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RESUMEN

El objetivo del estudio fue describir la gestion comercial en una empresa
comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 2021, para tal motivo se
precisd6 un enfoque cuantitativo, de tipo basico, con disefio no experimental,
transversal, descriptivo. La muestra censal fue equivalente a 41 colaboradores a
nivel nacional de una empresa comercializadora de productos veterinarios.
Ademas, la técnica fue la encuesta y el instrumento cuestionario de Gestion
Comercial, conformado por 28 items, cuyo objetivo es medir las dimensiones
propuestas por Escudero (2018), dicho cuestionario fue validado por tres expertos
y su confiabilidad fue comprobada por el Alfa de Cronbach, con el coeficiente de
0.928. Se obtuvo que la gestién comercial es buena (95.1%), tal y como refirieron
los colaboradores de una empresa comercializadora de productos veterinarios de

Truijillo.

Palabras clave: Gestibn comercial, estudio de mercado, control de
inventario, comunicacion comercial.
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ABSTRACT

The objective of the study was to describe the commercial management in a
veterinary products commercialization company in Trujillo, 2021, for this purpose a
guantitative approach was used, of a basic type, with a non-experimental,
transversal, descriptive design. The census sample was equivalent to 41 employees
at the national level of a veterinary products marketing company. In addition, the
technique was the survey and the Commercial Management questionnaire
instrument, made up of 28 items, whose objective is to measure the dimensions
proposed by Escudero (2018), said questionnaire was validated by three experts
and its reliability was checked by Cronbach's Alpha, with the coefficient of 0.928. It
was obtained that commercial management is good (95.1%), as referred by the

collaborators of a veterinary products marketing company in Truijillo.

Keywords: Commercial management, market research, inventory control,

commercial communication
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l. INTRODUCCION

La gestibn comercial en las pequefias y medianas empresas en el mundo,
especialmente en Europa, en Italia, asi como en Australia, una situacion que se ha
estado observando durante mas de 15 afios en diversas organizaciones dedicadas
a la comercializacion, es la carencia de coordinaciones entre las distintas areas de
la organizacion, que garanticen la adecuada llegada de los productos al cliente final.
Para suscitarse esta cualidad en el interior de la empresa, deben cumplirse
procedimientos pertinentes a la comunicacion, distribucion, administracion de
ventas y el control de las existencias que se prevén en el stock. (Skipworth, et al.
2020; Wang, et al., 2020).

En el contexto de las empresas relacionadas con la industria veterinaria, a
nivel internacional, en Guayaquil, Ecuador, los accionistas de la empresa Farmaco
Veterinaria Favesa S.A., han constatado que existe un problema de gestién
comercial, porque no se efectian correctamente los procedimientos entre las
unidades organicas pertinentes a la comercializaciéon de los productos, debido a

esta falencia, las oportunidades de venta disminuyen (Cornejo, 2017).

A nivel nacional, Franco (2018) sefial6 que se podria argumentar que
actualmente las empresas veterinarias deben estar a la vanguardia del cambio en
la gestion comercial, por lo que las practicas tradicionales deben ser reemplazadas
por nuevos conceptos administrativos y su gestion comercial a medida que los
conceptos se apliquen en la practica, debido a que el 70% de los evaluados sefialo
que no se realizan actividades de planificacién en politicas internas, ademas, el
75.5% considerd que la organizacion de estrategias posibilita que se establezcan
las condiciones necesarias para el manejo adecuado de almacén y gestion
comercial. En el departamento de La Libertad, Trujillo, de acuerdo a la investigacion
de Barrantes y Pefia (2018) sefialan que se presentaron dificultades en el inventario
de productos veterinarios en La Libertad en cuanto la gestion comercial, ya que
existen deficiencias en la planificacién y distribucion de mercaderia de productos
en distintos rubros, debido a que no cuentan con un sistema oportuno que garantice

una gestion comercial adecuada.



En el ambito local, la empresa en estudio, comercializadora de productos
veterinarios de Truijillo, sobre la gestion comercial se observa que los consultores
comerciales no estan realizando una buena gestion de andlisis para el
abastecimiento de los productos, es por ello que los consultores comerciales
solicitan abastecimiento de productos para sus ventas proyectadas pero estas a
veces no se concretan, asi mismo, los consultores comerciales brinda cotizaciones
de los productos a los clientes y no comunican al area de administracion de ventas
para que actualice los precios en el sistema, esto genera inconvenientes en las

areas pertinentes.

De acuerdo con los parrafos anteriores, este estudio tiene como objetivo
investigar la gestion comercial en una empresa dedicada a la comercializacion de
productos veterinarios. Cabe sefialar que se tomaré la teoria de Escudero (2018)

para gestion comercial.

En tal sentido, se plantea la siguiente formulacion del problema: ¢Como es
la gestion comercial en una empresa comercializadora de productos veterinarios de
Trujillo, 2021? Ademas, de forma especifica: ¢ Como es el estudio de mercado en
una empresa comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 2021? ¢ Como
es la distribucion comercial en una empresa comercializadora de productos
veterinarios de Trujillo, 2021? ¢Como es la administracion de ventas en una
empresa comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 2021? ¢ Cémo es
el control de inventarios en una empresa comercializadora de productos
veterinarios de Trujillo, 2021? ¢CoOmo es la comunicaciébn comercial en una

empresa comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 20217?

El estudio se justific6 de manera practica, ya que, de acuerdo con los
hallazgos de estudio, pudo hacer recomendaciones de mejora para la gestion
comercial de los productos de la empresa comercializadora de productos
veterinarios. Asimismo, a nivel metodoldgica, puesto que el instrumento utilizado
fue de utilidad para estudios futuros, a la vez que este estudio es un antecedente
para otros investigadores futuros. Asi también, de manera tedrica, se determinaron
las teorias propicias sobre la variable, a fin de que se pueda explicar su
comportamiento y generar un conocimiento empirico de la variable en el contexto
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del fenomeno estudiado. Finalmente, por su justificacion social, el estudio es de
beneficio para la empresa en estudio, debido a que permitié conocer la realidad de
la gestiébn comercial en la poblacion investigada, a partir de la cual se pueden

efectuar mejoras.

Asimismo, se ha considerado como objetivo general: Describir la gestion
comercial en una empresa comercializadora de productos veterinarios de Trujillo,
2021; y los objetivos especificos: Describir el estudio de mercado en una empresa
comercializadora de productos veterinarios de Truijillo, 2021; describir la distribucion
comercial en una empresa comercializadora de productos veterinarios de Truijillo,
2021; describir la administracion de ventas en una empresa comercializadora de
productos veterinarios de Trujillo, 2021; describir el control de inventarios en una
empresa comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 2021; describir la
comunicaciéon comercial en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Truijillo, 2021.



Il. MARCO TEORICO

A nivel internacional, Ayaviri y Carpintero (2017) en Ecuador, para determinar el
impacto de la gestibn comercial en las estrategias de promocion de ventas. Se
realizaron encuestas de recoleccion de datos y entrevistas con personas que
efectian compras de la empresa comercializadora y sus clientes internos. Al final
de este trabajo de investigacion concluyeron que las actividades comerciales de
gestiébn en curso que esta empresa tiene un efecto positivo en la cobertura de

ventas y para el conocimiento sus necesidades comerciales.

Amin y Shahwan (2020) tuvieron como propdsito conocer los criterios para
efectuar una gestién logistica deficiente, mediante un estudio descriptivo, sus
hallazgos revelan variaciones significativas en la percepcion de los gerentes del
concepto de gestidn logistica entre las empresas seleccionadas. Los hallazgos
también revelan diferencias significativas entre las empresas egipcias
seleccionadas segun el grado de disponibilidad de los requisitos y practicas de
gestion logistica. Al mismo tiempo, el estudio apoya parcialmente el impacto
significativo de los requisitos de gestion logistica en la eficiencia del rendimiento
logistico, donde las préacticas de gestién logistica desempefian un papel de

mediacion total y parcial en esta relacion.

Campos (2016) desarrolld6 un estudio con el objetivo de desarrollar un
modelo de gestion comercial para mejorar el posicionamiento en el mercado en la
ciudad de Santo Domingo. En tal sentido, se aplicé un estudio descriptivo, a través
del cual se encontraron deficiencias en la gestion comercial de la empresa
comercializadora, por tal motivo, se tuvo a bien plantear estrategias para ayudar al
administrador para que guien su quehacer y se puedan consumar las ventas

propuestas a los clientes.

Carpintero (2017) efectud un estudio, cuyo propésito era conocer la gestion
comercial y sus efectos en las ventas de una empresa, para lo cual aplicé un estudio
de campo y documental. La investigadora encontr0 que la gestion comercial

impacta las ventas de la empresa, debido a que esta regida por las actividades de
4



comunicacién comercial y distribucidn, las cuales tiene como ultimo fin a ser que el
producto llegue al cliente, de tal modo, resulta necesario que la empresa e
implemente actividades de planificacion, gestion de ventas, asi como la gestion de

la fuerza comercial.

Ponce (2017) elabor6 un estudio, a efectos de delimitar como la gestion
comercial posibilita crecimiento de las pequefias y medianas empresas, para tal fin
se aplicé un estudio transeccional no experimental, comprobandose que la gestion
comercial y los factores que la determinan, las actividades de planificacion de los
procedimientos que conducen a comercializar los productos, permiten que este
desarrollo crecimiento sustancial de la pyme. Asimismo, concluye que, uno de los
factores méas elementales de la gestiébn comercial se encuentra relacionado con la
administracion de ventas, debido a que ésta permite que el producto llegue al

cliente sin contratiempos.

A nivel nacional, en un estudio realizado por Santamaria (2018) en Chiclayo
dirigido a mejorar la gestion comercial de una empresa ferretera, cuya metodologia
fue descriptiva, encontré que la aplicacién web redujo el tiempo de gestién en un
81% del proceso de aprovisionamiento, el tiempo de gestion del proceso de
inventario se redujo en un 89%, y se concluy6 que esta mejoria en el control de

inventario permite tener una mejor gestion comercial.

De igual manera, en un estudio realizado por Infante (2020) en su estudio
orientado a indagar la gestion comercial y sus efectos en el posicionamiento,
mediante un estudio no experimental, transversal. El autor concluye que la gestion
comercial, permite el posicionamiento de una empresa, dado que las actividades
planificadas y ejecutadas durante la gestion para comercializar correctamente los
productos, se reflejan en la satisfaccion del cliente y por tanto en la posicion del
empres en el mercado laboral (Rho=0.638). Asimismo, de manera descriptiva, el
70.2% de los evaluados ha considerado que la comunicaciébn comercial se
encuentran un nivel medio, mientras que, en el sistema de distribucién comercial,
también hubo predominancia de un nivel medio (78.7%), finalmente, en la

administracion de ventas, el 57.4% de los evaluados ha considerado un nivel alto
5



de la dimension.

Veldsquez, et al. (2018) en su estudio de tipo cuantitativo y no experimental,
buscé conocer como el sistema de control de empresas, influye en su gestién
comercial. De tal manera, encontraron que, implementar politicas de control interno
en la gestion de los productos y servicios, genera una mayor eficacia en la
responsabilidad del &area de ventas, permitiendo, especialmente en las etapas de
comunicacién y distribuciébn para la ejecucién de ventas. Por otro lado,
determinaron que, a través de la implementacién de un sistema de control interno
para la gestion comercial, el area de ventas mejora sustancialmente, y con ello la

satisfaccion de los usuarios.

Huayhua y Quincho (2017), en su estudio orientado a conocer las estrategias
comerciales que se utilizan y su impacto en la gestion comercial, mediante un
estudio no experimental transversal, concluye que las Pymes no aplican
adecuadamente conocimientos relacionados al marketing y estrategias de gestion
comercial, sin embargo, procuran que la planificacién de sus actividades tenga
efectos favorables en la gestion comercial, en materia de reconocimiento de la
marca en su imagen, asi como el impulso de productos que satisfagan la necesidad

de los consumidores.

Serrano (2018) en su estudio busco analizar el disefio e implementacién de
un sistema para la gestion comercial y control de inventarios, a través de una
metodologia no experimental transversal. El autor concluye que el 91.38% sefiala
que resulta necesario el disefio e implementacion de un sistema para la gestion
comercial, asimismo, el 74.14% considera que esto favorece a controlar la
informacion de la gerencia y el 79.31% considera que es importante contar con una
solvente estructura tecnolégica para garantizar los procedimientos de la gestion
comercial. En tal sentido, el que una empresa cuente con un sistema de gestion

comercial, es de alto beneficio para la empresa.

Con respecto a las teorias de gestion comercial, una de las teorias que

explica la variable a partir de la funcion comercial es Henri Fayol, quien, mediante
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su Teoria Clasica de la Administracion, suscribe las funciones basicas que debe
tener una organizacion para conseguir su eficiencia, entre las que destacan la
funcion comercial, las cuales constituyen en la actualidad lo que se conoce como
el departamento de marketing o departamento de mercadeo. Es donde se
implementan las estrategias que tienen como objetivo incrementar las ventas. La
Teoria Clasica de Henri Fayol destaca la importancia de la estructura
organizacional, dado que los objetivos de los diversos departamentos o gerentes
involucrados deben estar correlacionados de forma muy cercana. Esta conexion
debe implicar objetivos comerciales con objetivos de produccion, y objetivos de un

nivel inferior con los objetivos de los niveles superiores (Morales, 2013).

Otra teoria relevante para la gestion comercial es la de Miguel Santesmases,
la cual la considera como aquel conjunto de procedimientos realizados, a fin de
generar una canalizacion en el flujo de los servicios y productos, desde la
organizacion o empresa, hasta cliente final. El autor sefiala que la funcion comercial
en una empresa esté ligada a la identificacion de las necesidades de la comunidad
y a su respectiva satisfaccion, mediante la equiparacion de productos. De tal
manera, la funcion elemental de la gestion comercial, es hacer eficiente el objeto
de venta a través del marketing, el cual permite conocer las necesidades y
expectativas de los consumidores, a fin de efectuar la planificacién pertinente de
metas y acciones, que conllevan a desarrollar el programa comercial para satisfacer
la demanda (Campos, 2016). Por tanto, el objetivo de la funcién comercial radica
en suplir las necesidades de los consumidores mediante la puesta en marcha de
acciones que conlleven a proveer del producto y servicio. Por esta razén, es
necesario que la gestion comercial de la organizacion, realice constantemente
estudios de mercado, a fin de considerar las necesidades de los consumidores y
de esta manera, podra delimitar objetivos para satisfacer la demanda (Carpintero,
2017).

Para la conceptualizacién de la gestion comercial, se ha tomado la planteada
por Escudero (2018), a la cual se le sumo la dimensién control de inventarios (Wild,
2002), dado que sus implicancias, son fundamentales para la correcta planificacion,

direccion (Mehdizadeh, 2020), comunicacion, distribucion de productos en una
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empresa (Lukinskiy, et al. 2020; Doos, et al., 2020).

En tal sentido, la gestion comercial adquiere reconocimiento dado que es un
procedimiento necesario para hacer llegar el producto al cliente, la cual se
encuentra relacionada con el estudio de mercado, publicidad, distribucion de

mercancia, comunicacion y administracion comercial (Escudero, 2018).

La gestion comercial constituye un conjunto de estrategias destinadas al
logro de las metas de la organizacion, y también ayuda a controlar los
procedimientos financieros que realizan los anunciantes. Asimismo, permite
observar claramente cudl es la relacion entre los comerciales y los clientes de la
empresa. Es necesario implementar una buena direccién comercial para que los
asesores comerciales estén debidamente coordinados. Es esencial tener un buen

discernimiento del mercado y del ambiente empresarial en si (Muller, 2017).

Ademas, Herrero (2017) concibe a la gestion comercial como la asociacion
de intercambio entre de la organizacion con el mercado, de tal manera, constituye
la secuencia de etapas para que la empresa pueda suministrar al mercado los
servicios o productos que oferta. Cabe mencionar que la gestion comercial también
comprende el estudio de mercado, asi como la planificacion y ejecucion de
estrategias de venta y el control de actividades que garanticen que el producto

llegue al cliente final.

Segun Morales (2013), se trata de una accién dirigida a gestionar e incidir en
un resultado o una variable comercial, por lo que cuando nos referimos a “impacto”
efectivo, significa que es un secreto para poder determinar resultados comerciales
tan personales. Eso depende de algunas variables como criterio, conocimiento,
intuicion, inteligencia emocional y otras, sin embargo, la gestion comercial es un
tema mucho mas amplio ya que la gestion se realiza cuando pensamos en una idea

y cuando una persona empieza algo.

Ademas, Borja de Carlos y Lagos (2008) aduce que la gestion comercial

constituye un componente de relevancia para que las empresas funcionen, dado
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que posibilita decisiones relativas a los mercados a los cuales debe acceder, con

el tipo de productos y las politicas que debe instaurar.

La gestiébn comercial se puede encontrar en cualquier organizacion, ya que
es una de las areas tipicas responsables de ventas y marketing, asi como el estudio
del entorno externo y las oportunidades que tiene la organizacién para cumplir con
las expectativas de ventas y oportunidades de amenazas, analisis de capacidad y
marketing. Control; Define la estrategia comercial y la politica de accion; Identificar
servicios adicionales, servicio postventa y gestion de reclamaciones. (Nunes,
2015).

La gestion comercial se enfrenta a dos retos principales, el primero es la
satisfaccion del cliente y el segundo es la participacion en el mercado. Ambos
requieren una estrategia clara, un sistema de calidad y una coordinacién con las

diferentes areas de la organizacion (Pinkoon, 2017).

Analizando los procesos productivos de la empresa, se podria pensar que la
gestion comercial es la Ultima etapa en la que se entrega un producto al mercado y
se reciben a cambio beneficios econémicos. Sin embargo, esto es mucho mas dificil

ya que no se trata solo de intercambio o venta (Bullemore & Cristébal, 2016)

La gestion comercial actia como una especie de motor en las empresas y,
en general, la funcion comercial activa a otras, influyendo directa o indirectamente
en ellas. Define los volumenes que se deben producir para satisfacer la demanda,
las especificaciones requeridas por el cliente, las formas de precios y pago, la
comunicacioén, e incluso tiene que cambiar la dinamica de la estrategia corporativa

(Bohorquez-Torres, et al., 2017).

La gestion comercial son todos los recursos y técnicas disefiados para hacer
publica una propuesta comercial, producto o servicio. Este se puede considerar
como un canal de comunicacion que la empresa tiene con los clientes (Castro, et
al. 2020).



Su uso incluye una serie de actividades tales como investigacién de mercado
integral, planificacién de objetivos especificos, herramientas de distribucion y otros
aspectos. Es un proceso que define los pasos que se deben seguir para lograr un
objetivo de ventas que requiere mayor satisfaccion del cliente (Thompson, 2018).

Para lograr el objetivo es necesario considerar 3 elementos importantes
donde se encuentra la gestién comercial, dado que su pilar es la satisfaccion del
cliente y del mercado en general (Ostewalder & Pigneur, 2019):

El campo del marketing donde nacen las actividades comerciales. Se centra
en el analisis de perfiles, el seguimiento del proceso de ventas y el interés del cliente
en el producto (Torres & Garcia, 2017).

A su vez, el area comercial donde se utiliza la comunicacién es para conocer
mas perfiles y analizar cierres de ventas y mejor servicio con el método mas

riguroso (Thompson, 2018).

La postventa no es menos importante, en este punto es que el negocio es
sostenible, lo que garantiza la satisfaccion del cliente y la fidelidad empresarial. Un
error comun es pensar que la gestion empresarial finaliza después de que se

completa la venta (Laveriano, 2016).

Asimismo, es una de las principales funciones que debe ser gestionada
dentro de cualquier empresa u organizacion, planifica y organiza la organizacion
politica, estrategia, nivel de transaccién en todos los procesos comerciales, los
cuales se desarrollan en su interior, para ello se debe utilizar y ejecutar acciones
relacionadas con producto, precio, distribucion y promocién a fin de satisfacer las
necesidades del cliente y de la empresa, siempre en oferta productos o servicios

de calidad, con un servicio al cliente eficaz (Yu, et al. 2020).

Con base en la teoria estudiada, podemos concluir que la gestion comercial
juega un papel importante en el aumento o disminucion de la marca del producto

(Deckert, 2020) o el desarrollo de la empresa, y, para ello, las siguientes cinco
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dimensiones de la gestion comercial son el estudio de mercado, la comunicacion
comercial, distribucidon comercial, administracion de ventas (Escudero, 2018),

ademas de la dimension control de inventarios (Wild, 2002)

La dimension estudio de mercado, para Thompson (2018) es un proceso
sistematico de disefio, obtencion, analisis y presentacion de datos especificos y una

situacién de marketing especifica que afecta a una organizacion.

Por otro lado, Loor (2018) sostiene que la investigacion de mercado es la
funciébn que conecta al consumidor, al cliente y al publico con el medio de
informacion, que se utiliza para identificar y definir oportunidades y problemas de
marketing; generar, perfeccionar y evaluar acciones de marketing; monitorear el

nivel de marketing y mejorar su compresiéon como proceso.

Al mirar un estudio de mercado, se debe determinar a qué grupo de
poblacion aplicar la masa. Se determina rastreando aspectos como los datos
demograficos que son definidos por Molero (2019) como estadisticas que muestran
los aspectos mas visibles de una poblacion como la edad, el género, el grupo, la

ocupacion y la estructura familiar.

Al respecto, se refiere a sus caracteristicas demograficas caracteristicas al
expresar elementos que describen a las personas y familias, incluidos los que
incluyen la edad, la inclusion o el nimero de personas que constituyen la familia y

la etapa del lugar (Thompson, 2018).

Asimismo, la distribucion comercial es una combinacion de actividades y
procesos que permiten que la distribucion de bienes y servicios sea accesible para
los usuarios finales que intentan satisfacer sus necesidades y deseos (Rangel, et
al., 2014).

La distribucion es una actividad que tiene lugar después de la existencia de
un producto desarrollado por el fabricante antes de que sea comprado por el

usuario final y que su propoésito es precisamente entregar un producto (producto o
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servicio). En esta actividad estan incluidos los intermediarios y distribuidores,
debido a que posibilitan la llegada del producto al cliente eficientemente (Torres, et
al., 2016).

Se trata de poner productos y consumidores en contacto. La distribucion
comercial es un sector de valores importante. Ademas, la distribucion comercial es
una herramienta o variable de marketing, asi como producto, precio y promocion.
Actividades de distribucion realizadas por personas y personas que actlian como

intermediarios. Esto se realiza a través de canales de distribucion (Yu, et al. 2020).

A su vez, la administracion de ventas, es la planificacion de actividades de
ventas, direccion de gestion y control de actividades para el personal de ventas de
la empresa, que es una de las funciones del marketing en cualquier direccion

comercial. (Caamafio, et al., 2015).

La administracion de ventas son los procedimientos, decisiones, supervision
y control, procedimientos de control y valoracion dentro de una organizacion y que
se interrelaciona con su cantidad de ventas. No se trata solo de registrar todo lo
relacionado con las ventas, va mas alld. Esto permite adaptarse a las
predisposiciones del contexto. Esto es fundamental en una organizacién. En tal
sentido, no basta el desarrollo de un producto con atributos de precio y calidad. Si
el proceso de ventas falla, se desperdiciaran todos los esfuerzos. (Castro, et al.
2020).

En esta misma linea, complementa la importancia de tomar conciencia de
las habilidades que tienen los vendedores para asegurarse que cuentan con un
equipo altamente calificado, de la misma manera los empresarios deben
preocuparse en conocer sus necesidades a fin de mantenerlos motivados y conocer
también sus deseos y demandas a fin de asegurar el cumplimiento de las ventas y
elevar laimportancia de involucrar a los colaboradores en el enfoque hacia el cliente
(Kourdi, 2016).

Seguidamente, el control de inventarios, es el proceso que permite guiar y
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orientar los procedimientos de registros de articulos, orientado a equilibrar los

costos de mantener un inventario y maximizar el servicio al cliente (Wild, 2002).

El control de inventario también es importante para mantener un equilibrio
adecuado de inventario en los almacenes. Nadie quiere perder una venta porque
no tiene suficiente stock para completar el pedido (Zhu, et al, 2020). Los problemas
persistentes de inventario (pedidos frecuentes, pedidos incompletos, etc.) pueden
hacer que los clientes compren a otros proveedores y los pierdan por completo
(Riezebos & Zhu, 2020). Cuando tiene control de inventario, puede servir mejor a
sus clientes. También le ayudara a comprender mejor y en tiempo real qué esta a

la venta y qué no (Verastegui, 2018).

Tampoco se pretende que el exceso de existencias ocupe demasiado
espacio en los almacenes. Demasiadas existencias pueden dar lugar a una pérdida
de beneficios, el producto caduco, funciona mal o sale de temporada. La clave para
un control de inventario adecuado es una comprension mas profunda de la

demanda de un producto por parte de los clientes (Laveriano, 2016).

El control de inventario involucra las actividades de planificacion,
organizacion y control del flujo de materiales dentro de una organizacién. En otras
palabras, mover y almacenar materias primas, productos (terminados o sin

terminar), herramientas y equipos (Torres & Garcia, 2017).

La comunicacion comercial se refiere al hecho de que para aumentar el
volumen de ventas y fortalecer la lealtad a la marca (Martik, 2019), es necesario
utilizar métodos de comunicacién de marketing proporcionados por varios canales
de medios (Serna, 2018), como comerciales de television, vallas publicitarias,

entrevistas (Pinkoon, 2017).

Cuando se habla de comunicaciones comerciales, no se refiere a la
presentacion de impresiones del asesor al consumidor, porque, en este caso, se
hace referencia a la informacion pura y, por supuesto, esto no es una razon de ser.

Su finalidad es completar con éxito y mantener la venta, considerando la necesidad
13



del consumidor, para que pueda dar respuesta a sus objeciones si las tiene,

garantizando una interrelacién formidable (Barreiros, 2016).

La comunicacion comercial se conoce como la combinacion de medios de
comunicaciéon masiva y personal que una organizacion utiliza para facilitar un
contrato de producto o servicio o para atraer el interés publico en general

(Bohérquez-Torres, et al., 2017).

Para tener éxito en comunicar la comunicacion gerencial, es necesario saber
gué se estéa juzgando no solo por nuestras palabras y argumentos, sino que existen
pautas y protocolos para las habilidades sociales y el comportamiento que daran
mas o menos la oportunidad (Ostewalder & Pigneur, 2019).

Cabe destacar que las caracteristicas de la gestion comercial estan ligadas
ya que ayuda a lanzar nuestro producto o servicio en consecuencia, el mercado
para satisfacer las necesidades de los clientes internos y externos el cual, y se
caracteriza por una gestion comercial de la siguiente manera (Bullemore &
Cristébal, 2016)

Es necesario poseer informacion vital (base de datos) de todos los
proveedores, clientes y precios a los que esta disponible toda la logistica comercial
de la empresa, a fin de que tenga un sistema o método rapido mediante el cual
pueda gestionar el stock, productos o servicios, asi como sus ventas y facturas,
acompafiado de una contabilidad bésica y oportuna, simplificando asi su
comercializacion todas las transacciones para la compra de bienes o servicios
deben realizarse registrado con los comprobantes correspondientes para garantizar
su autenticidad. Se centra en el desarrollo, la planificacién y la implementacion de
estrategias, mezcla de marketing (producto, precio, plaza y promocion) se adapta
a una buena gestion del servicio y atencion al cliente principalmente foco en una

buena imagen corporativa de la empresa (Torres, 2016).

Asimismo, debe haber una gestién comercial en un mercado cada vez mas
competitivo identificarse de manera oportuna buscando y encontrando

oportunidades obtenga mas posibilidades de éxito en diferentes situaciones
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(Kenton, 2019).

Por otro lado, la teoria del intercambio menciona que El intercambio
comercial es una actividad bastante comun en la comunidad. Es el acto por el cual
dos agentes economicos intercambian bienes o servicios a cambio de una
contraprestacion. El pago estimado puede ser en efectivo (efectivo) o en especie
(bienes o servicios). Ello debido a que la globalizacion ha dado lugar a intercambios
comerciales en todo el mundo. El comercio es una de las mayores fuentes de
riqueza del planeta. Si, se form6é como resultado de todos los intercambios

comerciales que tuvieron lugar en el planeta (Pikoon, 2017).

La teoria de stakeholders implica la existencia de individuos que tienen un
interés particular en una empresa porque interactian con ella hasta cierto punto.
La palabra stakeholders aparecié por primera vez en una declaracion interna del
Stanford Research Institute, después de que fuera escrita sobre este tema en
particular, traducida al espafiol como "participantes” o "grupos de interés". Pero de
las relaciones sociales hay una red de grupos de interés de diferentes grupos. Para
crear valor es necesario ver como les estd yendo a cada uno de ellos. Los
stakeholders pueden hacerlo. Esta teoria trata sobre cémo las empresas funcionan
de manera Optima y como pueden funcionar (Freeman, 2010).
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II. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

En cuanto a la metodologia, el enfoque fue cuantitativo, debido a que la medicion
de la variable se efectita de manera numérica utilizando la estadistica, en tal
sentido es mas objetivo y racional (Hernandez y Mendoza, 2018). El tipo de
estudio fue béasico, debido a que, estuvo orientado a ampliar el conocimiento que

se tiene de la variable de estudio en la realidad, sin fines practicos (Bernal, 2010).

A la vez, también fue de disefio no experimental, debido a que no se busca
hacer ninguna manipulacion de la variable, sino que son medidas tal y como se
manifiestan (Hernandez y Mendoza, 2018). Asimismo, también fue transversal,
porque la medicion de la variable se efectu6 en un solo momento temporal
(Scharager, 2016).

Finalmente, en nivel fue descriptivo, debido a que este disefio de
investigacion pretende efectuara mediciones de la variable, a fin de que se pueda
generar un conocimiento, analisis e interpretacion de esta, para predecir su

comportamiento (Lafuente y Marin, 2008).

3.2. Variables y operacionalizacion

Variable 1: Gestion comercial

Definicion conceptual

Es un procedimiento necesario para hacer llegar el producto al cliente, la cual se
encuentra relacionada con el estudio de mercado, publicidad, distribucion de
mercancia, comunicacion, administracion comercial y control de inventarios
(Escudero, 2018).
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Definicion operacional

La variable gestion comercial fue medida a través de los puntajes que se
obtuvieron en un Cuestionario sobre gestion comercial, con escala Likert.
Dimensiones e indicadores

Estudio de mercado, es un proceso sistematico de disefio, obtencion, analisis y
presentacion de datos especificos y una situacion de marketing especifica que
afecta a una organizaciéon (Thompson, 2018).

Andlisis de la oferta, la demanda y los gastos, a efectos de conocer las
caracteristicas de la oferta, la demanda y los gastos potenciales.

Andlisis del mercado, relacionado con el conocimiento de las caracteristicas, del
mercado y sus factores determinantes como la competencia o entorno econémico.
Preferencias del consumidor, a efectos de conocer los gustos de los clientes sobre
un determinado producto.

Distribucion comercial

Es una combinacion de actividades y procesos que permiten que la distribucion
de bienes y servicios sea accesible para los usuarios finales que intentan
satisfacer sus necesidades y deseos (Rangel, et al., 2014).

Actividades para la distribucién, relacionado con los procedimientos para distribuir
los productos.

Relacién en el canal de distribucion, relacionada con la interrelacion de los
elementos que hacen posible la distribucién del producto.

Administracion de ventas

Es la planificacion de actividades de ventas, direccién de gestion y control de
actividades para el personal de ventas de la empresa, que es una de las funciones
del marketing en cualquier direccién comercial. (Caamafo, et al., 2015).
Indicadores

Planificacion de actividades, orientada a la planeacion de los lineamientos para
efectuar los procedimientos. Procedimientos de ventas, relacionada a la suma de
procesos que permiten la concrecion de las ventas. Control de actividades,

encaminado a controlar los procedimientos dentro de la administracién de ventas.

Control de inventarios

Es el proceso que permite guiar y orientar los procedimientos de registros de
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articulos, orientado a equilibrar los costos de mantener un inventario y maximizar
el servicio al cliente (Wild, 2002). Costos de inventarios, aquellos relacionados al
almacenamiento, abastecimiento y almacenaje. Costos operativos, a efectos de

recoger informacién sobre los costes de la produccién y su operacion.

Comunicacion comercial

Se refiere al hecho de que para aumentar el volumen de ventas y fortalecer la
lealtad a la marca, es necesario utilizar métodos de comunicacién de marketing
proporcionados por varios canales de medios (Serna, 2018). Publicidad, la cual
es manera de comunicacién para insertar al producto en el mercado. Promocion
de ventas, orientado a promocionar las ventas a través de incentivos atractivos al
cliente. Relaciones publicas, que confluyen en la dinamica de los implicados que

permiten la venta del producto.

Escala de medicion
La escala de medicion fue ordinal.

3.3. Poblacion, muestray muestreo

Poblacion

Se denomina poblacién, aquel conjunto de individuos que comparten
caracteristicas similares y que constituyen la totalidad de un contexto (Venegas,
2010).

La poblacién se conforma por 41 colaboradores a nivel nacional de una empresa
comercializadora de productos veterinarios, de las areas de avicultura, porcinos y
ganaderia, animales de compariia, EQUIPEC, logistica y facturacion.

Criterios de inclusion

Colaboradores que se encuentren inscritos en planilla.

Colaboradores implicados en las funciones comerciales de la empresa.

Criterios de exclusion

Colaboradores que no deseen participar voluntariamente del estudio.
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Muestra

La muestra es considerada como en su conjunto de la poblacién, mediante la cual
se efectla el recojo de datos y a su vez, esta representa a la poblacion (Gandia 'y
Scribano, 2014).

Para esta investigacion se procedi6 a seleccionar el tamafio total de la poblacion,
equivalente a 41 colaboradores a nivel nacional de una empresa comercializadora

de productos veterinarios, en tal sentido se trabajé con una muestra censal.

Unidad de anélisis

La unidad de andlisis, hace referencia al caso de estudio en particular, es decir
mediante la cual se hace recojo de informacion y la examinacion de la variable
(Kerlinger, 2002).

La unidad de andlisis fueron los colaboradores de la empresa comercializadora

de productos veterinarios.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Las técnicas de recoleccion de datos se definen como el conjunto de estrategias
metodoldgicas que posibilitan, en primera instancia, medir las variables de

estudio, a fin de recopilar informacion para la obtencion de resultados.

Técnica
La encuesta, se refiere a una técnica conformada por un conjunto de items los

cuales estan sujetos a indicadores de una investigacion (Martin, 2011).

Instrumentos
El cuestionario es un tipo de instrumento mas utilizado para la recoleccion de
informacion, y el cual consiste en un conjunto de preguntas acerca de una o mas

variables, para que sea factible su medicién (Martin, 2011).

El instrumento elegido para el estudio es un cuestionario un Cuestionario de

Gestion Comercial, conformado por 28 items, cuyo objetivo es medir las
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dimensiones propuestas por Escudero (2018), mediante una escala de Likert.

Validez
La validez hace referencia, a la medida en la cual un instrumento es capaz de

medir la variable y que quiere medir (Briones, 2002).

Para este estudio, fue constatada mediante la validez de contenido, a través
del juicio de tres expertos (Ver anexo 4).

Confiabilidad
La confiabilidad es la consistencia interna del instrumento, para garantizar que la
aplicacidon repetida del instrumento a la misma poblacion permite obtener los

mismos resultados (Bernal, 2014).

La confiabilidad fue efectuada mediante el Alfa de Cronbach, para lo cual se
aplicé una prueba piloto a 20 participantes. El resultado de dicho andlisis fue de

0.928, indicando una muy buena confiabilidad. (Ver anexo 5).

3.5. Procedimientos

En primera instancia, se hicieron las coordinaciones con la Gerente de
Logistica de la empresa, explicando se los objetivos de la investigacion, asi como
también en que iba a consistir la aplicacion del cuestionario, el cual fue efectuado
de manera virtual, mediante Google Forms. Asimismo, cabe sefalar, que el
formulario fue distribuido mediante WhatsApp a los colaboradores de la empresa

investigada.

3.6. Método de anélisis de datos

La estadistica descriptiva corresponde a una técnica matematica, que
permite la obtencion, organizacion, presentacion y descripcion del conjunto de
datos de manera objetiva, valiéndose del uso de medidas numéricas, tablas y

graficos (Bernal, 2014).

El método de analisis de datos se baso6 en la utilizacién de la estadistica
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descriptiva se aplico el uso de frecuencias simples y absolutas, asi como también
medidas porcentuales, orientadas a delimitar el nivel de la variable gestion
comercial. Asimismo, estos niveles fueron representados en tablas de doble
entrada y en gréficos estadisticos.

3.7. Aspectos éticos

En concordancia a lo estipulado por el Cédigo de Etica en Investigacion de
la Universidad César Vallejo (2020), se solicitd el libre consentimiento de los
participantes para participar de la investigacion, brindandoles la informacion
pertinente acerca de la finalidad del estudio, en qué consistia su intervencion y
gue sus identidades no iban a ser reveladas en ningln momento, asi como la
duracién. Asimismo, se les explicé que, si en algdn momento querian disentir de

su participacién, podian hacerlo sin temor a represalias.

Por otro lado, se ha salvaguardado la integridad fisica, emocional y mental
de los participantes, a la vez que, al culminar el estudio, se entreg6 un informe de

los resultados a la empresa.

Asimismo, también se han complido los lineamientos del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo (2020), se ha tomado en
consideracion el citar correctamente a la bibliografia de los autores utilizados para
la teoria del estudio, garantizandose que no hubo plagio mediante el software
Turnitin. Finalmente, acerca del tratamiento de la informacion recolectada, en este
estudio se cumple con el rigor ético, dado que no se incurrié en manipulacion de

datos y se hizo su correcto tratamiento estadistico.

De tal manera, el procedimiento investigativo efectuado para obtener los
hallazgos de investigacion, también estan sujetos al principio de integridad
cientifica, dado que se consideré la transparencia, veracidad, justicia e
irresponsabilidad, objetividad y honestidad intelectual en cada una de las etapas
(CONCYTEC, s.f.). Alavez, esta serie de procedimientos guardan coherencia con
las exigencias establecidas en la Ley Universitaria 30220.
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V. RESULTADOS
4.1. Analisis descriptivo
Con el propésito de hacer el andlisis descriptivo para conocer las caracteristicas de
la variable y sus dimensiones se aplicO la estadistica descriptiva mediante la
utilizacion de frecuencias y medidas porcentuales.
Tabla 1
Nivel del estudio de mercado en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Truijillo, 2021.

Distribucién de frecuencia de Estudio de mercado DimensionAgrupadasl

(Agrupada)
Porcentaje Porcentaje
Niveles Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Mala 12 29,3 29,3 29,3
Regular 25 61,0 61,0 90,2
Bueno 4 9,8 9,8 100,0
Total 41 100,0 100,0

Figura 1.

Nivel del estudio de mercado en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Trujillo, 2021.

DimensionAgrupadas1 (Agrupada)

Frecuencia

Mala Regular Eueno

DimensionAgrupadas1 (Agrupada)

Fuente: Base de datos
En la tabla 1 y figura 1, se puede observar que el nivel de estudio de mercado es

regular 61% corresponde a regular segun la opinién de los colaboradores de la
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empresa, con el 29.3% es mala segun los colaboradores de una empresa

comercializadora de productos veterinarios de Truijillo.

Tabla 2

Nivel de la distribucién comercial en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Truijillo, 2021

DimensionAgrupadas?2 (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélido Mala 12 29,3 29,3 29,3
Regular 24 58,5 58,5 87,8
Bueno 5 12,2 12,2 100,0
Total 41 100,0 100,0
Figura 2.

Nivel de la distribucién comercial en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Truijillo, 2021

Frecuencia

DimensionAgrupadas2 (Agrupacda)

2

20

Mala

DimensionAgrupadas2 (Agrupaca)

Fuente: Base de datos

Regular

Bueno

En la tabla 2 y figura 2, se evidencia que la distribucion comercial regular con el 58.5%, con el

23



29.3% es mala y un 12.2% es buena segun los colaboradores de una empresa comercializadora

de productos veterinarios de Trujillo.
Tabla 3
Nivel de la administracion de ventas en una empresa comercializadora de

productos veterinarios de Trujillo, 2021.

DimensionAgrupadas3 (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Mala 8 19,5 19,5 19,5
Regular 25 61,0 61,0 80,5
Bueno 8 19,5 19,5 100,0
Total 41 100,0 100,0

Figura 3.

Nivel de la administracién de ventas en una empresa comercializadora de

productos veterinarios de Trujillo, 2021
DimensionAgrupadas3 (Agrupada)

25

20

Frecuencia

Mala Regular Bueno

DimensionAgrupadas3 (Agrupada)

Fuente: Base de datos
En la tabla 3 y figura 3, se evidencia que la administracion de ventas regular con el 61%, un
empate en los resultados entre bueno y malo con el 19.5%, segun los colaboradores de una

empresa comercializadora de productos veterinarios de Trujillo.
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Tabla 4
Nivel del control de inventarios en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Truijillo, 2021.

DimensionAgrupadas4 (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Mala 8 19,5 19,5 19,5
Regular 21 51,2 51,2 70,7
Bueno 12 29,3 29,3 100,0
Total 41 100,0 100,0

Figura 4.

Nivel del control de inventarios en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Trujillo, 2021

DimensionAgrupadas4 (Agrupada)

25
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DimensionAgrupadasd (Agrupacda)

Fuente: Base de datos

En la tabla 4 y figura 4, se aprecia el control de inventarios es regular con el 51.2%, mala con el
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19.5% y buena solamente con el 29.3% segun los colaboradores de una empresa comercializadora

de productos veterinarios de Truijillo.

Tabla 5
Nivel de la comunicacién comercial en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Trujillo, 2021.

DimensionAgrupadas5 (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Mala 12 29,3 29,3 29,3
Regular 17 41,5 41,5 70,7
Bueno 12 29,3 29,3 100,0
Total 41 100,0 100,0

Figura 5.

Nivel de la comunicacién comercial en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Truijillo, 2021.

DimensionAgrupadas5 (Agrupada)

Frecuencia

Mala Regular Bueno

DimensionAgrupadas5 (Agrupada)

Fuente: Base de datos

En la tabla 5 y figura 5, se aprecia la comunicacién comercial es regular con el 41.5%, mala con el
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29.3% y buena con el 29.3% segun los colaboradores de una empresa comercializadora de

productos veterinarios de Truijillo.

Tabla 6
Nivel de Gestion Comercial en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Trujillo, 2021.

Agrupadas Dimensiones (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Mala 12 29,3 29,3 29,3
Regular 17 41,5 41,5 70,7
Bueno 12 29,3 29,3 100,0
Total 41 100,0 100,0

Figura 6.

Nivel de Gestibn Comercial en una empresa comercializadora de productos

veterinarios de Trujillo, 2021.

AgrupadasDimensiones (Agrupada)

s
20 |

Frecuencia

20 3%

Mala Regular Bueno
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Fuente: Base de datos
En la tabla 6 y figura 6, se evidencia que la Gestion Comercial en la empresa es regular con el
41.5%, mala con el 29.3% y buena con el 29.3% segun los colaboradores de una empresa
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comercializadora de productos veterinarios de Truijillo.

V. DISCUSION

El estudio tuvo como finalidad describir la gestion comercial en una empresa
comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 2021. A través de la
estadistica descriptiva, se evidencia que la Gestion Comercial en la empresa es
regular con el 41.5%, mala con el 29.3% y buena con el 29.3% segun los
colaboradores de una empresa comercializadora de productos veterinarios de
Trujillo. Estos resultados son similares a los de la investigacion de Campos (2016)
que desarrollé un estudio con el objetivo de proponer un modelo de gestion
comercial para mejorar el posicionamiento en el mercado en la ciudad de Santo
Domingo. En tal sentido, se aplicé un estudio descriptivo, a través del cual se
encontraron deficiencias en la gestion comercial de la empresa comercializadora,
por tal motivo, se tuvo a bien plantear estrategias para ayudar al administrador para
que guien su quehacer y se puedan consumar las ventas propuestas a los clientes,
ademas discrepan con Ayaviri y Carpintero (2017) quienes, en la localidad de
Riobamba, Ecuador, concluyeron que las actividades comerciales de gestién son
percibidas como adecuadas porque permiten determinar la manera en como deben
enfocarse los procedimientos para efectuar la venta de un producto, lo cual estaba
enfocado a satisfacer las necesidades de la demanda. Ademas, coinciden con los
de Carpintero (2017), quien, en la ciudad de Chimborazo, Ecuador, hall6 que,
conforme a lo sefialado por los clientes, la gestion comercial se percibe como
inadecuada, debido a que no se cumplen con todos los procedimientos comerciales
gue garantizan una correcta distribuciéon y comunicacion comercial, a fin de hacerle
llegar al cliente final el producto, de tal modo, resulta necesario que la empresa
implemente actividades de planificacion, gestion de ventas, asi como la gestion de
la fuerza comercial. Los hallazgos se apoyan en la teoria de Henri Fayol, quien
destaca la importancia de la funcidon comercial como una de las seis funciones que
deben desarrollar todas las empresas como parte de sus actividades de
comercializacion, la cual debe estar descrita en la estructura organizacional, dado
que los objetivos de los diversos departamentos o gerentes involucrados deben
estar correlacionados de forma muy cercana. Esta conexién debe implicar objetivos
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comerciales con objetivos de produccion, y objetivos de un nivel inferior con los
objetivos de los niveles superiores (Morales, 2013).

De tal manera, la funcibn comercial de la empresa esta ligada a la
identificacion de las necesidades de los clientes y a su respectiva satisfaccion,
mediante la equiparacion de productos. Por tanto, la funcion elemental de la gestion
comercial, es hacer eficiente el objeto de venta, el cual permite conocer las
necesidades y expectativas de los consumidores, a fin de efectuar la planificacion
pertinente de metas y acciones que conlleven a la desarrollar el programa comercial
para satisfacer la demanda. De manera especifica, se busco describir el estudio de
mercado en una empresa comercializadora de productos veterinarios de Truijillo,
2021; se puede observar que el nivel de estudio de mercado es regular 61%
corresponde a regular segun la opinién de los colaboradores de la empresa, con el
29.3% es mala segun los colaboradores de una empresa comercializadora de
productos veterinarios de Trujillo. Podemos poner en discusion los hallazgos de
serrano (2018) que son muy contradictorios, citamos como referencia en que se
evidencio6 en referencia al estudio de mercado para conocer las necesidades de los
consumidores, es de nivel alto (79.31%). Afianzado a la teoria sobre estudio de
mercado el autor Herrero (2017) concibe a la gestion comercial como la asociacion
de intercambio entre de la organizacién con el mercado, de tal manera, constituye
la secuencia de etapas para que la empresa pueda suministrar al mercado los
servicios o productos que oferta. Cabe mencionar que la gestibn comercial también
comprende el estudio de mercado, asi como la planificacién y ejecucién de
estrategias de venta y el control de actividades que garanticen que el producto
llegue al cliente final; otro autor como Thompson (2018) nos argumenta que el
estudio de mercado es un proceso sistematico de disefio, obtencién, analisis y
presentacion de datos especificos y una situacion de marketing especifica que
afecta a una organizacion.

Ademas, describir la distribucion comercial en una empresa
comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 2021, se evidencia que la
distribucion comercial es regular con el 58.5%, con el 29.3% es mala y un 12.2%
es buena segun los colaboradores de una empresa comercializadora de productos
veterinarios de Trujillo. Muy contradictorios los resultados de los autores Huayhua

y Quincho (2017), Observo que los colaboradores, se percibe que en las Mypes se
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implementan estrategias que posibilitan una distribucion comercial de los productos
adecuada, cumpliendo con los plazos de entrega de los productos a los clientes.
Asimismo, Delgado (2016) sefiala los cambios en el mundo competitivo e
innovacion, exigirse por la calidad, eficiencia, precio, tiempo en un producto por
consiguiente se tiene que seguir medidas adecuadas para la distribuciéon comercial
logrando ser competitivo en el Mercado. Por tanto, la distribucion comercial es una
combinacion de actividades y procesos que permiten que la distribucién de bienes
y servicios sea accesible para los usuarios finales que intentan satisfacer sus
necesidades y deseos.

Por otro lado, describir la administracion de ventas en una empresa
comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 2021. se evidencia que la
administracion de ventas regular con el 61%, un empate en los resultados entre
bueno y malo con el 19.5%, segun los colaboradores de una empresa
comercializadora de productos veterinarios de Trujillo. Nos refuerza el autor Torres
(2014) en su libro Administracion de ventas en donde sefiala: “La verdadera esencia
de la administracién de ventas es la direccién de personal de esta area en las
operaciones de mercadotecnia de una empresa. En relaciones con el personal es
la responsabilidad mas importante e implica desde reclutamiento, seleccion,
entrenamiento y motivacion del personal de ventas, hasta la evaluacién de su
desempefio y la determinacion de las medidas correctivas que sean necesarias
para el buen funcionamiento del vendedor”. (p: 4). Los resultados contradictorios
con los de Infante (2020), quien determind que las actividades comerciales para
administrar las ventas de la empresa, son correctas y permiten que haya una mejora
en las ventas (57.4%), siendo asi su percepcién de un nivel alto. Estos hallazgos
se apoyan en la teoria de Santesmases, quien menciond que el objetivo de la
funcién comercial radica en suplir las necesidades de los consumidores mediante
la puesta en marcha de acciones que conlleven a proveer del producto y servicio.
Por esta razon, es necesario que la gestion comercial de la organizacion, realice
constantemente estudios de mercado, a fin de considerar las necesidades de los
consumidores y de esta manera, podra delimitar objetivos para satisfacer la
demanda (Carpintero, 2017). Por tanto, la administracion de ventas, es la
planificacion de actividades de ventas, direccion de gestion y control de actividades

para el personal de ventas de la empresa, que es una de las funciones del
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marketing en cualquier direcciébn comercial.

Asimismo, describir el control de inventarios en una empresa
comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 2021. Se aprecia el control
de inventarios es regular con el 51.2%, mala con el 19.5% y buena solamente con
el 29.3% segun los colaboradores de una empresa comercializadora de productos
veterinarios de Trujillo. Los hallazgos son muy contradictorios a los de Santamaria
(2018), quien encontré que el control de inventario y aprovisionamiento fue bueno
(78%), esto debido a las politicas establecidas en la empresa, como parte de la
mejora de la gestion comercial. Por tanto, el control de inventario también es
importante para mantener un equilibrio adecuado de inventario en los almacenes.
Nadie quiere perder una venta porgque no tiene suficiente stock para completar el
pedido. Los problemas persistentes de inventario (pedidos frecuentes, pedidos
incompletos, etc.) pueden hacer que los clientes compren a otros proveedores y los
pierdan por completo (Riezebos & Zhu, 2020). Un concepto de inventarios muy
acertado es el que (Veloza Paez, 2018) nos comparte, donde nos dice que los
inventarios son bienes fisicos que tienen como objetivo ser distribuidos como objeto
de negocio, para ser elaborados como bienes o servicios para su posterior entrega,
los productos se encuentran en diferentes formas de produccion para la respectiva
distribucién, lo cual todo este proceso esta en modo de inventario.

Finalmente, describir la comunicacibn comercial en una empresa
comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 2021. se aprecia la
comunicacién comercial es regular con el 41.5%, mala con el 29.3% y buena con
el 29.3% segun los colaboradores de una empresa comercializadora de productos
veterinarios de Trujillo. Los hallazgos contrarios a estos resultados segun el autor
Infante (2020), quien en su estudio concluye que la comunicacion comercial se
encuentra en un nivel medio (70.2%). Los resultados se apoyan en la teoria de
Anderson & Narus, (1990), la comunicacién puede ser definida como la distribuciéon
formal e informal de informacion significativa y actualizada; por otro lado, la
comunicacion comercial se refiere Unicamente a la informacion publicada por el
propietario del sitio web, quedando diferenciada del anteriormente denominado
boca-oido electrénico percibido, que se refiere exclusivamente a la informacion que
aparece en la web en forma de comentarios creados y publicados por los

consumidores. (Bhattacherjee, 2000).
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VI. CONCLUSIONES

Primera

Se describid la gestiobn comercial de una empresa comercializadora de productos
veterinarios de Trujillo, 2021 como regular con el 41.5%, mala con el 29.3% y buena
con el 29.3%

Segunda

Se describié que el estudio de mercado es regular en un 61%, segun los
colaboradores de una empresa comercializadora de productos veterinarios de
Truijillo.

Tercera

Se obtuvo que la distribucion comercial es regular con el 58.5% segun los
colaboradores de una empresa comercializadora de productos veterinarios de
Truijillo.

Cuarta

Se obtuvo que la administracion de ventas es regular con el 61%, segun los
colaboradores de una empresa comercializadora de productos veterinarios de
Truijillo.

Quinta

Se obtuvo que el nivel de control de inventarios es regular con el 51.2%, segun los
colaboradores de una empresa comercializadora de productos veterinarios de
Truijillo.

Sexta

Se obtuvo que la comunicacién comercial es regular con el 41.5%, segun los
colaboradores de una empresa comercializadora de productos veterinarios de

Trujillo.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera

Al area de gestion comercial de la empresa, se recomienda fortalecer la gestion
comercial mediante la coordinacion con la gerencia y el area de finanzas para
adquirir el Programa de gestion comercial OfiGes, a fin de optimizar los
procedimientos del ciclo comercial y permitir que el producto llegue 6ptimamente
al cliente final

Segunda

Al area de gestion comercial, fortalecer el estudio de mercado efectuado por la
empresa, mediante la contrataciébn una consultora especializada con personal
capacitado, a fin de obtener informacion sobre las posibles pérdidas y la
generacion de soluciones anticipadas, como también buscar nuevos mercados y
posicionar a la empresa en corto plazo.

Tercera

Al area logistica se recomienda que fortalezcan las actividades de distribucion
comercial, aplicando indicadores orientados a la medicion del cumplimiento de las
actividades diarias, asi como la medicién del stock del producto realizando
inventarios frecuentemente con la finalidad que no sean caducados y tener una
buena rotacion.

Cuarta

Al &rea de gestion comercial, se recomienda fortalecer las actividades de
planificacion dentro de la administracién de ventas, mediante un plan oportuno
para detectar posibles cuellos de botella que dificulten el proceso de venta, como
también considerar el cumplimiento de metas en ventas mensuales.

Quinta

A la gerencia, efectuar coordinaciones con el area de finanzas y sistemas, para
adquirir el software DRIVIN, a fin de verificar el flujo del mapeo de pedidos, para
gue el cliente reciba el producto de manera conforme y pueda garantizarse su
satisfaccion, ya sea en la entrega o la solicitud de pedido, requerimientos o

cotizaciones.

33



Sexta

Al &rea de gestion comercial, se recomienda optimizar la comunicacion comercial,
a partir del seguimiento a los programas de comunicacion, enfocados en la
capacitacion constante, reuniones y el empoderamiento de los consultores
comerciales, asi como en la comunicacion y coordinacion entre las areas
involucradas, los gerentes deben dotar de un buen liderazgo y que los
colaboradores acoplen el mensaje claro de cudl es el propdsito a conseguir de la

empresa.
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ANEXOS

Anexo 1. Operacionalizacion de variables

' o Definicion . ' . Escala de
Variable  Definicion conceptual . Dimensiones Indicadores o
operacional medicion
Andlisis de la oferta, la demanda
Es un procedimiento Estudio de y los gastos
necesario para hacer mercado Analisis del mercado
llegar el producto al Preferencias del consumidor Ordinal
cliente, la cual se La variable gestion - ST
_ _ o Actividades para la distribucion
encuentra relacionada comercial fue Distribucion : Totalmente en
. _ i . Relacion en el canal de
con el estudiode  medida a través de  comercial o desacuerdo
. - . distribucion
Gestidn mercado, publicidad, los puntajes que se En desacuerdo
. o , Planificacion de actividades
comercial distribucion de obtendran en un

Administracion

Ni de acuerdo ni

Procedimientos de ventas
en desacuerdo

Control de actividades
De acuerdo

mercancia, Cuestionario sobre e ventas

comunicacion, gestiéon comercial,
administracion con escala Likert. Control de
inventarios

comercial y control de

Costos de inventarios Totalmente de

Costos operativos acuerdo

inventarios (Escudero,
2018).

Comunicaciéon

comercial

Publicidad

Promocion de ventas

Relaciones publicas

Fuente: Elaboracion propia.



Anexo 2: Instrumento de recoleccion de datos

Cuestionario sobre la gestion comercial

OBJETIVO: Determinar el nivel de gestion comercial

comercializadora de productos veterinarios de Truijillo, 2021

eén unha empresa

INSTRUCCIONES: Estimado(a), se agradece su apertura a la participacion de este

cuestionario, el cual tiene un objetivo netamente académico. Este cuestionario es

anénimo, por favor sirvase a indicar la frecuencia de accion de su organizacion

marcando con una equis “X”, considerando la siguiente escala para cada

enunciado:
Totalmente de De acuerdo (DA) Ni de acuerdo En desacuerdo Totalmente en
acuerdo (TA) nien (ED) desacuerdo (TD)
desacuerdo
(NAD)
5 4 3 2 1

Enunciado TA DA | NAD | ED TD

Dimensién 1: Estudio de mercado 5 4 3 2 1

1. La empresa realiza periédicamente acciones para
analizar la oferta, la demanda y los gastos para

comercializar su producto.

2. La empresa realiza periédicamente acciones para
analizar las principales competidoras de su rubro para

comercializar un producto.

3. La empresa realiza periédicamente investigaciones para
analizar las preferencias de compra de los consumidores y

clientes.

Dimension 2: Distribucién comercial

4. La empresa tiene procedimientos adecuados para
distribuir sus productos, que permiten entregar los

productos a tiempo.

5. La empresa realiza actividades para distribuir sus
productos, para que estos lleguen en buen estado al

cliente.

6. La empresa tiene buena relacion comercial con los

proveedores.

7. La empresa tiene buena relacion con otras empresas




gue permiten la distribucion de sus mercaderias.

Dimension 3: Administracion de ventas

8. Las actividades planificadas de la empresa durante la
comercializacion de sus productos, permiten que se

cumplan las ventas propuestas.

9. La empresa construye estrategias articuladas que
utilizan recursos necesarios para cumplir con las ventas

propuestas.

10. Los directivos de la empresa aprovechan las
habilidades de los colaboradores para orientar su trabajo

al incremento de ventas.

11. Los directivos motivan a los colaboradores a conocer

la importancia de satisfacer las necesidades del cliente.

12. La empresa cuenta controla las actividades durante el

manejo de los inventarios.

13. El sistema de informacién y control de la empresa
ayuda a tomar decisiones adecuadas en el manejo de

inventarios.

Dimension 4: Control de inventarios

14. La empresa cuenta con inventarios que son de alto

valor monetario.

15. La empresa invierte en adquirir equipos y materiales

de alto valor para mantener el buen estado los productos.

16. La empresa cuenta con instalaciones apropiadas para

garantizar el estado 6ptimo de los productos.

17. La empresa cuenta con stock de seguridad para

atender las demandas de sus clientes.

18. La empresa realiza buena gestion para abastecerse de
diferentes tipos de productos para satisfacer la demanda

de los clientes.

19. La empresa invierte en costos para la conservacién de

los productos con cadena de frio.

20. La empresa cuenta con inventarios de alto valor

monetario sin rotacion.

21. La empresa invierte en adquirir materiales apropiados
para garantizar que, durante la distribucion de los

productos lleguen en buenas condiciones al cliente.




22. La empresa adquiere servicios de distribucién
adecuados para que los productos se entreguen en las

condiciones 6ptimas.

Dimension 5: Comunicaciéon comercial

23. La empresa realiza publicidad en medios masivos.

24. La empresa invierte recursos en publicitar sus

productos durante sus actividades de comercializacion.

25. La empresa ofrece promociones de ventas a sus

clientes.

26. La empresa periédicamente ofrece promociones a sus

clientes mas leales.

27. La empresa tiene alianzas estratégicas con otras

empresas para llegar a los clientes.

28. La empresa tiene alianzas estratégicas con
organizaciones del estado para comercializar sus

productos.

iMuchas gracias por su participacion!



Anexo 3: Evidencias fotograficas de la teoria de Escudero
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relaciones laborales, el origen o causa que los 1.5. Los conflictos en las relaciones laborales
origina y cémo combatirlos. 1.5.1. Las camarillas en ¢l ambiente laboral

- @ 1.1. La empresa: concepto
5 y tipos

Objetivos de la empresa: "
* Obtener el miximo bene- ; La empresa es una unidad econémica que se crea con el fin de obtener

ficio. ¢ un beneficio a través del ejercicio de una actividad empresarial. Tam-
* Aumentar la utilidad de i bién la podemos definir como una unidad de produccion, cuyo obje-
los bienes. i tivo es crear o aumentar la utilidad de los bienes, para satisfacer las

necesidades humanas y sociales. La empresa, para conseguir los obje-
tivos, tiene que realizar unas funciones que forman parte de su gestion
interna y estan relacionadas directa o indirectamente con la actividad
principal.

- . Las principales funciones de |la empresa son
Sabias que.. [

Funcion técnica: consiste en realizar las actividades necesarias para la
fabricacién de los productos. Por ejemplo, investigar y desarrollar los pro-

La °'°°"d"n°°'. II o la politica | cesos mas rentables, aprovisionar a la empresa de las materias primas y los
plarkads por los dirigentes | medios para su transformacion.

de la empresa influye sobre ‘

las funciones. Por ejemplo, uncién comercial: comprende las actividades relacionadas con la venta

e de los productos que fabrica o comercializa, tales como estudio del mer-

empresa no existe coordina- P a ¥

R 1o s0 intorcaniiih talor. .gado, distribucién del producto, publicidad, promociones, etc

macion entre personas de a £ o3 ; 3
distintos departsmentos © Funcién financiera: incluye las actividades relacionadas con los flujos de

secciones, N0 $e transmiten + capital. Por ejemplo, conseguir recursos economicos, gestion de cobros y
las actividades realizadas, los | pagos, analizar la rentabilidad de las inversiones.
acuerdos tomados, etc. '

Funcién social: esta relacionada con los asuntos sociales y laborales del
personal. Son las actividades que realiza el departamento de recursos
humanos; por ejemplo, seleccidn, contratacién y formacién del personal,
gestion de néminas y seguros sociales.

Funcion administrativa: gestiona la administracion y control de las opera-
ciones realizadas en las distintas secciones de la empresa mediante el
registro contable y administrativo de compras y ventas, pagos y cobros,
correspondencia recibida y emitida, etc.

Las funciones anteriores estdn orientadas hacia la actividad empresa-
rial principal, pero sobre ellas también influye la organizacién, la politica
implantada por los dirigentes, el tamafio de la empresa, el producto o ser-
vicio que vende, etc.

Tipos de empresas
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1.2.1. Departamento de compras

Sablas que. ! Cualquiera que sea la forma juridica o la actividad de la empresa (extractiva,

industrial o servicios) dentro de su organizacién existe el departamento

El departamento de compras ! comercial. Pero en algunas empresas, debido a la complejidad del pro-
adquiere los materiales o pro- i ducto o la dimension, se establece una subdivision en varios departamen-
dumql"“"'"ﬁ“'_‘v pero i tos (compras, almacén, fabricacion, ventas, marketing...). En estos casos el
"d"""""’"“:ﬁ"‘"‘”""‘ i departamento comercial asume las actividades relacionadas con las ven-
quien sprusba el presupuesto ¢ tasy el departamento de compras se destina a cubrir las necesidades de
{cantidad que puede pagar la : SART0 i :

) la cadena de fabricacion. El departamento de gestion comercial establece

actividades para que los productos lleguen a sus clientes.

El departamento de compras es el encargado de adquirir los produc-
t0s y contratar los servicios necesarios para el buen funcionamiento de la
empresa y para que esta pueda conseguir los objetivos establecidos.

Los productos y servicios necesarios estan en funcion, por una parte, del
: tamano de la unidad econdmica y, de otra, de la actividad principal. Los
; bienes que adquiere la empresa industrial son materias primas y auxiliares,
envases, repuestos, suministros, seguros, servicios de asistencia técnica y
mantenimiento, etc., que se incorporan en el proceso productivo; en cam-
: bio, la empresa comercial adquiere mercancias y productos para la reventa;
iy la empresa de servicios adquiere los bienes que utiliza para el desarrollo
de la actividad (vehiculos en una empresa de transportes) o contrata los ser-
vicios que ella no presta a sus clientes (seguros en una agencia de viajes).

La figura 1.3 representa |la organizacién de una empresa industrial y la
conexion del departamento de compras con otros departamentos o ser-
ViCios.

.
vV | v v
= =
0:""""'" | “‘“““"‘I e s FABRICACION ez __.__..> VentasyMarketing
| ! I T
IEFEDE | ____s) JEFEDE JEFE DE \\ v
COMPRAS ALMACEN PRODUCCION B At
l A A Productos
gmnend :
COMPRADORES :
< ----------------------------- 4

GemnnaD  Flujos de informacion entre los distintos dqurl.'mt-nlm O SOIViCios,

Figura 1.3. Representacion del departamento de compras de una empresa industrial,

8 GESTION COMERCIAL Y SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE

© Edciones Parasinio



Recverda qgue

Objetivos de la empresa:

* Obtener el maximo bene-
ficio.

* Aumentar la utilidad de
los bienes.

La organizacién o la politica
implantada por los dirigentes
de la empresa influye sobre
las funciones. Por ejemplo,
cuando «reina el caos» en la
empresa no existe coordina-
cién, no se intercambia infor-

@) 1.1. La empresa: concepto
y tipos

La empresa es una unidad econédmica que se crea con el fin de obtener
un beneficio a través del ejercicio de una actividad empresarial. Tam-
bién la podemos definir como una unidad de produccién, cuyo obje-
tivo es crear o aumentar la utilidad de los bienes, para satisfacer las
necesidades humanas y sociales. La empresa, para conseguir los obje-
tivos, tiene que realizar unas funciones que forman parte de su gestion
interna y estan relacionadas directa o indirectamente con la actividad
principal.

Las principales funciones de la empresa son:

Funcién técnica: consiste en realizar las actividades necesarias para la
fabricacion de los productos. Por ejemplo, investigar y desarrollar los pro-
cesos mas rentables, aprovisionar a la empresa de las materias primas y los
medios para su transformacion.

Funcién comercial: comprende las actividades relacionadas con la venta
de los productos que fabrica o comercializa, tales como estudio del mer-
cado, distribucién del producto, publicidad, promociones, etc.



Concepto

Actividades de publicidad
y relaciones publicas:

Contratacion de anuncios
en prensa y revistas del
sector.

Propaganda del producto
en distintos medios (TV,
radio, etc.)
Participacién o colabora-
cién en ferias y eventos
especiales.

Campanas promociona-
les.

Politica de marketing
directo.

Creacién y potenciacion
de pagina Web, etc.

Sobre la distribucién

La distribucién tiene como finalidad colocar el producto lo mas préximo
posible del consumidor para que este lo pueda adquirir de forma simple
y répida.

Los canales de distribucién pueden ser:

* Directos: son los que vinculan la empresa con el mercado sin inter-
mediarios, por ejemplo: venta al publico en locales propios, venta por
medio de comerciales, representantes, viajantes, agentes de venta, etc.

e Indirectos: pueden ser cortos o largos, segun el nimero de niveles entre
la empresay el consumidor. Cortos cuando la venta es a minoristas y lar-
gos cuando la venta se realiza a través de mayoristas, distribuidores y
representantes.

Las tacticas que se pueden aplicar sobre la distribucién son: apoyo al deta-
llista, fijacion de condiciones a mayoristas, apertura de nuevos canales,
politica de stock, mejorar el plazo de entrega, ventas a través de Internet,
subcontratacion de transporte...

También se pueden aplicar tacticas sobre la organizacién comercial,
como: definicion de funciones, deberes y responsabilidades de los dife-
rentes niveles comerciales, aumento o ajuste de plantilla, modificacién
de zonas de venta y rutas, incentivar a los vendedores, formalizacién y
tramitacion de pedidos, subcontratacion de servicios, etc.
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@) 4.4. La investigacién del mercado

4. Estudio e investigacion de mercados

La investigacion del mercado es el instrumento que permite a las empre-
sas conocer donde pueden ofrecer sus productos y servicios. Con ella
se busca la aproximacién a la demanda esperada y conocer los aspectos
cuantitativos y cualitativos de la misma, para desarrollar una estrategia de
marketing que pueda satisfacerla.

La investigacién del mercado contempla dos aspectos:

Investigacion cualitativa: consiste en evaluar las reacciones de los con-
sumidores frente a un envase, una campana de publicidad, una marca, un
logotipo, una forma de presentar y vender un producto. Con esta investi-
gacidén averiguamos si es creible la forma elegida para comunicar los bene-
ficios del producto o servicio; para conocer los motivos y reacciones de
los consumidores frente al producto, la marca y la empresa. También, per-
mite investigar la percepcién de las «ventajas e inconvenientes» del pro-
ducto o servicio.

Investigacién cuantitativa: consiste en analizar y definir aspectos que pue-
den ser medidos y cuantificados. El objetivo es determinar la demanda
potencial del producto o servicio. La informacién se obtiene mediante
muestras de poblacidn; se parte del supuesto de que los resultados res-
ponden a toda la poblacién, teniendo en cuenta un margen de error en las
mediciones. Las preguntas caracteristicas pueden ser:

La investigacién de mercado
permite conocer los aspectos
cuantitativos y cualitativos de la

demanda. e ;Cuanto gastan mensualmente en transporte escolar las familias con

hijos de entre 4 y 12 ahos?

* ;Cuanto dinero destinan a la compra de zapatos las mujeres entre 25 y
30 ahos?

* ;Con qué frecuencia van a la peluqueria?

¢Cuanto gastas mensual-
mente en transporte?

Con las preguntas anteriores obtenemos respuestas en cifras; pues se
estudian aspectos como: cantidad de producto consumido, frecuencia y
reiteracion de la compra. Después se estudia la identificacion precisa, con

Fuente: Pagina 122 gestion comercial y atencion al cliente — Escudero (2018)



4. Estudio e investigacion de mercados

@) 4.1. El mercado: concepto

El comercio en la Edad
Media (economia feudal) se
limitaba al ambito comarcal
y existia una legislacién tri-
butaria que dificultaba las
relaciones entre areas mas
amplias.

Los gremios (artesanos, cur-
tidores, etc.) y las propias
familias fabricaban produc-
tos de autoconsumo (pan,
vestido, calzado, carne,
pesca, etc.) y el comercio
se limitaba al trueque de los
productos sobrantes.
Trueque o permuta es el
intercambio de productos o
servicios sin que intervenga
dinero o signo equivalente.

Concepto

Licencia comercial es la
autorizaciéon para ejercer

y clasificacion

Segun el Diccionario de la Lengua Espanola mercado es el «sitio publico
destinado permanentemente, o en dias sefialados, para vender, comprar
o permutar géneros o mercancias». Sin embargo, la palabra «mercado» la
encontramos definida desde varios puntos de vista: en sentido geogra-
fico, en sentido econémico, desde el punto de vista del marketing, en fun-
cion de la demanda, etc.

e Segun el ambito geografico, el concepto de mercado abarca todas las
areas de produccion, distribucién y consumo, cuya amplitud respectiva
puede ser local, regional, nacional o mundial.

* Segun el sentido econémico, el mercado engloba todas las contrata-
ciones libres que se realizan entre fabricante, comerciantes (mayoristas
o minoristas) y consumidores.

* Segun el marketing, el mercado «es el conjunto de demandantes o con-
sumidores capaces de comprar los bienes ofrecidos por las organizacio-
nes». La oferta en el mercado la forman las personas, las empresas o el
Estado, que ponen a la venta un producto o servicio y que, a su vez, tam-
bién pueden ser demandantes.

Segun la demanda podemos diferenciar dos tipos de mercado: el real y
el potencial. El mercado real es el formado por todos los compradores
y/o consumidores de un bien que se comercializa en una zona concretay
en tiempo actual. Mientras que el mercado potencial es el conjunto de
posibles compradores y/o consumidores, que pueden formar parte del
mercado real.

El mercado global se subdivide en otros mercados més concretos en funcién
del estudio que se quiera hacer del mismo y las multiples variables que se utili-
cen para su clasificacion. La figura 4.1 refleja la clasificacion del mercado seglin
el ambito geogréfico de la oferta y el sector de actividad del bien ofertado.

Fuente: Pagina 106 — gestidn comercial y atencion al cliente — Autor Escudero

Figura 1.4. Representacién del organigrama de una empresa comercial.

La organizacién por zonas
geogréficas también esta
representada en un centro
comercial.

1.2.2. Departamento de ventas

El departamento de ventas es el que genera los ingresos de la empresa, su
organizacion es muy importante para que se obtengan beneficios. La orga-
nizacion de este departamento sera distinta segun la actividad que ejerce
la empresa, es decir, no sera igual la organizacién comercial de una agen-
cia de viajes, un supermercado o una fabrica de muebles.

Una vez que la empresa ha estudiado la forma mas rentable para que el
producto llegue a los clientes potenciales analizaré las diferentes estra-
tegias y aplicarad la organizacién que resulte méas eficaz y con la que
se consigan los maximos rendimientos. La organizacién puede ser por
zonas geograficas, productos, clientes, funciones o mediante un sistema
mixto.

Organizacién por zonas geogréficas

La organizacion por zonas consiste en dividir el territorio donde actua la
empresa en zonas o areas y asignar a cada vendedor o equipo una zona
en exclusiva, para que vendan todas las gamas de productos o servicios

GESTION COMERCIAL Y SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE
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@ 5.2. Comunicacién en la empresa

La comunicacion, dentro de las actividades comerciales, cumple una funciéon
persuasiva y por ello, generalmente, el mensaje se dirige a muchos recep-
tores. La comunicacién comercial es el conjunto de mensajes, informacion,
senales, etc. emitidas por la empresa a sus diferentes publicos: proveedores,
distribuidores, clientes, empleados, organismos oficiales, etc.

La comunicacién en la empresa la podemos clasificar en interna y externa; aun-
que ambas son igual de importantes, el tratamiento y los medios son distintos.

Comunicacién interna: es un medio de gestion de primer orden cuyo
principal objetivo es que exista una buena relacién laboral. Su campo de
actuacion tiene lugar en el interior de la propia empresa y se produce entre
los departamentos y los miembros de la estructura organizativa, por ejem-
plo, la comunicacién que existe entre el departamento de ventas y el de
contabilidad o entre el jefe de ventas y los vendedores.

Comunicacion interna.

Comunicacidn externa: se dirige hacia proveedores, distribuidores, clien-
tes, accionistas, organismos oficiales... Cuando la comunicacion se destina
a los consumidores tiene como objetivo dar a conocer los productos, los

Fuente: Pagina 157 Gestion comercial y atencion al cliente — Escudero (2018)
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Objectives for inventory control

The first consideration is the overall objective of the work of stock control.
Like all other activities in the company, inventory management has to
contribute to the welfare of the whole organization. The logistic operation
must aim to ‘contribute to profit by servicing the marketing and financial
needs of the company”. The aim is not to make all items available at all times,
as this may well be detrimental to the finances of the company. The normal
role [or stock control is to ‘meet the required demand at a minimum cost”,

Qur aim towards long-term profitability has then to be translated into
operational and financial targets which can be applied to our daily
operations. The purpose of the inventory control function in supporting the
business activities is to optimize the three targets:

#® customer service
#* inventory costs
#* operating costs.

Fuente: Wild (2002)



Anexo 4: Validacion del instrumento de recolecciéon de datos

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE GESTION COMERCIAL

TITULO DE LA INVESTIGACION: Gestion comercial en una empresa comercializadora de productos veterinarios de
Trujillo, 2021.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL INVESTIGADOR: Pérez Chumbes, Angel Miguel
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO: Armas Chang Juan Carlos

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTQ
VARIABLE |  DIMENSIONES \|NDICADORES i sl J NO IJOBSERVACIONES
ITEM [ FREGUNTA ESCALA CUMPLE|/CUMPLE| / SUGERENCIAS
Andlisis de la| 1. La empresa realiza periédicamente (5= Totalmente
oferta, laf acciones para analizar la oferta, 13 |de acuerdo
demanda y deémanda y los gastos para comercializar \4= pe acuerdo
los gastos Su producto. 3= Nide
2. La empresa realiza periddicamente [acuerdo nien
ESTUDIO DE Analisis del acciones para analizar los principales ([desacuerdo
MERCADO mercado competidores de su rubro para 2=En
comercializar sus productos. desacuerdo
GESTION 3. La empresa realiza periddicamente (1= Totalmente
COMERCIAL Preferencias investigaciones para  analizar  las |en desacuerdo

del consumidor| preferencias de compra de los
consumidores y clientes.

4. La empresa tiene procedimientos
Actvidades | 306042108 para disrou sus producos
DISTRIBUCION para filemprc') g P
COMERCIAL distribucion |57 2 empresa realiza actividades para
distribuir sus productos, para que estos
lleguen en buen estado al cliente.

6. La empresa tiene buena relacion
Relacién en el | comercial con los proveedores.
canal de

distribucion 7. La empresa tiene buena relacién con
otras empresas que permiten la
distribucién de sus mercaderias.

8. Las actividades planificadas de la
empresa durante la comercializacion de
sus productos, permiten que se cumplan
Planificacion | las ventas propuestas.

de actividades| 3. La empresa consfruye estrategias
articuladas que  utilizan  recursos
necesarios para cumplir con las venias

propuestas.
10. Los directivos de la empresa
ADMINISTRACION aprovechan las habilidades de los

colaboradores para orientar su trabajo al

Procedimiento| .
DE VENTAS incremento de ventas.

de ventas 11. Los directivos motivan a los

colaboradores a conocer la importancia
de satisfacer las necesidades del cliente.

12, La empresa cuenta controla las
actividades durante el manejo de los

gg\r:}irg;g:s o Linventarios.
enias 13. El sistema de informacién y control de

la empresa ayuda a tomar decisiones
adecuadas en el manejo de inventarios

14. La empresa cuenta con inventarios
CONTROL DE Costos de que son de alto valor monetario.

INVENTARIOS inventario 15. La empresa invierte en adquirir
equipos y materiales de alto valor para
mantener el buen estado los productos




16. La empresa cuenta con instalaciones
apropiadas para garantizar el estado
6ptimo de los productos.

17. La empresa cuenta con stock de
seguridad para atender las demandas de
sus clientes

18. La empresa realiza buena gestidn
para abastecerse de diferentes tipos de
productos para satisfacer la demanda de
los clientes.

Costos
operativos

19, La empresa invierte en costos para la
conservacion de los productos con
cadena de frio.

20. La empresa cuenta con inventarios de
alto valor monetario sin rotacion.

21. La empresa invierte en adquirir
materiales apropiados para garantizar
que, durante la distribucion de los
productos lleguen en buenas condiciones
al cliente.

22. La empresa adguiere servicios de
distribucion adecuados para que los
productos se  entreguen en  las
condiciones optimas.

COMUNICACION
COMERCIAL

Publicidad

23. La empresa realiza publicidad en
medios masivos.

24. La empresa invierte recursos en
publicitar sus productos durante sus
actividades de comercializacion.

Promocion

25. La empresa ofrece promociones de
ventas a sus clientes.

26. La empresa periddicamente ofrece
promociones a sus clientes mas leales.

Relaciones
publicas

27. La empresa tiene alianzas
estratégicas con ofras empresas para
llegar a los clientes

28. La empresa tiene alianzas
estratégicas con organizaciones del
estado para comercializar sus productos.

Firma del experto:

Charg Juan

CLAD 1




TITULO DE LA INVESTIGACION: Gestion comercial en una empresa comercializadora de productos veterinarios de|

Trujillo, 2021.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL INVESTIGADOR: Pérez Chumbes, Angel Miguel

APELLIDOS Y NOMERES DEL EXPERTO: Mg. Edwin Rivas Rumiche

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLE | DIMENSIONES | |NpICADORES {TEM / PRECUNTA ESCALA sl NO |OBSERVACIONES
CUMPLE|CUMPLE| / SUGERENCIAS
Analisis de la| 1. La empresa realiza periédicamente |5= Totalmente
oferta, la| acciones para analizar la oferta, la |de acuerdo
demanda y| demanda y los gastos para comercializar |4- pe acuerdo
los gastos su producto. 3= Nide
2. La empresa realiza periddicamente |acuerdo nien
ESTUDIO DE Analisis del acciones para analizar los principales |desacuerdo
MERCADO mercado competidores de su rubro para |2=En
comercializar sus productos. desacuerdo
GESTION 3. la empresa realiza periddicamente |1=Totalmente
COMERCIAL Preferencias investigaciones  para  analizar las |en desacuerdo
del consumidor | preferencias de compra de los
consumidores y clientes.
4. La empresa tiene procedimientos
Actividades adecuadog para distribuir sus productos,
DISTRIBUCION para ?ue permiten entregar los productos a
iempo.
COMERCIAL distribucion

5. La empresa realiza actividades para
distribuir sus productos, para que estos
lleguen en buen estado al cliente.

Relacion en el
canal de

6. La empresa tiene buena relacion
comercial con |05 proveedores.

distribucién

7. La empresa tiene buena relacién con
otras empresas que permiten la
distribucién de sus mercaderias.

ADMINISTRACION

Planificacion

8. Las actividades planificadas de la
empresa durante la comercializacion de
sus productos, permiten que se cumplan
las ventas propuestas

de actividades

9. La empresa construye estrategias
articuladas  que  utilizan  recursos
necesarios para cumplir con las ventas
propuestas.

10. Los directivos de la empresa
aprovechan las habilidades de los
colaboradores para orientar su trabajo al

DE VENTAS Procedimiento) incremento de ventas.
de ventas 11. Los directivos motvan a los
colaboradores a conocer la importancia
de satisfacer las necesidades del cliente.
12, La empresa cuenta controla las
Control de ﬁ]c‘}gi]?:rtijg: durante el manejo de los
33‘];';?063 de 13. El sistema de informacion y control de
la empresa ayuda a tomar decisiones
adecuadas en el manejo de inventarios.
14. La empresa cuenta con inventarios
CONTROL DE Costos de que son de alto valor menetario.
INVENTARIOS inventario 15. La empresa invierte en adquirir

equipos y materiales de alto valor para
mantener el buen estado los productos




16. La empresa cuenta con instalaciones
apropiadas para garantizar el estado
6ptimo de los productos.

17. La empresa cuenta con stock de
seguridad para atender las demandas de
sus clientes

18. La empresa realiza buena gestidn
para abastecerse de diferentes tipos de
productos para satisfacer la demanda de
los clientes.

Costos
operativos

19, La empresa invierte en costos para la
conservacion de los productos con
cadena de frio.

20. La empresa cuenta con inventarios de
alto valor monetario sin rotacion.

21. La empresa invierte en adquirir
materiales apropiados para garantizar
que, durante la distribucion de los
productos lleguen en buenas condiciones
al cliente.

22. La empresa adguiere servicios de
distribucion adecuados para que los
productos se  entreguen en  las
condiciones optimas.

COMUNICACION
COMERCIAL

Publicidad

23. La empresa realiza publicidad en
medios masivos.

24. La empresa invierte recursos en
publicitar sus productos durante sus
actividades de comercializacion.

Promocion

25. La empresa ofrece promociones de
ventas a sus clientes.

26. La empresa periddicamente ofrece
promociones a sus clientes mas leales.

Relaciones
publicas

27. Lla empresa tiene  alianzas
estratégicas con otras empresas para
llegar a los clientes

28. La empresa tiene alianzas
estratégicas con organizaciones del
estado para comercializar sus productos.

Firma del experto:




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE GESTION COMERCIAL

TITULO DE LA INVESTIGACION: Gestion comercial en una empresa comercializadora de productos veterinarios dél

Trujillo, 2021.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL INVESTIGADOR: Pérez Chumbes, Angel Miguel

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO:

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIAEBLE DIMENSIONES

INDICADORES

ITEM/ PREGUNTA

ESCALA

sl IJ NO JOBSERVACIONES
CUMPLE/CUMPLE| / SUGERENCIAS

Andlisis de la|
oferta,

demanda
los gastos

I3
Y]

1. La empresa realiza periddicamente
acciones para analizar la oferta, la
demanda vy los gastos para comercializar
su producto.

5= Totalmente
de acuerdo
l4= De acuerdo
3= Nide

ESTUDIO DE
MERCADO

Andlisis del
mercado

2. La empresa realiza periddicamente
acciones para analizar los principales
competidores de su rubro para
comercializar sus productos.

acuerdo ni en
desacuerdo
2=En
desacuerdo

GESTION
COMERCIAL

Preferencias
del consumidor

3. La empresa realiza periddicamente
investigaciones  para  analizar las
preferencias de compra de los
consumidores y clientes.

1= Totalmente
en desacuerdo

DISTRIBUCION
COMERCIAL

para

Actividades

distribucion

4, La empresa tiene procedimientos
adecuados para distribuir sus productos,
que permiten entregar los productos a
tiempo.

5. La empresa realiza actividades para
distribuir sus productos, para que estos
llequen en buen estado al cliente.

Relacidn en el
canal de
distribucidn

6. La empresa tiene buena relacion
comercial con los proveedores.

7. La empresa tiene buena relacién con
ofras empresas que permiten |a
distribucién de sus mercaderias.

Planificacion
de actividades

8. Las actividades planificadas de la
empresa durante la comercializacion de
sus productos, permiten que se cumplan
las ventas propuestas.

9. La empresa construye esirategias
articuladas  que  utilizan  recursos
necesarios para cumplir con las ventas
propuestas.

ADMINISTRACION
DE VENTAS

Procedimiento|
de ventas

10. Los directivos de la empresa
aprovechan las habilidades de los
colaboradores para orientar su trabajo al
incremento de ventas.

11. Los directivos motivan a los
colaboradores a conocer la importancia
de satisfacer las necesidades del cliente.

Control de
actividades de
ventas

12. La empresa cuenta controla las

actividades durante el manejo de los
inventarios.

13. El sistema de informacion y control de
la empresa ayuda a tomar decisiones
adecuadas en el manejo de inventarios.

CONTROL DE
INVENTARIOS

Costos de
inventario

14. La empresa cuenta con inventarios
que son de alto valor monetario.

15. La empresa invierte en adguirir
equipos y materiales de alto valor para
mantener el buen estado los productos




16. La empresa cuenta con instalaciones
apropiadas para garantizar el estado
Optimo de los productos.

17. La empresa cuenta con stock de
seguridad para atender las demandas de
sus clientes

18. La empresa realiza buena gestion
para abastecerse de diferentes tipos de
productos para satisfacer la demanda de
los clientes.

Costos
operativos

19. La empresa invierte en costos para la
conservacion de los productos con
cadena de frio.

20. La empresa cuenta con inventarios de
alto valor monetario sin rotacion.

21. La empresa invierte en adquirir
materiales apropiados para garantizar
que, durante la distribucidn de los
productos lleguen en buenas condiciones
al cliente.

22. La empresa adquiere servicios de
distribucion adecuados para que los
productos se entreguen en las
condiciones optimas.

Publicidad

COMUNICACION

23. La empresa realiza publicidad en
medios masivos.

24. La empresa invierte recursos en
publicitar sus productos durante sus
actividades de comercializacion.

COMERCIAL

Promocion

25. La empresa ofrece promeciones de
ventas a sus clientes.

26. La empresa periodicamente ofrece
promociones a sus clientes mas leales.

Relaciones
publicas

27. La empresa tiene alianzas
estratégicas con otras empresas para
llegar a los clientes.

28. La empresa tiene alianzas
estratégicas con organizaciones del
estado para comercializar sus productos.

Firma del experto:

y:

L




Tabla 3.3.

Validez de contenido mediante criterio de jueces de los instrumentos.

Juez especialista Grado académico
Mg. Juan Carlos Armas Chang Magister en Administracion de
Negocios
Mg. Edwin Rivas Rumiche Magister en Administracion de
Negocios

Dra. Fanny Zavala Alfaro

Fuente: Elaboracion propia.



Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
937 28

La investigacion aplicada tiene un 93.7% de nivel de confiabilidad de alfa de cron

Bach en la recoleccién y proceso de la informacion.

Anexo 5: Confiabilidad del instrumento

Tabla 3.4.
Confiabilidad segun el Alpha de Cronbach de los instrumentos.
Variable Instrumento Alpha de Cronbach
Gestién comercial Cuestionario sobre 0.928

gestion comercial

Fuente: Elaboracion propia.
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Estudio de mercado

Distribucién comercial

Administracion de ventas

ltem | ltem | Item Estudio de Item | Item | Item | Iltem Distribucion Item | Iltem | Item | Iltem | Item | Iltem | Administracion
Ne| 1 2 3 mercado 4 5 6 7 comercial 8 9 10 11 12 13 de Ventas
1 5 4 4 13 5 4 5 5 19 5 5 5 4 4 5 28
2 5 4 3 12 4 5 5 4 18 5 4 5 4 3 4 25
3 4 5 4 13 5 4 5 5 19 5 5 4 5 4 5 28
4 4 4 3 11 5 5 5 3 18 4 4 4 4 3 5 24
5 5 3 2 10 4 2 5 4 15 5 5 5 3 2 4 24
6 4 2 2 8 5 4 4 5 18 4 2 4 2 2 5 19
7 4 2 1 7 4 4 4 4 16 2 1 4 2 1 4 14
8 5 3 3 11 5 5 5 5 20 4 4 5 3 3 5 24
9 4 3 5 12 4 4 4 5 17 5 3 4 3 5 4 24
10 5 5 4 14 4 5 5 5 19 4 5 5 5 4 4 27
11 5 4 4 13 5 4 5 5 19 5 5 5 4 4 5 28
12 5 4 3 12 4 5 5 4 18 5 4 5 4 3 4 25
13 4 5 4 13 5 4 5 5 19 5 5 4 5 4 5 28
14 4 4 3 11 5 5 5 3 18 4 4 4 4 3 5 24
15 5 3 2 10 4 2 5 4 15 5 5 5 3 2 4 24
16 4 2 2 8 5 4 4 5 18 4 2 4 2 2 5 19
17 4 2 1 4 4 4 4 4 16 2 1 4 2 1 4 14
18 5 3 3 11 5 5 5 5 20 4 4 5 3 3 5 24
19 4 3 5 12 4 4 4 5 17 5 3 4 3 5 4 24
20 5 5 4 14 4 5 5 5 19 4 5 5 5 4 4 27
21 5 3 3 11 5 5 5 5 20 4 4 5 3 3 5 24




SIS0 YT JOJd IS0 W0 JI IO )
NN NN N NN A A NN NN N N N N ] | N
< IO TOLT T T T 00 D W0
DIFIITIMNDITITOANNA MO T T O MO N N M
MU T T O T OINANMML I OO NN ™M
SIS T TITTLLOD LT SO S| W
MU T O ITIODNATOMODN WO W0 N
LTLLLOLLOTLITNTO T W WD NS
SOOI OO0 OOINOOO O O O O O © O
| | | || | | | N| | | | | | | | | |
DILLILITLOLOMILLOITOODLOLDODD TS WO S W
< LVLLILILLLLLO T T WO OWN <E W
WO T ITLOANT T T T DN T WO
< WD TL0 T TN 00 WD W
N MNVANMAO g NI N M O | |
| | | | | | | | | | | | | i
DITIITIMNDITITONNA MO T TV | MO NN A M
MU T T O T OINANMML I WO O NN ™M
<SFIOOLLLOT T T T T T T W
NMIT OO~ DNDOAN M T WO O N 0 O O
NN AN ANNNANNMOOO O O O O O OO |




Iltem

14

©
cC =
2 2ldd|dit|o|dla|Noladldld| oo o N o] o o
5 O mAm | O|o|Jadmman oo Nl d oA
emllllll || ||| ||| | | |
O o
%)
c
© _
o .©
© O
O 5lo~lo/tvt|olo/vlo|o|~o|s v st o] ol vl o] o
S £ | NN A | NN RN R NN
mo
_ | s©
o O
O | £, |w[s[w|m[<|v|<t|w]w|w[w|<|w]m|<[w][<| 11w v’
(b) O N
m =
w £ ||| SO0 S|S0 [N | < ™0 <
S ="
S | £ |W|o|w[sw|aS{w]<|0|w[w] <o) o] S| o] | <
o | =
S £ ., || [w]|m|<[w]s|v[wwv|v[<|v|m| vt 1w o]0
£ | &
- E
O I R R R R P R I T AT
N
IANEEERNESEN RN RN RN
e
9
(7))
)
o8 o~ LaooinaNolaiNL iAol o~ N o
EE SO (0|00 N|®|0] SO0 0| 0[N @ 0| )
o >
O c
£ o | 0[S [w|w|s[w[< || [tw]< |||t {w]<| v <[ <[ w0
oA
e _ |¥|o| <o ||| [o| ||| | 10| < ™
wn TN
o | =
w RN EEEEEEE NN R R
c | N
e =
= £ o, |0|w| <[~ |w[<|<[w[<|w[wv[wv][<[<[wv|<[|w|<[wv]w
g ="
= | £ |||t 0 10|00 S 10| | S| 0| 0] <
= o
m =
O | g _|wwlw[vv|s|n|<|w[<|w|w|v[< v 0] | <
O o5
£ o | 0[S [w|m|<[w[<|w|w[w[w]<|wv|m[t|v][<|w|w|w|w
wl
I A T R R I T R R T S Y AT
w1
< ||t |wv|N|t|t ||t s bva < 0] || w




116
131
131
121
131

114
109
101

82
122
116
131
131
121
131

114
109
101

82
122

26
29
29
27

29
24
25
24
19
28
26
29
29
27
29

24
25
24
19
28

37

42

42

39
42

37

35
32

26
39

37

42

42

39
42

37

35
32

26
39




item1

item2

item3

Estudio de Mercado

item4

item5

item6

Segun Herrera (1998):

item7

Distribucion comercial

item8

item9

item10

item11

item12

item13

Administracion de ventas

item14

0 0,5 "1
0,53 amenos | Confiahilidad niila ‘} “
0,54 a0,59 Confiabilidad baia

.f|
0,60 a 0,65 Confiable -
I '
0,66a0,71 Muv Confiable T
0,72 a 0,99 Fxcelente confiahilidad
1.0 CULDU UGG U reua

item15

item16

item17

item18

item19

item20

vl TINOU L AL A\ T\




item21

item22

Control de inventarios

item?23

item24

item25

item26

item27

item28

Comunicacion comercial

Gestion comercial




TITULO: Gestion comercial en una empresa comercializadora de productos veterinarios de Trujillo, 2021

Anexo 6: Matriz de consistencia

Problema Objetivo _ Definicién Definicién _ , _ items y
Variable conceptual operacional Dimensiones Indicadores Escala de valoracion
GENERAL: GENERAL: Analisis de la 1
¢,Como es la gestion comercial Describir la gestion comercial oferta. la
en ~una empresa en ~una empresa demandéylos
comercializadora de productos comercializadora de productos Estudio de gastos
veterinarios de Trujillo, 20217?:  veterinarios de Trujillo, 2021
ESPECIFICAS: ESPECIFICOS: ES un mercado Analisis del 2
,Cémo es el estudio de Describir el estudio de mercado procedimiento mercado
mercado en una empresa en una empresa necesario para Preferencias del 3
comercializadora de productos comercializadora de productos hacer llegar el consumidor
veterinarios de Trujillo, 2021?  veterinarios de Trujillo, 2021. producto al La variable Actividades para 4,5 _
¢Coémo es la distribucion Describir la  distribucion cliente, la cual segestion o la distribucién Ordinal
comercial en una empresa comercial en una empresa encuentra comercial sera ~ Distribucion Relacion en el 6.7
comercializadora de productos comercializadora de productos relacionada con medida a comercial canal de ’ Totalmente en
veterinarios de Trujillo, 2021?  veterinarios de Trujillo, 2021. el estudiode  través de los distribucion desacuerdo (1)
¢ Como es la administracion de Describir la administraciéon de Gestién mercado, puntajes que Planificacion de 89 En desacuerdo (2)
ventas en una empresa ventas en una empresacomercial publicidad, se obtendran actividades ' Ni de acuerdo ni en
comercializadora de productos comercializadora de productos distribucion de  enun Admini . — desacuerdo (3)
S . S . P . . ministracion  Procedimientos 10,11
veterinarios de Trujillo, 2021?  veterinarios de Trujillo, 2021. mercancia, Cuestionario de ventas de ventas De acuerdo (4)
(,Como es el control de Describir el control de comunicacion, sobre gestion C Td 1213 Totalmente de acuerdo
inventarios en una empresa inventarios en una empresa administracion ~ comercial, con ontrol de : (5)
comercializadora de productos comercializadora de productos comercial y escala Likert. actividades
veterinarios de Trujillo, 2021?  veterinarios de Trujillo, 2021. control de _Coﬂosde 14,15,16,
¢,Cémo es la comunicacién Describir la  comunicacion inventarios _Control _de Inventarios 17,18
comercial en una empresa comercial en una empresa (Escudero, inventarios Costos operativos 19,20,
comercializadora de productos comercializadora de productos 2018). — 21,22
veterinarios de Trujillo, 2021?  veterinarios de Trujillo, 2021. PUb“C_"flad 23,24
Comunicacién F%omo?onde 25,26
: ventas
comercial Relaciones 27,28

publicas




