no tienen contacto fisico para realizar el intercambio de

bienes o servicios.



. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

La presente investigacion es aplicada ya que plantea problemas especificos y se
buscan soluciones a corto plazo. De acuerdo con Baena (2017), este tipo de
investigaciones se caracterizan por estudiar un problema destinado a la accion, por
lo cual contribuye con nuevos sucesos. Asimismo, estos nuevos aportes logran

llevar a la préactica las teorias generales, para lograr resolver necesidades sociales.

De igual modo, la investigacion es de tipo no experimental debido a que no pretende
generar algun cambio o alterar las variables analizadas, por el contrario, busca
describir como estas variables se vienen presentando en la empresa Jericorp
Diagnostic S.A.C; y es transversal porque la data ha sido recolectada en un tiempo
determinado, que corresponde al afio 2021. De acuerdo a Hernandez y Mendoza
(2018), el disefio de la investigacion no experimental es aquel en el que no se
manipulan premeditadamente las variables, es decir, no tiene el objetivo de hacer
afectar las variables independientes para conocer su efecto en otras variables, sino
gue su principal finalidad es la observar los fenbmenos y variables en su contexto
natural, asi como analizar las mismas. También, Herndndez y Mendoza (2018)
detallan que una investigacion transversal tiene como finalidad evaluar una
situacién o fenémeno en un punto del tiempo, para poder analizar los sucesos que

puedan originar la variable, a corto, mediano o largo plazo.

Por consiguiente, se realizé la investigacion de nivel descriptivo ya que esta
orientada en conocer el estado situacional de una o mas variables en una poblacion.
También, la presente investigacion es correlacional ya que se pretende relacionar
las dos variables. Para Behar (2008), las investigaciones descriptivas se utilizan
para analizar un fenémeno y sus componentes, asi, permiten medir el fenébmeno.
Segun Hernandez y Mendoza (2018) un estudio correlacional tiene como finalidad

evaluar como dos 0 mas variables se relacionan en un determinado contexto.

Finalmente, la presente investigacion es de enfoque cuantitativo toda vez que el
proceso comprende el levantamiento de informacion a través de encuestas para la
definicion del estado situacional de las variables analizadas, obteniendo

informacion numérica. Para Hernandez y Mendoza (2018), el estudio de tipo
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cuantitativo es aquel en el que se seleccionan unidades de analisis para poder
medir en estas, las variables en un determinado contexto (lugar y tiempo). Todo
ello, se analiza y vincula a las mediciones obtenidas a través de métodos de andlisis
estadisticos, y se recopila una serie de conclusiones con respecto a de la hipétesis

planteada.

3.2 Variables y Operacionalizacién
Bernal (2016) define que la operacionalizacion es convertir las variables en

indicadores, es decir, transformar las hipétesis en unidades de medicion.

Definiciones conceptuales:

En la variable cadena de suministro, Jiménez y Herndndez (2002), define que la
cadena de suministro es un conjunto de empresas integradas en los procesos de
abastecimiento, produccién, distribucion y ventas; con el fin de relacionar los
requerimientos de bienes en cada proceso en el tiempo justo al menor costo,
buscando satisfacer la demanda de los consumidores finales. Es decir, las acciones
vinculadas al flujo de bienes se encuentran coordinadas e integradas, desde la

materia prima hasta el usuario final.

En la variable de ventaja competitiva, Romero et al. (2020), indica que esta
representa caracteristicas que diferencian un producto o servicio de una empresa,
esto es lo que permite brindar un valor agregado en comparacion de la
competencia, posicionandose en un mercado. Esta diferencia se desarrolla
mediante una estrategia de gestion que permita mantener el nivel de competitividad

a largo plazo.

La variable cadena de suministro tiene 3 dimensiones con sus respectivos
indicadores: abastecimiento (proveedores, adquisicion, almacenamiento e
inventario), distribucién (empaque y transporte) y ventas (e-commerce, mayorista y

minorista).

La variable ventaja competitiva comprende 3 dimensiones con sus respectivos
indicadores: valor agregado (satisfaccion, innovacion, post-venta), competencia
(precio, calidad, oportunidad de mejora) y mercado (oferta, demanda, oportunidad

de negocio).
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Para las citadas variables fueron considerados dos cuestionarios, cada uno con 18
preguntas con escala de Lickert. Esta escala se desagrega en: nunca (1), casi
nunca (2), a veces (3), casi siempre (4) y siempre (5). En el Anexo N°02 se brinda
mayor detalle.

3.3 Poblacion, muestra, muestreo, unidad de analisis

Para Bernal (2016) la poblacion se define como un conjunto global de todas las
unidades del muestreo del cual se refiere la investigacion. La poblacion que forma
parte de esta investigacion se encuentra comprendida por el personal de la
empresa Jericorp Diagnostic S.A.C., compuesta por un total de 30 colaboradores

laborando en la actualidad.

De acuerdo a Hernandez y Mendoza (2018), la muestra se define como un
subgrupo de la poblacion estudiada, donde se recolectaran los datos relevantes. Al
respecto, la muestra de la presente investigacion es censal, ya que abarcara a todo
el personal de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. (Ver Anexo N°03). Asimismo,

el muestreo no se aplicara a la siguiente investigacion por ser de tipo censal.

Finalmente, Hernandez y Mendoza (2018) sefialan que la unidad de andlisis se
obtiene a través de la unidad de muestreo, asi, la unidad de analisis facilitara la
recopilacion de informacion que se examinard& mediante procedimientos
estadisticos. La unidad de andlisis de esta investigacién son los colaboradores de
la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La encuesta es la técnica que serad empleada para la recoleccion de los datos en
esta investigacion. Respecto a esta técnica, Mufioz menciona que la entrevista es
uno de los instrumentos de recoleccion de estos datos (2015). Sin embargo,
actualmente también existen otros mecanismos de recoleccién de datos en una
encuesta, tal como aplicativos informaticos en linea que permite completar y

visualizar la informacion en tiempo real.

Se utilizara el cuestionario como instrumento para la recopilacion y registro de los
datos. Baena (2017) afirma que el cuestionario es un instrumento esencial para la

recolecciéon de datos.
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En tal sentido, 36 preguntas conforman el cuestionario empleado como instrumento
de investigacion; 18 indagan sobre la variable “cadena de suministro” y los 18
restantes recopilan informacion sobre la variable “ventaja competitiva” (Ver Anexo
N°04).

Segun Bernal (2016) la validez sefiala en qué grado los resultados alcanzados
pueden generar las conclusiones del estudio. La validez del instrumento que
sustenta la presente tesis fue analizado y aprobada por expertos de la Universidad
César Vallejo — Filial Lima Norte, de la facultad de Ciencias Empresariales, Escuela

Profesional de Negocios Internacionales. (Ver Anexo N°05).

Mufioz (2015) afirma que la confiabilidad tiene congruencia con los resultados
obtenidos. Para el presente estudio se empled el método Alfa de Cronbach para
procesar la informacion obtenida a través del cuestionario y asi, analizar la hipétesis
gue se planted en la investigacion (Ver Anexo N°06). Esto, a fin de garantizar la

confiabilidad del instrumento.

3.5 Procedimientos

La presente investigacion implicé la verificacion de bibliografia especializada
relacionada a la materia de estudio, a través de libros, articulos cientificos y tesis.
Luego de ello, se realiz6 el levantamiento de informacion a través de los
cuestionarios aplicados a los colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic
S.A.C., en el presente afio; y, finalmente, se procedié con el analisis de los

resultados obtenidos.

3.6 Método de andlisis de datos

Segun Mufioz (2015), los datos recopilados se someten a estudio para asi
interpretar y relacionar con el fenébmeno investigado, las hipotesis y el marco tedrico
establecido. La presente tesis, los datos seran procesados en el software
estadistico SPSS v. 25. Para identificar la confiabilidad del trabajo, se visualizaran
las graficas y tablas obtenidas a través del Alfa de Cronbach. De esta manera, se
lograra evidenciar la correlacion existente en las dos variables objeto del presente

estudio: cadena de suministro y ventaja competitiva.
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3.7 Aspectos éticos
El presente estudio ha respetado la propiedad intelectual de cada autor citado, en
funcién a las normas actualizadas del manual APA (7a edicion). Sumado a ello, se

basa en los valores de honestidad, credibilidad y veracidad.
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IV. RESULTADOS

4.1. Anédlisis Descriptivo Univariado
4.1.1. Anélisis Descriptivo de la variable Cadena de Suministro

Tabla 01.
Descripcidn de los niveles de la variable Cadena de Suministro
CADENA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 7 233 23,3 23,3
MEDIO 14 46,7 46,7 70,0
ALTO 9 30,0 300 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021

Figura 01.
Descripcién grafica de la variable Cadena de Suministro

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO

Fuente: La figura contiene datos a partir de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa
Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021 en cuanto a la variable Cadena de Suministro en el afio 2021 -
SPSS. 25.0

Con respecto a la Tabla 01 y Figura 01, la seleccion de muestreo de 30
colaboradores que prestan servicios en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C,
evidencia que la cadena de suministro esta representada por un indice medio de
46.67%, un indice alto 30.00%, y finalmente un indice bajo de 23.33%. En tal
sentido, debido al porcentaje relativamente alto en el nivel medio de acuerdo al
levantamiento de informacién efectuado, podemos afirmar que la empresa Jericorp
Diagnostic S.A.C esta en proceso de tener una optima cadena de suministro.
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4.1.2. Analisis Descriptivo de la variable Ventaja Competitiva

Tabla 02.
Descripcidn de los niveles de la variable Ventaja Competitiva
VENTAJA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje véalido acumulado
Vilido  BAJO 3 10,0 10,0 10,0
MEDIO 18 60,0 60,0 70,0
ALTO 9 30,0 30,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021
Figura 02.
Descripcidn gréafica de la variable Ventaja Competitiva

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO

Fuente: La figura contiene datos a partir de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa
Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021 en cuanto a la variable Cadena de Suministro en el afio 2021 -
SPSS. 25.0

Con respecto a la Tabla 02 y Figura 02, la seleccion de muestreo de 30
colaboradores que prestan servicios en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C,
evidencia que la ventaja competitiva esta representada por un indice medio de
60.00%, un indice alto de 30.00%, y finalmente un indice bajo de 10.00%. En tal
sentido, debido al porcentaje relativamente alto en el nivel medio de acuerdo al
levantamiento de informacién efectuado, podemos afirmar que la empresa Jericorp
Diagnostic S.A.C esta en proceso de contar con una adecuada ventaja competitiva.
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4.1.3. Analisis Descriptivo de los resultados de la dimensién Abastecimiento

Tabla 03.
Descripcidn de los niveles de la dimension Abastecimiento
ABASTECIMIENTO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 2 6.7 6.7 6.7
MEDIO 17 56,7 56,7 63.3
ALTO 11 36,7 36,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021
Figura 03.
Descripcidn gréafica de la dimension Abastecimiento

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO

Fuente: La figura contiene datos a partir de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa
Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021 en cuanto a la variable Cadena de Suministro en el afio 2021 -
SPSS. 25.0

Con respecto a la Tabla 03 y Figura 03, la seleccion de muestreo de 30
colaboradores que prestan servicios en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C,
evidencia que el abastecimiento esta representado por un indice medio de 56.67%,
un indice alto de 36.67%, y finalmente un indice alto de 6.67%. En tal sentido,
debido al porcentaje relativamente alto en el nivel medio de acuerdo a las encuestas
realizadas, podemos afirmar que la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C esta en

proceso de tener un 6ptimo abastecimiento.
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4.1.4. Analisis Descriptivo de los resultados de la dimensién Distribucion

Tabla 04.
Descripcidn de los niveles de la dimension Distribucion
DISTRIBUCION
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 7 233 233 233
MEDIO B 20,0 20,0 433
ALTO 17 56,7 56.7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021
Figura 04.
Descripcién gréfica de la dimension Distribucion

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO
Fuente: La figura contiene datos a partir de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa

Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021 en cuanto a la variable Cadena de Suministro en el afio 2021 -
SPSS. 25.0

Con respecto a la Tabla 04 y Figura 04, la seleccion de muestreo de 30
colaboradores que prestan servicios en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C,
evidencia que la distribucion esta representada por un indice alto de 56.67%, un
indice bajo de 23.330%, y finalmente un indice medio del 20.00%. En tal sentido,
debido al porcentaje relativamente alto en el nivel alto de acuerdo a las encuestas
realizadas, podemos afirmar que la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C cuenta con
una adecuada distribucion.
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4.1.5. Analisis Descriptivo de los resultados de la dimensién Ventas

Tabla 05.
Descripcidn de los niveles de la dimension Ventas
VENTAS
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 7 233 233 233
MEDIO 10 33,3 33.3 56,7
ALTO 13 43.3 43,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021

Figura 05.
Descripcién gréfica de la dimension Ventas

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO

Fuente: La figura contiene datos a partir de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa
Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021 en cuanto a la variable Cadena de Suministro en el afio 2021 -
SPSS. 25.0

Con respecto a la Tabla 05 y Figura 05, la seleccion de muestreo de 30
colaboradores que prestan servicios en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C,
evidencia que las ventas estan representadas por un indice alto de 43.33%, un
indice medio de 33.33%, y finalmente un indice alto de 23.33%. En tal sentido,
debido al porcentaje relativamente alto en el nivel alto de acuerdo a las encuestas
realizadas, podemos afirmar que la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C cuenta con

una adecuada venta.
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4.2. Analisis Descriptivo Bivariado
4.2.1. Analisis descriptivo de los resultados entre las variables Cadena de

Suministro y Ventaja Competitiva

Tabla 06.
Variable Cadena de Suministro y Ventaja Competitiva

Tabla cruzada CADENA DE SUMINISTRO Y VENTAJA COMPETITIVA

VENTAJA
BAJO MEDIO ALTO Total

CADENA BAJO Recuento 3 4 0 7
% del total 10,0% 13,3% 0.0% 23,3%

MEDIO  Recuento 0 11 3 14

% del total 0.0% 36.7% 10,0% 46, 7%

ALTO Recuento 0 3 6 9

% del total 0,0% 10,0% 20,0% 30,0%

Total Recuento 3 18 9 30
% del total 10,0% 60,0% 30,0% 100,0%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021
Figura 06.
Variable Cadena de Suministro y Ventaja Competitiva

Grafico de barras
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Fuente: La figura contiene datos a partir de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa
Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021 en cuanto a la variable Cadena de Suministro en el afio 2021 -
SPSS. 25.0
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En correlacion a la tabla 06 y figura 06, la seleccion de muestreo de 30
colaboradores que prestan servicios en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C.; se
evidencia que el 60.00% es el indice mas alto con respecto al indicador medio de
la Cadena de Suministro y la Ventaja Competitiva, seguido por el indicador alto con
un nivel de 30.00% en funcion a las variables. Finalmente, el indicador de nivel bajo
estad en un 10.00%. De esta manera, se logra interpretar que la relacion entre las
dos variables sefiala que, mientras exista una cadena de suministro con mejor

desarrollo, mayor es la ventaja competitiva.

4.2.2. Analisis descriptivo de los resultados entre Abastecimiento y Ventaja
Competitiva

Tabla 07.
Dimension Abastecimiento y variable Ventaja Competitiva

Tabla cruzada ABASTECIMIENTO Y VENTAJA COMPETITIVA

VENTAJA
BAJO MEDIO ALTO Total

ABASTECIMIENTO BAJO Recuento 1 1 0 2
% del total 3,3% 3,3% 0,0% 6,7%

MEDIO  Recuento 2 12 3 17

% del total 6.7% 40,0% 10,0% 56,7%

ALTO Recuento 0 5 6 1

% del total 0.0% 16,7% 20,0% 36,7%

Total Recuento 3 18 9 30
% del total 10.0% 60,0% 30,0% 100,0%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021
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Figura 07.
Dimension Abastecimiento y variable Ventaja Competitiva

Grafico de barras
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Fuente: La figura contiene datos a partir de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa
Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021 en cuanto a la variable Cadena de Suministro en el afio 2021 -
SPSS. 25.0

En correlacion a la tabla 07 y figura 07, la seleccion de muestreo de 30

colaboradores que prestan servicios en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C.; se
evidencia que el 60.00% es el indice mas alto con respecto al indicador medio de
consentimiento en referencia al Abastecimiento y la Ventaja Competitiva, seguido
por un indicador alto con un nivel de 30.00% en relacion a las variables. Finalmente,
el indicador de nivel bajo est4 en un 10.00%. De esta manera, se logra interpretar
gue la relacion entre las dos variables sefiala que, mientras exista un

abastecimiento con mejor desarrollo, mayor es la ventaja competitiva.
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4.2.3. Analisis descriptivo de los resultados entre Distribucion y Ventaja

Competitiva

Tabla 08.
Dimension Distribucion y variable Ventaja Competitiva

Tabla cruzada DISTRIBUCION Y VENTAJA COMPETITIVA

VENTAJA
BAJO MEDIO ALTO Total

DISTRIBUCION BAJO Recuento 3 4 0 7
% del total 10,0% 13,3% 0,0% 23,3%

MEDIO  Recuento 0 5 1 6

% del total 0.0% 16,7% 3,3% 20,0%

ALTO Recuento 0 9 8 17

% del total 0.0% 30,0% 26 7% 56,7%

Total Recuento 3 18 9 30
% del total 10,0% 60,0% 30,0% 100,0%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021
Figura 08.
Dimension Distribucion y variable Ventaja Competitiva

Grafico de barras

VENTAJA

W BAJC
EMEDIO
10 EALTO

Recuento

BAJO VEDIO ALTO
DISTRIBUCION

Fuente: La figura contiene datos a partir de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa
Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021 en cuanto a la variable Cadena de Suministro en el afio 2021 -
SPSS. 25.0
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En correlacion a la tabla 08 y figura 08, la seleccion de muestreo de 30

colaboradores que prestan servicios en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C.;

evidencia que el 60.00% es el indice mas alto con respecto al indicador medio de

consentimiento en referencia a la Distribucion y la Ventaja Competitiva. A este, le

sigue el indicador alto con un nivel de 30.00% en funcién a las variables.

Finalmente, el indicador de nivel bajo esta en un 10.00%. De esta manera, se logra

interpretar que la relacion entre ambas variables establece que, mientras exista una

distribucién con mejor desarrollo, mayor es la ventaja competitiva.

4.2.3. Analisis descriptivo de los

Competitiva

Tabla 09.

Dimension Ventas y variable Ventaja Competitiva

Tabla cruzada VENTAS Y VENTAJA COMPETITIVA

VENTAJA
BAJO MEDIO ALTO Total

VENTAS BAJO Recuento 3 4 0 7
% del total 10,0% 13,3% 0,0% 23.3%

MEDIO  Recuento 0 8 2 10

% del total 0,0% 26.7% 6.7% 33,3%

ALTO Recuento 0 6 T 13

% del total 0,0% 20.0% 23,3% 43 3%

Total Recuento 3 18 9 30
% del total 10.0% 60.0% 30.0% 100,0%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021

resultados entre Ventas y Ventaja
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Figura 09.
Dimension Ventas y variable Ventaja Competitiva
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Fuente: La figura contiene datos a partir de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa
Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021 en cuanto a la variable Cadena de Suministro en el afio 2021 -
SPSS. 25.0

En correlacion en la tabla 09 y figura 09, la seleccibn de muestreo de 30
colaboradores que prestan servicios en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C.; se
evidencia que el 60.00% es el indice mas alto con respecto al indicador medio de
consentimiento en referencia a la Venta y la Ventaja Competitiva. A este, le sigue
el indicador alto con un nivel de 30.00% en funcién a las variables. Finalmente, el
indicador de nivel bajo esta en un 10.00%. De esta manera, se logra interpretar que
la relacion entre ambas variables establece que, mientras exista una venta con

mejor desarrollo, mayor es la ventaja competitiva.

4.3. Andlisis Inferencial

4.3.1. Hipotesis General

H1: Existe unarelacion positiva entre cadena de suministro y ventaja competitiva
de las empresas importadoras de reactivos de diagndstico in vitro, Lima 2021.

HO: No existe una relacién positiva entre cadena de suministro y ventaja
competitiva de las empresas importadoras de reactivos de diagndstico in vitro, Lima
2021.
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Regla de la decision:
Si el p-valor (sig.) > 0.05, se acepta la hipétesis nula.

Si el p- valor (sig.) < 0.05, se rechaza la hipotesis y se acepta la hipotesis alterna.

Tabla 10.
Correlacion entre Cadena de Suministro y Ventaja Competitiva

Correlaciones

CADENA DE VENTAJA
SUMINISTRO COMPETITIVA
SC L’?‘N[:ET ;\Tglé gitéélggli{;rlzer ;(;} correlacion 1,00? 63[7)’;
Rho de N 30 30
Spearman Cgﬁggmﬁ\w\ gfﬂg‘f;ﬁ ;? comelacion ng[} 1.00(?
N 30 30

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Como muestra la tabla 10, mediante el coeficiente de Spearman se alcanzé (r
=0,647, sig.=0,000) entre la Cadena de Suministro y Ventaja Competitiva, que son
las dos variables analizadas, de manera tal que evidencia una correlacion positiva
entre si.
A partir del resultado obtenido se procede a denegar la hipotesis nula (HO) de la
hipétesis general del estudio; afirmando que si existe relacibn mediante la hipdtesis

alternativa (H1).

4.3.2. Hipotesis Especificas

Hipotesis Especifica 1:

H1: Existe una relacion positiva entre abastecimiento y ventaja competitiva en las
empresas importadoras de reactivos de diagndstico in vitro, Lima 2021.

HO: No existe una relacion positiva entre abastecimiento y ventaja competitiva en

las empresas importadoras de reactivos de diagnaostico in vitro, Lima 2021.
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Tabla 11.
Correlacidon entre Abastecimiento y Ventaja Competitiva

Correlaciones

VENTAJA
ABASTECIMIENTO COMPETITIVA
Coeficiente de correlacion 1.000 483~
ABASTECIMIENTO  Sig. (bilateral) . 007
Rho de N 30 30

Spearman i i0 *

p Covhﬁgg 'TL\I“JT ?VA gﬁgﬁi ;ilt}a correlacién 4337’ 1.00?
N 30 30

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Como muestra la tabla 11, mediante el coeficiente de Spearman se alcanzo (r
=0,483, sig.=0,007) entre las dimensiones de Abastecimiento y Ventaja

Competitiva, de modo que evidencia una correlacion positiva entre si.

A partir del resultado obtenido se procede a denegar la hipoétesis nula (HO) de la
hipotesis general del estudio; corroborando la existencia de una relacion mediante

la hipotesis alternativa (H1).

Hipotesis Especifica 2:

H1: Existe una relacion positiva entre distribucion y ventaja competitiva en las
empresas importadoras de reactivos de diagndstico in vitro, Lima 2021.

HO: No existe una relacién positiva entre distribucion y ventaja competitiva en las

empresas importadoras de reactivos de diagndstico in vitro, Lima 2021.

Tabla 12.
Correlacion entre Distribucion y Ventaja Competitiva

Correlaciones

VENTAJA
DISTRIBUCION COMPETITIVA

Coeficiente de correlacion 1.000 5717

DISTRIBUCION Sig. (bilateral) . 001

Rho de N 30 30

3 ; - -

pearman ) ghfgg %JT TVA gﬁfﬂi :It}a correlacion 55[1]1 1 .DDC_U
N 30 30

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Como se observa en la tabla 12, mediante el coeficiente de Spearman se alcanzo
(r=0,571, sig.=0,001) entre las dimensiones Distribucion y Ventaja Competitiva, de

modo que presenta un valor manifestando una correlacion positiva entre si.
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A partir del resultado se procede a denegar la hipétesis nula (HO) de la hipotesis
general del estudio; corroborando la existencia de una relacibn mediante la

hipotesis alternativa (H1).

Hipotesis Especifica 3:

H1: Existe una relacion positiva entre ventas y ventaja competitiva en las empresas
importadoras de reactivos de diagnadstico in vitro, Lima 2021.

HO: No existe una relacion positiva entre ventas y ventaja competitiva en las

empresas importadoras de reactivos de diagnéstico in vitro, Lima 2021.

Tabla 13.
Correlacion entre Ventas y Ventaja Competitiva
Correlaciones

VENTAJA
VENTAS COMPETITIVA
Coeficiente de correlacion 1,000 ,595™
VENTAS Sig. (bilateral) . 001
Rho de N 30 30

S ; " o

pearman ) aﬁgg ?I‘JT ?VA g&?ﬁgﬂlﬁ e?l? correlacion 53[5)1 1 .DOC-!
N 30 30

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Como muestra la tabla 13, mediante el coeficiente de Spearman se alcanzé (r

=0,595, sig.=0,001) entre las dimensiones Ventas y Ventaja Competitiva, de modo

gue presenta un valor manifestando una correlacion positiva entre si.

A partir del resultado obtenido se procede a denegar la hipotesis nula (HO) de la
hipbtesis general del estudio; corroborando la existencia de una relacion mediante

la hipotesis alternativa (H1).
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V. DISCUSION

El presente estudio titulado “Cadena de suministro y ventaja competitiva de las
empresas importadoras de reactivos de diagndstico in vitro, Lima 20217, parte del
analisis a partir de la informacion recopilada mediante una encuesta dirigida a los
colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C.

Asimismo, se investigd los antecedentes del presente estudio, en el cual fue
comprobada la relacién entre la cadena de suministro y ventaja competitiva, las dos
variables analizadas en la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C., quienes contaban
con una cadena de suministro para obtener una ventaja competitiva en el mercado.
A continuacién, se mencionaran autores y sus conceptos que sustentan y apoyan

los resultados obtenidos del presente estudio:

Hipotesis General:

Respecto a la hipétesis general, la variable Cadena de Suministro tiene un
coeficiente de relacién con la variable Ventaja Competitiva de p=0,647, esto quiere
decir que ambas variables poseen una alta correlacién, siendo contrario al resultado
estadistico p<0,05; por tal motivo, la variable Cadena de Suministro tiene relacion
con la variable Ventaja Competitiva, donde el cual la hipétesis nula es rechazada y
la hipotesis alterna es aceptada, tal como se muestra en la tabla 10.

De acuerdo con los resultados de correlacion entre Cadena de Suministro y Ventaja
Competitiva, podemos identificar la relacion citando autores que apoyen la relacion
en sus conclusiones, segun Torres y Calsina (2020), uno de los principales
problemas de los laboratorios nacionales es que basan su presupuesto en afios
anteriores, es decir que estas empresas importadoras de productos médicos no
cuentan con un stock de productos si hubiese una demanda alta, asi como paso en
el 2020, cuando se origino la pandemia debido a la COVID-19, donde hubo escasez
de productos médicos. Luego, Latorre (2020), sefiala que debido a que nuestro pais
no cuenta con la suficiente tecnologia y/o industria para producir productos, las
importaciones son clave para incrementar la productividad en el pais, asi como
también satisfacer una demanda que el mercado local no puede. También, Jiménez
(2018) indica que un buen manejo de estrategias de ventas y marketing fortalecen
las ventajas competitivas de las empresas para su posicionamiento en el mercado

local. Finalmente, Flores (2020) menciona que un factor clave en la ventaja
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competitiva es el servicio post venta, fidelizando y atrayendo mas clientes. Asi,
Jericorp Diagnostic S.A.C tiene importantes alianzas estratégicas, tanto empresas

nacionales como internacionales.

Primera hipétesis especifica:

La hipotesis especifica 1, presenta la dimensién abastecimiento y la variable
ventaja competitiva, teniendo como resultado p=0,483 y sig=0,007; es decir, el
abastecimiento y la ventaja competitiva tienen una relacion moderada donde la
hipotesis nula es rechazada y la hipétesis alterna es aceptada, en la empresa
Jericorp Diagnostic S.A.C.

Segun Bastani et al, (2021), utilizando tecnologias modernas, una atencion a la
complejidad de los negocios farmacéuticos, se puede lograr un O6ptimo
abastecimiento en las empresas. También, Azeem et al. (2021) sefiala que la
ventaja competitiva se logra a través de intercambio de conocimiento y la
innovacion organizacional, también indica que la cultura organizacional de las
empresas es indispensable para el éxito operativo de las empresas. Una buena
coordinacion con los proveedores y transportistas pueden optimizar costos y
tiempos de abastecimiento. Luego, Nayak et al (2021) menciona que es importante
analizar cuales son las competencias que se requieren para tener una ventaja
competitiva, también sefiala que el abastecimiento es importante para el desarrollo
de tecnologias emergentes para obtener una ventaja competitiva en las empresas
de seguros de salud. Finalmente, Latorre (2020) indica que es importante
reestructurar la cadena de suministro para reducir los costos de importacion.
También indica que, realizando un control continuo de inventarios, teniendo un
optimo almacenamiento de productos y una adecuada gestion de adquisicion, es

posible reducir dichos costos.

30



Segunda hipotesis especifica:

La hipétesis especifica 2, presenta la dimension distribucion y la variable ventaja
competitiva, teniendo como resultado p=0,571 y sig=0,001; es decir, la distribucién
y la ventaja competitiva tienen una relacion moderada donde la hipétesis nula es
rechazada y la hipoétesis alterna es aceptada, en la empresa Jericorp Diagnostic
S.A.C.

De acuerdo con Meza (2020), indica se puede optimizar el proceso de importacion
a través de la diferenciacion de costos y liderazgo, es importante sefalar que se
debe de analizar si los productos cuentan con un adecuado empaque para Su
comercializaciéon. Segun Flores (2020), es importante identificar los procesos
logisticos, para que asi, las PYMES puedan mantenerse competitivas en el
mercado, esto se logra a través de la ventaja competitiva. Para Latorre (2020),
menciona que los principales problemas de importacion se originan en el transporte
e inventario, siendo mas eficientes y proponiendo flujogramas y control de

procesos, es posible reducir costos y ser mas competitivos.

Tercera hipotesis especifica:

La hipétesis especifica 3, presenta la dimensién ventas y la variable ventaja
competitiva, teniendo como resultado p=0,595 y sig=0,001; es decir, las ventas y la
ventaja competitiva tienen una relacion moderada, donde la hipétesis nula es
rechazada y la hipétesis alterna es aceptada, en la empresa Jericorp Diagnostic
S.A.C.

Segun Jiménez (2018), es importante optimizar la estrategia de ventas, como
realizar promociones, descuentos a nuevos clientes, optimizar el transporte sin
perder la calidad de los productos, se puede obtener una ventaja competitiva.
Asimismo, Torres y Calsina (2020) indica que los principales laboratorios en el Peru
no cuentan con tecnologias automatizadas debido a que el aplicar dichas
tecnologias requieren realizar altas inversiones en su implementacién. Mayormente
los principales laboratorios tercerizan estas tecnologias, originando sobrecostos.
Finalmente, Bastani et al. (2021) sefiala que, utilizando politicas socio-econdmicas,
como reducciones de impuestos y aranceles, facilitaria el libre mercado entre
exportadores internacionales e importadores nacionales, reduciendo costos y

siendo mas atractivos en el mercado internacional.
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VI.

CONCLUSIONES

El presente estudio evidencio las siguientes conclusiones:

Se determina que existe una relacion positiva entre las variables cadena de
suministro y ventaja competitiva, de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C.,
mientras mas optimizada se encuentre la cadena logistica de la empresa,
mayor ventaja competitiva obtendra la empresa en el mercado local.
Se verifica que la dimension abastecimiento con la variable ventaja
competitiva de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. presenta ciertas
carencias al momento de relacionarse.
Con respecto a la relacion entre la dimension distribucion y la variable
ventaja competitiva de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C., podemos
afirmar que la empresa cuenta con un buen proceso de empaque Yy
transporte.
Finalmente, se analiza la relacion entre la dimension ventas y la variable
ventaja competitiva de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C., podemos
observar que la empresa puede mejorar en sus procesos de ventas para asi

lograr ventaja competitiva en el rubro farmacéutico.
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VII.

RECOMENDACIONES

Este estudio recomienda a la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C, lo siguiente:

Al analizar la correlacion entre cadena de suministro y ventaja competitiva,
podemos sefialar que es recomendable realizar e implementar un sistema
interno que permita optimizar procesos logisticos con el fin de reducir costos
y tiempo al momento de realizar el requerimiento de productos, como el
despacho de estos a los clientes.

Es recomendable que la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C. cuente con
diversos proveedores que permitan satisfacer la demanda local. También se
recomienda utilizar rétulos y tarjetas fisicas en los productos para un mejor
control de inventarios.

Se recomienda que la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C realice entregas
por zonas, para que asi facilite y tenga un mejor control con los envios de
los productos a sus clientes, utilizando GPS y trazando las rutas de manera
adecuada.

Es recomendable actualizar la pagina web de la empresa y utilizar un sistema
gue permita el pago de productos con tarjeta de crédito o débito, para poder

facilitar la compra de los clientes.
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ANEXOS

Anexo N°01: Matriz de Operacionalizacion

Matriz de Operacionalizacidon de Variables
Variable 1: Cadena de Suministro

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
Proveedores
Adquisicion
De acuerdo con Jiménez y Hernandez (2002), son un La variable Cadena de Suministro se =~ ABASTECIMIENTO .
Almacenamiento
conjunto de empresas integradas los procesos de subdivide en tres dimensiones: I o
nventario
Cadenade abastecimiento, produccién, distribucién y ventas; con el fin Abastecimiento, Distribucién y Ventas, .
- . . . ) . , Empaque Ordinal
Suministro de relacionar los requerimientos de bienes en cada proceso fue medido por medio de un DISTRIBUCION
Transporte
en el tiempo justo al menor costo, buscando satisfacer la cuestionario, que cuenta con 18 items 'y P
. ) . . E-commerce
demanda de los consumidores finales. tiene escala de Lickert
VENTAS Mayorista
Minorista
Variable 2: Ventaja Competitiva
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
Satisfaccion
VALOR AGREGADO Innovacion
o o ) . La variable Ventaja Competitiva se
Rincon et al. (2020), indica que la ventaja competitiva o ) ) Post venta
) ) ) subdivide en tres dimensiones: Valor .
) representa caracteristicas que diferencian un producto o ) Precio
Ventaja o ) ) agregado, Competencia y Mercado, fue _ .
o servicio de una empresa, esto es lo que permite brindar un ) ) ) ] COMPETENCIA Calidad Ordinal
Competitiva y ~ medido por medio de un cuestionario,
valor agregado en comparacion de la competencia, ) ) Mejora de Proceso
L gue cuenta con 18 items y tiene escala
posicionandose en un mercado. Oferta
de Lickert
MERCADO Demanda

Oportunidad de negocio

Elaboracion: Propia



Anexo N°02: Matriz de Consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

de negocio

TITULO Cadena de suministro y ventaja competitiva de las empresas importadoras de reactivos de diagnéstico in vitro, Lima 2021
AUTOR Cobefias Meza José Luis
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL VARIABLES NIVELES
VARIABLE 1: CADENA DE SUMINISTRO O
DIMENSIONES INDICADORES | ITEMS I\E/ifgl'RAEg RANGOS
Proveedores 1-2
) ) ) ) ) ) - Adquisicion 3-4
¢Cudl es la relacion que existe entre | Determinar la relacion entre | Existe una relacién positiva entre | ABASTECIMIENTO | -
cadena de suministro y ventaja | cadena de suministroy ventaja | cadena de suministro y ventaja Almacenamiento | 5-6 (5) Siempre
competitiva  de las empresas | competitiva de las empresas | competitiva de las empresas Inventario 7-8 (4) Casi
importadoras ~ de  reactivos  de | importadoras de reactivos de | importadoras de reactivos de E 9-10 siempre Alto
diagnostico in vitro, Lima 2021? diagn6stico in vitro, Lima 2021. | diagndstico in vitro, Lima 2021. DISTRIBUCION mpaque - (3) A veces Medio
Transporte 11-12 | (2) Casi nunca Bajo
E-commerce | 13-14 (1) Nunca
VENTAS Mayorista 15-16
Minorista 17-18
PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICA VARIABLE 2: VENTAJA COMPETITIVA NIVELES
O
DIMENSIONES INDICADORES | ITEMS E/SAE’%"R?E;‘( RANGOS
1. Establecer la relacion entre | 1. Existe una relacion positiva : -
s L, . L ) i . Satisfaccion 1-2
1. ¢ Cuédl es la relacion que existe entre | abastecimiento y  ventaja | entre abastecimiento y ventaja
abastecimiento y ventaja competitiva | competitiva en las empresas | competitiva en las empresas | VALOR AGREGADO Innovacién 3-4
en las empresas importadoras de |importadoras de reactivos de | importadoras de reactivos de Post venta 56
reactivos de diagnostico in vitro, Lima | diagndstico in vitro, Lima 2021. | diagndstico in vitro, Lima 2021. -
2021? 2. Determinar la relacién entre | 2. Existe una relacién positiva Precio 7-8 (5) Siempre
2. ¢Cual es la relacién que existe entre | distribucion y ventaja | entre  distribucion 'y  ventaja Calidad 9-10 @) Caspi
distribucion y ventaja competitiva en las | competitiva en las empresas | competitiva en las empresas COMPETENCIA siemore Alto
empresas importadoras de reactivos de | importadoras de reactivos de | importadoras de reactivos de Mejora de 11-12 ®) Avgces Medio
diagnostico in  vitro, Lima 2021? | diagnostico in vitro, Lima 2021. | diagnéstico in vitro, Lima 2021. Proceso (2) Casi nunca Bajo
3. ¢Cudl es la relacion que existe entre | 3. Conocer la relacion entre | 3. Existe una relacion positiva ; (1) Nunca
ventas y ventaja competitiva en las | ventas y ventaja competitiva | entre ventas y ventaja competitiva Oferta 13-14
empresas importadoras de reactivos de | en las empresas importadoras | en las empresas importadoras de Demanda 15-16
diagnéstico in vitro, Lima 20217 de reactivos de diagnostico in | reactivos de diagndstico in vitro, MERCADO
vitro, Lima 2021. Lima 2021. Oportunidad 17-18




TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

POBLACION Y MUESTRA

TECNICAS E INSTRUMENTOS

ESTADISTICAS A UTILIZAR

Tipo de investigacion:
Aplicada

Disefio de investigacion:
No experimental
Transversal

Nivel de investigacion:
Correlacional

Enfoque:
Cuantitativo

Poblacién: 30

Muestra: Censal

Variable 1: CADENA DE SUMINISTRO
Técnicas: Encuesta
Instrumentos: Cuestionarios
Autor: Cobefias Meza José Luis
Afo: 2021
Elaboracion: Propia

Variable 2: VENTAJA COMPETITIVA
Técnicas: Encuesta
Instrumentos: Cuestionarios
Autor: Cobefias Meza José Luis
Afo: 2021
Elaboracion: Propia

Tablas de frecuencia y porcentajes mediante el software SPPS v. 25

Elaboracion: Propia




Anexo N°03: Tamanio de muestra

La formula aplicada para la obtencion de la muestra es la siguiente:

Z: Npq
e2(N —1)+ Zipq

n —

Donde:

n: Tamafio de la muestra
Za: Nivel de confianza
N: Total de la poblacion
p: Proporcién esperada
q: p-1

e: Error muestral

Por lo tanto:

1.962*30*0.5*0.5
0.032(30—-1)+1.962*0.5*0.5

n=28
De acuerdo a la formula, el tamafio de la muestra que se utilizara en la presente

investigacion sera de 28 colaboradores de la empresa Jericorp Diagnostic S.A.C.

Por razones de exigencia cientifica, se utilizaran a los 30 trabajadores en la

encuesta.



Anexo N°04: Formato del cuestionario

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

SENOR(A):

Tengo el agrado de dirigirme a usted con el objetivo de solicitarle muy gentilmente unos minutos de su tiempo para poder
rellenar esta encuesta que a continuacién se observa. Cabe mencionar que el proposito de dicha encuesta que ha sido
elaborada con fines universitarios, servira para recopilar datos de informativos acerca de las variables de estudio de mi
proyecto de investigacion relacionadas con la cadena de suministro y la ventaja competitiva. Le agradezco de antemano
su tiempo, comprension y colaboracion brindada.

INSTRUCCIONES: A continuacién, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder marcando
con un aspa (x) la respuesta que considere conveniente. Considere lo siguiente:

(5) Siempre - (4) Casi siempre - (3) A veces - (2) Casi nunca - (1) Nunca

CUESTIONARIO

VARIABLE: CADENA DE SUMINISTRO

VALORES DE ESCALA

CASI A CASI
DIMENSIO INDICADORES NUN | NUN T vee | SIEMP | gieMp
NES CA CA ES RE RE

1 2 3 4 5

PROVEEDORES

1. ¢Los proveedores cumplen con los plazos establecidos de
entrega?

2. ¢ Solicita oportunamente las cotizaciones de sus productos a sus
proveedores?

ADQUISICION

3. ¢Los proveedores cumplen con la totalidad de los requerimientos
solicitados?

4. ¢ Utiliza exoneraciones tributarias de acuerdo a los TLCs
vigentes para adquirir reactivos de diagnéstico in vitro?

ALMACENAMIENTO

5. ¢ Recibe capacitaciones o charlas actualizadas sobre
almacenamiento de los productos?

ABASTECIMIENTO

6. ¢ Se cumplen los protocolos de manipuleo cuando se internan o
despachan los productos?

INVENTARIO

7. ¢ Mantiene el orden de los productos para facilitar su
manipulacién y conteo?

8. ¢ Utiliza el método PEPS/FIFO para controlar sus inventarios?

EMPAQUE

9. ¢ Considera que los empaques de los productos son los mas
adecuados para su distribucién?

10. ¢ Con qué frecuencia su producto cuenta con el rétulo de
registro sanitario?

TRANSPORTE

DISTRIBUCION

11. ;Se cumplen con los plazos de entrega a los clientes?

12. ¢ Requiere de empresas intermediarias para realizar la entrega
de sus productos?

E-COMMERCE

13. ¢ Con qué frecuencia vende sus productos a través del e-
commerce 6 plataformas digitales?

14. ¢ Utiliza métodos de pago online para vender sus productos?

MAYORISTA

15. ¢ Con qué frecuencia realiza ventas al por mayor?

VENTAS

16. ¢ Realiza usted descuentos en el precio del producto para
promover ventas al por mayor?

MINORISTA

17. ¢ Con qué frecuencia realiza ventas al por menor?

18. ¢ Realiza promociones a sus clientes minoristas?

Elaboracion: Propia



INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

SENOR(A):

Tengo el agrado de dirigirme a usted con el objetivo de solicitarle muy gentilmente unos minutos de su tiempo para poder
rellenar esta encuesta que a continuacion se observa. Cabe mencionar que el propésito de dicha encuesta que ha sido
elaborada con fines universitarios, servira para recopilar datos de informativos acerca de las variables de estudio de mi
proyecto de investigacion relacionadas con la cadena de suministro y la ventaja competitiva. Le agradezco de antemano su
tiempo, comprensién y colaboracion brindada.

INSTRUCCIONES: A continuacién, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder marcando con
un aspa (X) la respuesta que considere conveniente. Considere lo siguiente:

(5) Siempre - (4) Casi siempre - (3) A veces - (2) Casi nunca - (1) Nunca

CUESTIONARIO

VARIABLE: VENTAJA COMPETITIVA

VALORES DE ESCALA
CASI A CASI
DIMENSION INDICADORES NUNC NUNC VECE SIEMP SIEMP
ES A RE
A S RE
1 2 3 4 5
SATISFACCION

1. ¢ Ha realizado encuesta de satisfaccion a sus clientes?
o 2. ¢Implementa mejoras de sus procesos de acuerdo a las
la) recomendaciones de sus clientes?
<
V] .
% INNOVACION
2 3. ¢, Considera que la innovacién es importante para la empresa?
14 4. ¢ Utiliza medios de pago online para adquirir productos? (paypal,
g mercadopago, etc)
> POST-VENTA

5. ¢ Realiza un seguimiento a sus clientes que han adquirido su

producto?

6. ¢ Qué tan seguido los clientes demandan ejecutar la garantia del

producto?

PRECIO

7. ¢ Los precios establecidos de los productos estan acorde al

mercado local?

8. ¢Con qué frecuencia realiza promociones o descuentos?
z
‘© CALIDAD
8 9. ¢ Qué tan frecuente la DIGEMID solicita un control de calidad a sus
m productos?
& 10. ¢ Con qué frecuencia realiza un control de calidad de sus
g productos?

MEJORA DE PROCESOS

11. ¢ Con qué frecuencia la empresa cumple con los flujogramas

establecidos?

12. ¢ Ha identificado cuellos de botella en los proceso de importaciéon

de la empresa?

OFERTA

13. ¢ Considera incorporar nuevos productos a comercializar en el

mercado nacional?

14. ;Implementa estrategias de ofertas mediante mecanismos

digitales?
o
9( DEMANDA
8 15. ¢ Con qué frecuencia sus clientes vuelven a adquirir sus productos
w (fidelizacion)?
=

16. ¢ Qué tan seguido realiza cotizaciones a nuevos clientes?

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
17. ¢Busca nuevos clientes en el mercado nacional?
18. ¢ Considera crear alianzas con otras empresas?




Anexo N°05: Validacién de encuestas

W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJOD

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

1.1. Apellidos y nombres del informante:

|.2. Especialidad del Validador:

BERTA HINOSTROZA MIKE PAUL

MAGISTER EM ADMINISTRACION Y BRI

I.3. Cargo e Institucion donde labora: DTP — Universidad César Vallejo

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

I.5. Autor del instrumento: Cobefias Meza José Luis

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

INDICADORES CRITERIOS — | == ===
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado x
OBJETIVIDAD :Elsta expresado de manera coherente y X
ogica
Responde a las necesidades internas y

e externas de la inwestigacion X
Esta adecuado para valorar aspectos y

e LD estrategias de las variables X
Comprende los aspectos en calidad y

ORGANIZACION claridad. X

SUFICIENCIA T_iene c_,-:"e'encia enfre indicadores y las X
dirmensiones.
Estima las estrategias gue responda a

e — proposite de la invest g:ugén X
Considera que los items utilizados en ests

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios X
del campeo que se esta investigando
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de wsuarno a x
guienes se dinge &l insrumento

METODOLOGIA Considera que los tems miden lo que ¥

pretende medir.

PROMEDIC DE VALORACION

IIl. OPINION DE APLICACION:

i Que aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

20%

Los Olwes, _15

de JULIO del 2021.

Fifmip e axapsarhn informane

DI

T it o

-




V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Cadena de suministro

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

X

tem 2

ftem 3

Item 4

||

ftem 5

ftem &

ftem 7

ftem &

fterm 9

ltermn 10

ltem 11

ltermn 12

ltem 13

ltem 14

ltermn 15

ltemn 16

ltem 17

ltermn 18

| | D | D | | e e [ B | | |

Variable 2: Ventaja competitiva

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

ftem 2

tem 3

ftem 4

ftem 5

ftem &

ftem 7

ftem &

fterm 9

ltemn 10

ltern 11

ltem 12

ltermn 13

ltemn 14

ltem 15

ltem 16

ltem 17

ltermn 18




W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

I-1. Apellidos y nombres del Validador: Michea Maguifia, Mary Hellen Mariela

|.2. Especialidad del Validador: Dra. Administracion de la educacion

I.3. Cargo e Institucién donde labora: OTC - Universidad César Vallejo

I.4. Mombre del Instrumento motive de la evaluacion: Cuestionario

1.5, Autor del instrumento: Cobefias Meza José Luis

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficients | Regular Buano | Muy bueno | Excelsnie
INDICADORES CRITERIOS -20% PP Rp— E1-50% B-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado x
ORJETIVIDAD :Elsta expresado de manera coherente y ¥
ogica
Responde a las necesidades intermnas y
PR s externas de la investigacion X
Esta adecuado para valorar aspectos y
ACTUALIDAD estrategias de las variables X
Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION claridad. X
SUFICIENCIA T_iene q:"e-'encia enfre indicadores y las ¥
dimensiones.
Estima las estrategias gue responda a
INTENCIONALIDAD propasite de la invest gaug{':-n X
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios X
del campeo que se esta investigando
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de wsuano a x
guienes se dirge &l instrumento
METODOLOGIA Considera que los items migen lo que ¥

pretende medir.

PROMEDIC DE VALORACIKON

lll. OPINION DE APLICACION:

i Qué aspectos tendria gue modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

85%

Los Olwes, _17 _ de JULIO del 2021.

o=

Dra. Mary Hellen Mariela Mi-::h.ca Maguifia
41478852
Teléfono: 985801023

DMI:




V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Cadena de suministro

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUEICIENTE INSUFICIENTE

ftem 1 %
tem 2
ftem 3
Item 4
ftem 5 X
ftem &

ftem 7

ftem 2

ftem 9

ltermn 10
ltem 11
ltern 12
ltemn 13
ltem 14
ltermn 15
ltermn 16 e
ltem 17
ltermn 18

||

e P e e el e e et B el

[

Variable 2: Ventaja competitiva

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

ftem 1
Item 2
tem 3
fterm 4
tem S
ftem &
tem 7 x
ftem &

tem 9

ltermn 10
Item 11
ltem 12
ltermn 13
ltem 14 x
ltermn 15
ltemn 16
ltem 17
ltern 18

k277 . Nfled

W ey Ed e —
.............. /-ﬁ#ﬁ-r{"//‘ __f{_ﬁ(f.-' spreen e
Dra. Mary Hellen Mariela Michca Maguifia
DMI: 414786852

Teléfono: 295801023



W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

I.1. Apellidos y nombres del informante:

1.2
1.3.
4.

| B

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

. Especialidad del Validador:

MARQUEZ CARO, FERNANDO LUIS

DR, EMN ADMINISTRACION

Carge e Institucion donde labora: DTC — Universidad César Vallejo

5. Autor del instrumento: Cobefias Meza José Luis

Mombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario

Deficients | Regular Busno | Muy busno | Excelsnis
INDICADORES CRITERIOS -20% T — §1-50% B1-100%
CLARIDALD Esta formulado con lenguaje apropiade X
OBJETIVIDAD F5ta expresado de manera coherente y ¥
ogica
Responde a las necesidades intermnas y
FEL s externas de la investigacion X
Esta adecuado para valorar aspectos y
ACTUALIDAD estrategias de las variables X
Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION claridad. X
SUFICIENCIA T_iene gn:"e'encia enfre indicadores y las ¥
dimensiones.
Estima las estrategias gque responda a
e propasito de la invest wugén X
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada une propios X
del campe que se esta investigando
Considera la  estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de wsuano a X
guienes se dinge &l insrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que ¥

pretende medir.

PROMEDI® DE VALORACKIN

lll. OPINION DE APLICACION:

;i Qué aspectos tendria gue modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

89%

Los Olwes, _20

de _JULID del 2021.

Dr. Fernanda Luis F;'Ia'rquez Caro
08720588
Teléfono: 084801200

DMI:




V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Cadena de suministro

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUEICIENTE INSUFICIENTE

ftem 1 X
tem 2
ftem 3
Item 4
ftem 5 X
ftem &

ftem 7

ftem 2

ftem 9

ltermn 10
ltem 11
ltern 12
ltemn 13
ltem 14
ltermn 15
ltermn 16
ltem 17
ltermn 18

L

H

L

= s e e et e el Bl e e B s

Variable 2: Ventaja competitiva

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

ftem 1 x
fterm 2 X
tem 3 X
ftem 4 b4
tem S

ftem &

tem 7

ftem &

tem 9

ltermn 10
ltern 11
ltem 12
ltermn 13
ltem 14 x
ltem 15
ltemn 16
ltem 17
ltern 18

Dr. Fernando Luis Marguez Caro
DMI: 08720580
Teléfono: 984801990



Anexo N°06: Confiabilidad

Para medir la correlacion de las dos variables objeto del presente estudio: Cadena
de suministro y Ventaja competitiva, se utilizé la prueba de coeficiente de Alfa de
Cronbach, los resultados son los siguientes:

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 30 100,0
Excluido® 0 ,0
Total 30 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las variables del

procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,919 2
Fuente: La tabla contiene datos a partir de la encuesta aplicada a los colaboradores de la empresa

Jericorp Diagnostic S.A.C. 2021 en cuanto a las variables Cadena de Suministro y Ventaja
Competitiva en el afio 2021 - SPSS. 25.0

El resultado obtenido luego de procesar los datos de las variables Cadena de
Suministro y Ventaja Competitiva es 0.919, el resultado muestra que tiene muy alta

confiabilidad. Por tanto, se puede aplicar a la investigacion.



Anexo N°07: Base de Datos
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