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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo determinar el impacto de la gestion comercial

en la Corporacion Industrial Losaro S.A.C; Distrito de Comas, Lima. Afio 2020.

La metodologia de investigacion tuvo un enfoque cualitativo se utilizé el método descriptivo,
transversal, no experimental. Se tomd como muestra a 30 trabajadores. EIl instrumento que se
utilizé fue la entrevista, el cual const6 de 28 preguntas para recabar informacion sobre el

impacto de la gestion comercial en la Corporacion Industrial Losaro S.A.C.

En el resultado se pudo precisar que la gestion comercial tuvo un impacto positivo en la
corporacion Industrial Losaro S.A.C, es importante sefialar que la relacién comercial con los
clientes identifica los puntos clave y luego los mejora para lograr oportunidades que ayuden
a expandir el producto en todos los &mbitos y de esta manera asegurar la calidad y diversidad
de estos a lo largo del tiempo. Los sistemas de distribucion como los medios de marketing
juegan un papel muy importante en cada organizacion ya que son el principal medio de alcance
con los clientes y por medio de estos las ventas crezcan y los productos tengan mayor alcance

con el publico.

PALABRAS CLAVES: Distribucion, gestion comercial, marketing, ventas, clientes.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

En la actualidad, los negocios que estan en el sector industrial alrededor del mundo
han optado a mejorar su digitalizacion y optimizacion de sus recursos en cuanto a la mejora
continua de sus procesos en un 80%. De hecho, en paises como México el sector industrial
ayuda a contribuir al desarrollo tecnoldgico, industrial, econémico y social en el sector de
pinturas, adhesivos de construccion y productos de limpieza, potenciando la competitividad
en el mercado, en un marco que promueva la eficacia por el bien coman. Si bien es cierto, las
empresas que estan en el sector industrial elaboran diversidad de productos que ayudan a
satisfacer las necesidades de su publico a pesar de haber tenido pérdidas a raiz del Covid-19.
Sin embargo estas mismas empresas no encaminan sus procesos comerciales en mejoralos, a
pesar de ello estos impulsan sus producciones y actividades con los mecanismos que tienen a
su alcance para la elaboracion de productos de limpieza y alcohol, que en su momento fueron

de vital importancia para combatir la pandemia (Garcia, 2020).

No obstante, las empresas que estan en el sector industrial suelen tener gran incertidumbre en
sus producciones y medios de comercializacion por las multiples actividades comerciales que
realizan, es importante que estas empresas cuenten con un sistema de planificacién de
objetivos como también medios o canales de distribucion de mercaderia 6ptimos a la hora de
realizar una venta del mismo modo que sea mas factible y eficaz su interaccion con su publico,
en México el Indicativo Mensual de la Actividad Industrial (IMAI) mostrdé un aumento real
de 6.9% en julio de 2020 que a su vez ayudo a seguir creciendo e implementando estrategias
de desarrollo en todos los sectores industriales que atravesaban por el Covid-19 (Vallejo,

2020).

Bedon Peralta N. Pag. 10
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En el Perd la gestion comercial tiene un papel fundamental, ya que ayuda a crecer a diversos
sectores econdmicos. Sin embargo, el sector industrial al igual que otros atravesaron una
recesion econdémica por multiples factores sobre todo por el Covid-19. Debido a ello, optaron
por suspender varias de sus actividades productivas generando incertidumbre en la poblacién
como también en el almacenamiento de insumos, nacionales e importados para las industrias
que han continuado trabajando. En cuanto a la situacién de Per(, la manufactura industrial se
mitigd un 21,4% en el primer cuatrimestre del 2020, bajando en la elaboracion de bebidas
alcoholicas, ingenios azucareros y alcoholeros, industria de cosméticos, fabricacion de
pinturas, elaboracion de productos de limpieza, sin embargo las empresas mas consolidadas
optaron en comercializar productos mas demandados como los productos de limpieza y

alcohol, para evitar pérdidas que afecten su economia (Cepal, 2020).

Asimismo, en Lima las empresas que estan en el rubro industrial se mantuvieron estables en
el mercado, una de ellas es la corporacion industrial Losaro S.A.C ya que, es una industria
dedicada a la preparacion y comercializacion de pinturas, solventes, adhesivos de
construccion y productos de limpieza. Es una empresa con una larga trayectoria dentro del
mercado, con una produccion solida dentro de un mercado cada vez mas demandante debido
al incremento de la construccion, acabados y fabricacion de otros productos, como también a
la elaboracion de productos de limpieza que hoy en dia son necesarios para mantener un
espacio limpio y saludable. Ademas, empresas del mismo rubro industrial buscaron
alternativas para sostenerse en el mercado y seguir posicionandose, poniendo en el mercado

productos industriales que contribuyan a la reactivacion econémica.

Bedon Peralta N. Pag. 11
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La gestion comercial es un tema clave para el éxito de la corporacion Losaro, ya que de ella
dependen las ventas, asi como la fidelizacion de los clientes. En cuanto a sus fortalezas esta
empresa ha logrado obtener una buena rentabilidad durante los 25 afios que lleva en el
mercado, logrando tener gran reconocimiento al interior del pais, por sus productos de buena
calidad y lo mas importante que ayuda al cuidado del medio ambiente, disminuyendo los gases
toxicos que se genera en la elaboracion de dichos productos industriales. Sin embargo, tiene
debilidades en cuanto a su manejo de la gestion comercial, ya que, a pesar de obtener altos
ingresos, no implementa estrategias de venta, indicadores de gestion, distribuciones eficientes
ni establece metas semanales y mucho menos mensuales que permitan maximizar la

rentabilidad actual.

Por otra parte, en cuanto a sus oportunidades tienden a tener adaptabilidad a nuevas
tecnologias, que les ayudara a captar a clientes potenciales y de esta manera llegar a
modernizarse implementando estrategias de adaptabilidad y eficiencia. Dado que es una
empresa industrial, una de sus principales amenazas es la entrada de nuevos competidores ya
que estos al incursionar en el mercado presentan precios mas accesibles al publico. Por lo cual
el estancamiento de la economia a raiz de temas de salud publica y de politica, también son
una amenaza para lograr seguir posicionandose como una de las empresas mas sobresalientes

del grupo industrial.

De acuerdo con Perdigon Llanes (2020) la gestion comercial es el dinamismo que se ocupa
de la relacion de basqueda e intercambio de una empresa con el mercado y la disposicién de
los clientes finales con los productos y servicios que proporciona la entidad a través de valor
economico. De acuerdo con lo mencionado es importante que cada organizacion cumpla con

un buen sistema de intercambio en cuestién de su objetividad ya que lo que se busca es

Bedon Peralta N. Pag. 12
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garantizar las estrategias de ventas en cuanto al reparto de la mercaderia y atencion al cliente
para seguir posicionandose en los mercados que a través de los afios se tornan mas

competitivos y sobre todo mas exigentes en cuanto a la eficacia y calidad de servicio.

Asimismo, la corporacion industrial Losaro tiene poco énfasis en varios aspectos
mencionados lineas atrds, por ejemplo, cuenta con un constante flujo en su cadena de
aprisionamiento, también su cadena de distribucion es irregular y requiere la implementacion
de mejoras progresivas si se quiere optimizar tiempos y costos, por otra parte, el personal
encargado de asegurar el despacho y entrega de los productos requieren de seguimiento y
capacitacion ya que siempre hay faltantes y sobrantes de mercaderia y pérdidas hormigas.
Asimismo, el personal de ventas tiene poco tacto para el trato directo con los clientes, este
aspecto es fundamental ya que define si un cliente se encuentra contento con los productos y
la calidad de servicio que recibe esto permitira que ese cliente vuelva y se fidelice a largo

plazo.

Cabe mencionar que el proceso de distribucion de mercaderia requiere de sistemas de gestion
capaces de encontrar mejores circunstancias de operacion para disminuir costos y asegurar
niveles de servicio que permitan alcanzar los objetivos estratégicos de la empresa junto con el
desempefio propuesto. La corporacion Industrial Losaro tiene ventas, pero no se basa en
indicadores Optimos de control de ventas, porque siempre hay desabastecimiento al realizar
los inventarios mensuales, lo que significa una pérdida de inversion en produccién. Es por
ello, que se debe disefiar e implementar una red de distribucién eficiente, asi como determinar
las estrategias para optimizar los tiempos de entrega, sin duda son determinantes en el éxito

de una empresa ya que da soporte en las ventas, por ende, en la forma en que se llega al cliente.

Bedon Peralta N. Pag. 13



1 UPN “Gestion Comercial y su impacto en la Corporacion Industrial Losaro

PRAOR S.A.C; Distrito de Comas, Lima. Ao 2020.”

DEL NORTE

Entre las investigaciones realizadas en el marco internacional se encontr6 a Medina et al.
(2019). Procedimiento para la gestion por procesos: métodos y herramientas de apoyo.
Mencionan que el estudio propone un programa de mejora de procesos con los objetivos de
enfoque en el cliente, alineacién estratégica y mejora continua. Los indicadores como el
control de tiempos, plazos de entrega, niUmero de salidas Optimas diarias y operarios
capacitados y disponibles son vitales para poner en marcha una excelente red de distribucion,
y de esta manera garantizar las entregas bajo una calidad de servicio. La investigacion tiene
como objetivo el enfoque en el cliente, alineacidn estratégica y mejora continua. Se realizo el
analisis a 80 programas de mejora, 40 empresas manufactureras de servicios y un camulo de
mecanismos estadisticos y perspectivas de decision que reducen el tiempo de aplicacion. De
este modo, se logro una descripcion detallada de los procesos de ejecucion e integracion de

los procedimientos de gestion relacionados con las disposiciones de I1SO.

Bullemore et al. (2021). La direccion comercial en época de pandemia: el impacto del
covid-19 en la gestion de ventas. En su investigacion tuvo como objetivo entender las
consecuencias de la incertidumbre producida por el coronavirus en la actividad comercial de
empresas, comprender qué herramientas estan utilizando los negocios para mitigar el impacto
de la crisis. Se realiz6 una investigacion a gerentes de mas de 75 empresas en el transcurso de
los meses de marzo, abril, mayo, junio y julio de 2020. La encuesta encontr6 que la mayoria
de las empresas han estado dando seguimiento al trabajo de ventas y los resultados
comerciales, incluidas las medidas vinculadas con las llamadas con clientes minuciosos, los
tratos creados y las ofertas enviadas. La gente esta mas convencida de que poco a poco volvera

a la normalidad en no mas de dos meses. Se determin6 que la pandemia resultd en una

Bedon Peralta N. Pag. 14
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reduccién en el rendimiento general de las economias de los paises, lo que a su vez afect6 la

mayor parte del declive de la actividad empresarial y las ventas de las corporaciones.

De acuerdo con Pefia et al. (2022). Sistema de Gestion Comercial y de Inteligencia de
Negocios (RECOM). Con esta investigacion se pretende generalizar el sistema a las empresas
del pais para gestionar su actividad comercial, desde las compras nacionales hasta las
complejas actividades de comercio exterior. Dando a conocer que la solucion informatica
posibilita el estudio y comparacion de compras y ventas histéricas, lo que deriva en un mejor
aprovechamiento de los recursos econémicos por las instituciones tanto pablicas y privadas.
Debido a ello, se concluy6 que la generalizacion de un sistema nacional para la gestion de los
procedimientos comerciales en la empresa cubana permite automatizar y mejorar la gestion
comercial como un proceso continuo, tomar decisiones, disminuir los tiempos de respuesta,
apoyar la eficiencia y el perfeccionamiento de la gestién en materia de comercio, que se

refiere, en optimizar el servicio que proveen en cuanto a las mejoras.

Castillo et al. (2023). Aplicacion de la herramienta de estudio del modo de fallas y efectos
en cadenas de suministro agroindustriales de pequefa escala. El objetivo de este trabajo
es aplicar métodos de observacion de modos y efectos de fallas a una cadena productiva de la
agroindustria en el noroeste argentino para determinar las fallas potenciales que pueden
ocurrir a lo largo de la operacion comercial. Por medio de la investigacion descriptiva y el
analisis de precedentes, se han desarrollado diferentes enfoques para gestionar los riesgos de
forma anticipada y desarrollar planes preventivos para mitigar sus efectos negativos. En las
etapas de su gestion comercial y distribucion, se detecto que el mercado es del tipo oligopolico

con compradores e intermediarios que ejercen dominio sobre los productores.
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Clarke et al. (2018). Gestion Comercial: diagnostico del atractivo y rentabilidad del punto
de ventas. Mencionan que los clientes se han hecho mas exigentes para satisfacer sus
necesidades, Para la gestion comercial existen multiples herramientas para evaluar el atractivo
de la actividad de tiendas. El objetivo de la investigacion es disefiar un procedimiento para el
diagndstico del atractivo y rentabilidad del punto de ventas el que transita por tres fases las
que a partir del uso de métodos tedricos, empiricos y el analisis matricial valoran la
rentabilidad de los productos y secciones, el comportamiento de compra de los clientes con
base en el célculo e interpretacion de los indices de compra, de atraccion y de circulacion. Su
aplicacion permitio proponer a las empresas comerciales analizadas, estrategias y acciones
para mejorar la situacion actual de su gestion comercial en general y el Merchandising en

particular, como medio para elevar los niveles de eficiencia de la tienda y/o empresa.

En cuanto a los antecedentes nacionales, Quispe (2019). Disefio de un modelo de
planificacion de la mano de obra directa para la gestion de produccion de empresas
farmacéuticas. En su investigacion sostiene que su objetivo disefiar un plan que contribuya
en la sistematizacidn, es relevante conocer las necesidades de produccion a cubrir. Estos deben
calcularse en base a las previsiones de demanda, teniendo en cuenta la presencia de stock
disponible (reduccion de la demanda) o la presencia de pedidos pendientes remanentes de
planes anteriores (aumento de la demanda). Es asi como se obtiene un programa de
produccion, que es el principal insumo para la organizacion de la mano de obra directa. Los
procesos de fabricacion también estan influenciados por variables interpersonales y
ambientales, como cambios econémicos, politicos y sociales que influyen en el resultado de

los procesos comerciales.
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Para Bohdrquez et al. (2022) Atributos diferenciadores entre el comercio minorista
tradicional y el moderno. Sostienen, que el crecimiento de las nuevas dimensiones de
comercializacion ha sido acelerado en mercados ascendentes; La investigacion se enfoca el
mercado convencional que identifica alrededor del 80%, el estudio se centra en las diferencias
entre el negocio tradicional y el moderno. Esta situacion no es nueva en el PerQ, ya que el
negocio minorista (comercio al por menor) se ha incrementado significativamente,
convirtiéndose en una importante fuente de empleo y una via de comercializacion. El método
de estudio es muestreo probabilistico, basado en una encuesta a amas de casa de Lima
Metropolitana. Finalmente, el crecimiento de Lima y el canal minorista continuara en los
proximos afios, lo que destaca la exigencia de que los minoristas construyan y desarrollen
habilidades para mantener su capacidad en cuanto a sus estrategias de gestién comercial de

manera competitiva sobre los minoristas méas grandes.

De acuerdo con Pineda (2020). La comunicacién organizacional en la gestion empresarial:
retos y oportunidades en el escenario digital. Menciona, que los cambios del mercado
generados por fendmenos globales impactan el ambiente organizacional. Una manera para
adaptarse a estos cambios es mediante la interaccion organizacional, como proceso de
interrelacién, encaminado a la creacion de valor en todos los escenarios y con los distintos
publicos. Los progresos tecnoldgicos afectan todos los entornos y crean dinamicas
organizacionales que requieren respuesta y transformaciones rapidas. Estas condiciones
impulsan a las empresas a fortalecer e impulsar cambios en los procesos organizacionales en

busca de relaciones dindmicas con el pablico o stakeholders.
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Para Calle et al. (2020). Estrategias de mediacién y solucidon de conflictos para el sector
industrial de pinturas. Mencionan, que las pequefias y medianas empresas (PYMES) son
fuente de trabajo directo e indirecto, pero existen problemas de comercializacion por descuido
de los servicios y entregas intempestivas, y persistentes disconformidades entre las partes
relacionadas (productor-consumidor). Esta investigacion intenta identificar las causas mas
importantes de los problemas entre Pymes y clientes, su objetivo es construir estrategias de
mediacion y resolucion de conflictos para Pymes. EI método es no experimental y de carécter
descriptivo. El desenlace refleja una baja satisfaccion del cliente, al mismo tiempo que
proponen las mejores y mas efectivas soluciones para cada dificultad para aumentar la
confianza y brindar un buen servicio al cliente; ademas, la organizacién tiene un mercado

establecido, pero debe enmendar el trabajo para ganar mas credibilidad y confianza.

Cabrera et al. (2021). Estudio de la Catalisis Heterogénea con Disulfuro de Hierro como
Tratamiento de Emisiones Gaseosas Contaminadas con Tolueno Producidas en la
Industria de Pintura. En su investigacion encaminada a desarrollar un método alternativo
para hacer frente a las emisiones gaseosas contaminantes de tolueno de la fabricacion de
pinturas desarrolld6 un modelo de sistema basado en un proceso de evaporacion a nivel de
laboratorio, a través del cual concentraciones de tolueno iguales a 108 partes por millon, se
proyectd y desarrollé un sistema para procesar la corriente eléctrica, el cual consistié en el
catalizador de agua oxigenada de hidrogeno oxidante (H202) y sulfuro de hierro 1l (FeS2).
En la fase inicial se investigo la eficacia del H202 como agente de tratamiento. Finalmente,
se concluyé que al trabajar en las condiciones dptimas la gestién comercial en el tratamiento
de gases interviene en la manifestacion de metilbenceno en el aire y esta descendié a 32 ppm

ayudando al cuidado ambiental.
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Seguidamente en el marco tedrico, Guzman et al. (2020) sostiene que la gestion comercial
ejecuta la relacion de negociador de la empresa con el mercado, partiendo de esta premisa se
indica que son responsables de coordinar la distribucion y localizacion del producto final en
los espacios de venta a disposicion del cliente, con el fin de aumentar los ingresos para cubrir
sus costos de produccion y obtener ganancias. Con base a ese tema es recalcar que las
empresas del sector industrial también deben gestionar con eficacia sus areas comerciales y
de marketing para conseguir una mayor influencia en un mercado que cada afio es mas

competitivo.

En cuanto a la definicion, Pefia et al. (2022) consideran que la gestion comercial es un proceso
complejo a cualquier nivel, con el proposito de lograr un alto indice de eficiencia en las
compras y ventas, optimizando el tiempo operativo que contribuye al mejoramiento continuo
de cada proceso de las asociaciones. Ante todo, el desarrollo de estas actividades se debe
coordinar con los clientes, proveedores, contratos, ofertas, facturas, entre otros documentos
que contribuyan al manejo adecuado de cada sistema de gestion. Asi mismo, los procesos
tienen que quedar debidamente interrelacionados y con la trazabilidad de todas las

operaciones a un margen gue sea eficiente y 6ptimo.

Para Loor et al. (2021) dan a conocer que en la actualidad las empresas industriales grandes
y mejor consolidadas el proceso de planificacion estratégica ya es habitual y regularizado en
la gestion comercial pero en empresas industriales que empezaron a manera de
emprendimientos familiares que conocian la manera técnica de la produccién, pero mas no
contaban con el conocimiento bésico para la planificaciobn y organizacion de este
emprendimiento en aspectos como la gestion comercial y ventas, gestion de habilidades,

planificacion en base al procesamiento de la investigacion para la toma de decisiones es
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complicado ya que aunque las empresas tienen muchos afios en el mercado, consiguieron
consolidarse en estos logrando fidelizar a sus clientes, sin embargo siguen con una gestion sin
implementar adecuadas tecnologias de la informacion para ayudar a la planificacion de

indicadores de gestion comercial, objetivos y estrategias de venta.

Las dimensiones tomadas en cuenta para la variable gestion comercial fueron, “canales de
ventas”, “distribucion de mercaderia”, “satisfaccion del cliente”, “estrategias de marketing”.
Con el fin de recabar informacion pertinente para la elaboracion de la investigacion, cabe
sefialar, que la gestion comercial es un tema que estd disefiado para elaborar mecanismos
estratégicos que contribuyan al mejoramiento de una organizacién con el objetivo de dar

propuestas de mejoras en cuanto a las decisiones que te tomen en torno de la competitividad

y posicionamiento.

Es importante mencionar los elementos que tiene la gestion comercial, como es la planeacién
estratégica, segun Hernandez (2019) al desarrollar un plan estratégico, la realizacion del
enfoque es fundamental. De modo que, el analisis de la competitividad organizacional y la
creacion de valor son aspectos fundamentales en el proceso. También considera que el
principal bien transable es el conocimiento, el cual debe tener como objetivo materializar el
valor afiadido de los servicios y productos basados por la innovacion tecnoldgica.
Adicionalmente un plan estratégico contribuye en las organizaciones en aplicar métodos que
contribuyan a generar valor a los productos como servicios para poder posicionarse en el

mercado que cada vez es mas competitivo.
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También, Gonzalez et al. (2021) mencionan que la planificacion estratégica esta sentando las
bases necesarias para las estrategias que permitiran a las organizaciones orientarse y operar
de manera sostenible en el tiempo, incluso frente a las condiciones dindmicas en constante
cambio del entorno cultural, politico y econémico, que son cada vez mé&s hostiles e
impredecibles. Hoy en dia, las organizaciones exitosas son aquellas que tienen la facultad de
adaptarse a distintos escenarios y adherirse adecuadamente al constante proceso de cambio
que tiene lugar en el dindmico y competitivo mundo empresarial. De modo que, su éxito sera
mayor si consiguen anticiparse a estos cambios de forma proactiva y competitiva. Y aportar

las innovaciones necesarias para perfeccionar el nivel de vida de la sociedad.

Por otro lado, la gestion de ventas, segln Torres et al. (2020) comentan, que la conexion entre
la empresa (gerencia de ventas) y el vendedor se establece a través de un contrato en el que se
maximiza el interés de la empresa, lo cual no necesariamente conduce a la maximizacion de
la utilidad por parte de los vendedores, si no que la empresa se haga mas conocida por sus
clientes potenciales, se asume que la funcién de utilidad por los ingresos de un vendedor
refleja el volumen de sus ventas, mientras que la de la empresa es neutral al riesgo debido a

la incertidumbre del mercado.

Por lo cual, Bullemore et al. (2019) consideran que las fuerzas de ventas son los responsables
de gestionar las maniobras de ventas y marketing, por ello, la estructura organizacional con
vendedores que tienen roles ya definidos, que les permite realizar actividades de ventas para
que la entidad pueda cumplir con las exigencias del cliente y asi alcanzar sus metas financieras
y su posicionamiento en el negocio empresarial, Considerando siempre generar valor por
medio de roles que ayuden a mejorar las actividades de ventas con el fin de conseguir la

satisfaccion de sus clientes ya definidos.

Bedon Peralta N. Pag. 21


http://www.google.com/search?q=%22Torres%20Carballo,%20Federico%22

UPN “Gestion Comercial y su impacto en la Corporacion Industrial Losaro
1 P S.A.C; Distrito de Comas, Lima. Ao 2020.”

DEL NORTE

En cuanto a la gestion de marketing, cabe mencionar que, Alvarez et al. (2021) enfatizan que
el marketing, es un proceso donde las personas como agrupaciones empresariales logran lo
que requieren y desean, por medio de la diversificacion e intercambio, el mismo que comienza
con la comprension de los requerimientos y anhelos de los clientes; en base a conocer
estrategias que intervengan a la consecucion de objetivos que derivan a buscar el
posicionamiento de lamarco o producto, seguida de un programa con una propuesta de valor
superior, en virtud a eso, se generan y establecen relaciones duraderas, y culmina con la
obtencidn de la valoracion de los consumidores que genera beneficios mutuos. Es necesario

precisar las situaciones de intercambio exitosas como para la empresa y los clientes.

Lozada (2020) menciona que la importancia de las actividades de marketing debe ser una de
las principales prioridades de una empresa y, por lo tanto, se define como el poder que ejerce
el marketing dentro de la funcién de marketing en relacién con otras areas de trabajo, asi como
la capacidad de persuadir a otros, formular e implementar estrategias. Segln su propuesta,
esto permite analizar el alcance de responsabilidad de las estrategias de marketing en
diferentes areas que pueden ser ampliamente ejecutadas, mostrando el enorme alcance que
pueden tener, tales como la gestion de productos, el manejo de distribucion, el manejo de

comunicacion y promocion, el manejo de precios, la gestion y direccion estratégica.
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Consiguiente a esto la gestidn de clientes, para Sanchez et al. (2019) es el reconocimiento de
las exigencias del cliente por medio de la gestidn de relaciones, ya que es fundamental para la
transformacion e innovacion de marketing en empresas de diferentes rubros comerciales. Por
ello, son dos procedimientos claves para la creacion de valor . Por ello cuando se juntan,
pueden perfeccionar la posicion competitiva de una empresa, no solo en aspectos de
rentabilidad, sino también por medio de la reduccion de costos y la promocién de emplear la

tecnologia en las empresas.

Para Toral et al. (2019) la gestion de clientes ayuda a mantener el crecimiento de cualquier
empresa, por lo tanto, la gestidn de clientes implementa herramientas tecnol6gicas como CRM
(Customer Relationship Management) que permite compartir informacién de forma inmediata
con todas las areas relevantes de la organizacion. Debido a esto, el personal de la empresa
sabra donde localizar la informacion que busca sin perder tiempo buscandola. Obviamente,
esto disminuye los costos operativos, aumenta la productividad y aumenta la eficiencia del
trabajo. Asimismo, puede servir para mejorar los canales de venta y tener la seguridad de

mejorar la gestion empresarial al aportar mecanismos para la toma de decisiones.

Romero et al. (2020) sostienen que la ventaja competitiva en la fuerza de ventas no es
producto del azar, sino de estar en la vanguardia de seguir implementando sistemas que
contribuyan a la mejora continua de la marca y producto al consumidor final, a través de
trabajo y perseverancia, que implica un constante monitoreo en el area que brinde un correcto
analisis y definicion del medio tanto interno como externo; de tal manera que al identificar la
fortaleza y debilidad de la empresa, estas ayuden a seguir mejorando, al mismo tiempo

salvaguardar las ventajas y evitar las amenazas presentes.
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Asimismo, en los canales de ventas, Mosquera et al. (2019) sostienen que una buena gestion
permite alcanzar su mercado objetivo, por intermedio de los canales de ventas y que a la vez
estas tengan estrategias de promocién, para las actividades agroindustriales y de esta manera
mostrar un valor de desarrollo en la implementacion de canales convenientes para lograr
generar ventas que contribuyan al crecimiento de la organizacién. Por ello, es importante que
los mecanismos de marketing se limite al cumplimiento de las normas por proyectos y no solo

al desarrollo de canales para incrementar las ventas.

Al mismo tiempo existen tipos de canales de ventas, Narvéaez et al. (2019) indican, los
diferentes tipos de canales de ventas contribuyen mucho en una buena gestion de distribucion
de mercaderia. Est4 determinado por un grupo de mediadores que trabajan sistematicamente
a fin de seguir implementando de manera eficaz sistemas adecuados de distribucion. Debido
a esto, hacen llegar bienes y servicios desde los productores hacia los consumidores finales,
proporcionando el tiempo y espacio de adquisicion. Es por ello, que es indispensable escoger

el canal mé&s apropiado para la distribucion de mercaderia.

En cuanto a, Tamayo (2021). Define la venta directa como canal comercial a través del cual
se busca asesoramiento detallado para terminar un negocio de compraventa se comprende
como un "negocio de personas” ya que se percibe de manera mas facil. Es por ello, que la
venta directa: Las exhibiciones fuera de locales comerciales, normalmente en el domicilio del
consumidor, requieren un trato directo y no existe asociacion contractual entre la empresa
gestora y el vendedor. Ademas, en el trato directo, el nivel de servicio al cliente es alto; una
fuente de ingresos que no esta limitada por género, edad, nivel educativo o experiencia previa;

ofrece horarios de venta flexibles y logros de crecimiento para cada vendedor.
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En cuanto a la transaccion directa, se realiza por medio del fabricante sin necesidad de
intermediarios que influyen en la reparticion de la mercaderia. Ademas, a ello, el consumidor,
también conocido como usuario final, se refiere que es el Ultimo que tiene el producto sin

necesidad de venderlo.

Por otra parte, el canal de venta corto para Saravia (2020), refiere que los canales han
desarrollado una estrategia de marketing que se puede entender en el concepto de marketing
a corto plazo. Estos mecanismos de mercadeo ayudan a reducir la brecha entre consumidores
y productores, crean una relacion econémica mas equilibrada entre ellos, desarrollan una
dimensidn educativa transformadora que elimina en lo posible la imagen de los intermediarios,
favorece la produccion local, reduce la contaminacién de Carbono por comercializacién, con
énfasis en los productos producidos histéricamente en la region, donde se muestran tres etapas
para lograr ventas a corto plazo, a saber; fabricantes, minoristas y finalmente consumidores

finales.

Al mismo tiempo, Cobo Barco (2022) se refiere en las ventas a largo plazo en una estrategia
de distribucion gue incluye uno o mas canales que gestionan la transferencia de propiedad del
producto del fabricante al comprador y, en muchos casos, uno 0 mas sistemas que gestionan
la transferencia de bienes desde el punto de produccion hasta el punto de compra por parte del
cliente final. Se han disefiado estrategias para ser aplicadas a los intermediarios; Fabricantes,

Mayoristas, Minoristas y Consumidores.
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En cuanto a la distribucién de mercaderia, Sumba et al. (2021) definen que la distribucién
consiste en un grupo de personas y empresas implicadas en la transmision de derechos sobre
un producto, se incluye al productor del producto en su forma actual y al cliente final, asi
como a los mediadores tales como minoristas y mayoristas. Es por ello, que la importancia
radica en que el consumidor, debido a que ahorra tiempo al llegar a los beneficios obtenidos
al satisfacer la necesidad de obtener el producto. El canal de comercializacién es muy
importante en el mercado porque permite que la informacion llegue a los consumidores
finales, como son los productores y demés actores que intervienen en el intercambio, por lo
que es necesario elaborar y difundir informacion sobre la oferta de productos para satisfacer

las necesidades de los consumidores.

Asimismo, los principios de distribucién de mercaderia y el traslado de estas es sumamente
importante para la consecucién de un correcto disefio y uso de transporte que ayude a
transportar insumos, materias primas entre clientes y empresas, que consiguientemente se
lograra generar un valor agregado, puesto lo que se busca es mejorar la satisfaccion de los
clientes. El desempefio del canal de distribucién estd relacionado con varios factores
profundos previamente estudiados por la empresa. Sobre el analisis de mercado, es por ello,
gue es necesario elegir el medio adecuado para la empresa, examinando el entorno del
producto y el comercio, determinacion que requiere una proyeccion eficaz para que el

producto esté al alcance del consumidor final (Berselli, 2018).
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Igualmente, Moreno (2019) menciona que la satisfaccion del consumidor viene a ser el agrado
gue experimenta luego de haber probado el producto o servicio obtenido.
Complementariamente, es necesario indicar que la calidad es semejante a la satisfaccion y
superacion de lo que el cliente espera del producto o servicio que la empresa ofrece y de esta
manera complacer sus necesidades. Por ello es indispensable que cada organizacion tenga
como principio la buena actitud e imagen, ya que esto muestra una buena respuesta inmediata
al trato personalizado que reciben los consumidores y con eso se logra la satisfaccion, es
importante mencionar que estos se relacionan en concreto a la calidad de servicio y el agrado

del servicio por parte del cliente.

En efecto, Silva et al. (2021) mencionan, la satisfaccion del cliente a través del alcance de
confiabilidad y responsabilidad que permitan la apreciacion del cliente al servicio prestado
por la empresa. El alcance de confiabilidad es el que menos interviene en la satisfaccion del
cliente. Es por ello, que en algunas empresas deben trabajar en reducir la insatisfaccion por
un mal servicio y mostrar mayor compromiso y confiabilidad. También enfatizan, la
importancia de intensificar el nivel de la calidad en el servicio que se brinda, ya gque este
ayudara a aumentar el indicador de satisfaccion del cliente. De tal manera, se lograra la
satisfaccién del cliente para concretar relaciones y lealtad con el cliente. Las organizaciones
gue no tengan datos sobre la calidad en el servicio, satisfaccion y lealtad del cliente no saben
si estan en el camino adecuado o donde necesitan adecuar su oferta para complacer las

exigencias de sus consumidores en una economia que cada vez es mas competitiva.
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En efecto Gorotiza et al. (2021) enfatizan en el 1ISO 9001, la cual constituye los criterios del
sistema de calidad, es la Unica norma de la familia que se puede certificar. Sus criterios se
basan en una secuencia de principios de gestién de la calidad, que inciden una fuerte
orientacion al cliente. define los requisitos para la realizacion del sistema de calidad, de modo
que cada organizacion conozca los requisitos de los clientes con la ayuda de esta norma y

cémo aplicarla para lograr el objetivo de esta.

Gorotiza et al. (2021) indican la importancia de un sistema de gestion de calidad (SGC) es una
eleccion estratégica de una organizacion que puede colaborar a mejorar su desempefio general
y brindar una base sélida para la sostenibilidad. Los beneficios pueden surgir dependiendo de
la industria en la que se busca el desarrollo de sistemas de gestién, la implementacion del
sistema se categoriza en internos y externos. Interno relacionado con la satisfacciéon y la
seguridad en el trabajo, el ausentismo, la compensacion de los trabajadores, la confiabilidad,
las entregas a tiempo, el cumplimiento de los pedidos, la disminucion de errores, el
movimiento de existencias. Debido a esto, los beneficios comerciales permiten exportar a
mercados donde se requieren sistemas de calidad ISO, reduciendo el namero de consumidores
no estandar de productos y/o servicios que afectan la apariencia y sus diferenciadores. Los
beneficios de rendimiento brindan a una organizacion la capacidad de analizar, facilitar,
mejorar continuamente y documentar protocolos que afectan directamente la calidad de los

servicios y productos.
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En cuanto a las estrategias de marketing para Espinoza (2019). La planificacion de estrategias
es una de las areas méas importantes del marketing. Una estrategia de marketing define como
se logran los objetivos comerciales de una empresa. Es por ello, que es necesario identificar y
priorizar los productos con mayor potencial y alcance, elegir el grupo objetivo al que
pretendemos llegar, definir el posicionamiento de la empresa que queremos conseguir en la
mente de nuestros clientes y trabajar estratégicamente en los diferentes lugares, preparando la

mezcla de marketing.

Igualmente, Andrade et al. (2019) mencionan los tipos de estrategias que el marketing
introduce el concepto de mercados en las ciudades, provocando un cambio de mentalidad y
consideracién de la metrépolis, a los inversores y sus visitantes. Este concepto supone un

cambio de rumbo y una nueva filosofia de gestion.

En cuanto a los productos, el control en los tiempos de entrega del producto, servicios
postventa, con el proposito de dar “valor” al consumidor que garantice. Asimismo, captar una
importante porcion del mercado, con productos de buena calidad, con un buen disefio que esté
al alcance de cada consumidor. Por ello, la estrategia de la empresa debe adecuarse de acuerdo
con la naturaleza y combinacién de factores competitivos como precio, calidad, desempefio,
servicio y garantia. Si las condiciones de competencia se intensifican, la empresa debe tomar
acciones estratégicas para proteger su posicion, debido a ello las estrategias de las empresas
competidoras, los cambios econémicos y los avances tecnoldgicos recientes han cambiado los

requisitos para el éxito competitivo y requieren una reconsideracion de la estrategia.
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La gestion de marketing estratégico coloca a la organizacion en una perspectiva a largo plazo
y propone "un estudio sistematico y persistente de los requerimientos del mercado y el avance
de conceptos de productos rentables para grupos especificos. Estos conceptos tienen
particularidades Unicas que los distinguen de los competidores directos, garantizar que los

productores tengan una superioridad competitiva duradera y defendible "

La aplicacion del marketing mix para, Gutiérrez et al. (2019) consideran que su propésito es
aproximar los productos y servicios a los consumidores que requieren mas mercancia, con la
implementacion metddica adecuada, la demanda de los consumidores aumentara de esta
manera. Las asociaciones sociales, privadas y publicas deben examinar las areas de negocio:
finanzas, marketing y produccién. Sin embargo, también es importante una formacién que
proporcione implementos para mejorar los estilos de vida de quienes tienen acceso a ella.
Realizar analisis estratégico para evidenciar las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas Yy reposicionar las promociones y posicionamiento de productos, precios, plazas, a

favor de la organizacion.
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1 UPN “Gestion Comercial y su impacto en la Corporacion Industrial Losaro

1.2. Formulacion del problema

¢Cudl es el impacto de la Gestion comercial en la Corporacion Industrial Losaro S. A. C;

Distrito de comas, Lima, afio 2023?

1.2.1. Problemas especificos

e ;Cual es el impacto de los canales de ventas en la Corporacién Industrial Losaro

S. A. C; Distrito de Comas, Lima, afio 2023?

e ;Cudl es el impacto de la distribucion de mercaderia en la Corporacion Industrial

Losaro S. A.C; Distrito de Comas, Lima, afio 2023?

e ;Cudlesel impacto de los niveles de satisfaccion de los clientes en la Corporacién

Industrial Losaro S. A.C; Distrito de Comas, Lima, afio 2023?

e ;Cual es el impacto de las estrategias de marketing en la Corporacion Industrial

Losaro S. A.C; Distrito de Comas, Lima, afio 2023?
1.3.0bjetivos

1.3.1. Objetivo general
e Determinar el impacto de la Gestiobn comercial en la Corporacién

Industrial Losaro S.A.C; distrito de Comas, Lima. Afio 2023.
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1.3.2. Obijetivos especificos

o Identificar el impacto de los canales de ventas en la Corporacién Industrial
Losaro S.A.C; Distrito de Comas, Lima, afio 2023.

e Analizar el impacto de la distribucion de mercaderia en la Corporacion
Industrial Losaro S.A.C; Distrito de Comas, Lima, afio 2023.

e Analizar el impacto de los niveles de satisfaccion de los clientes en la
Corporacién Industrial Losaro S.A.C; Distrito de Comas, Lima, afio 2023.

o lIdentificar el impacto de las estrategias de marketing en la Corporacién
Industrial Losaro S.A.C; Distrito de Comas, Lima, afio 2023.

1.4. Justificacion del problema

En la investigacion se estudia el impacto de la gestion comercial durante el 2020, en la
Corporacion Industrial Losaro S.A.C, de esta manera se busca verificar si el rendimiento
de sus ventas fueron favorables conforme a lo propuesto por la empresa, resaltando las
medidas que optan para una buena ejecucion en cuanto a sus canales de ventas, su sistema
de distribucion, satisfaccion de los clientes y las estrategias de marketing que utilizan para
mejorar su gestion comercial y sus operaciones, garantizando una buena optimizacién y
racionalizacion en gestion de calidad en los productos que se elaboran, garantizando un
proceso eficaz y diversificando sus redes de distribucion y atencion al cliente, puesto que
se busca regular la magnitud de satisfaccion que los clientes tienen a la hora de realizar

una compra.
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CAPITULO II: METODOLOGIA

2.1. Operacionalizacion de variable

DEFINICIONES

DIMENSI SUB-
VARIABLE CONCESPTUALE ONES DIMENSIONES INDICADORES
S Nivel de entregas de
Distribucién mercaderfa
Nivel de distribucién
Canales de ventas viasde
comercializacion
La gestion Ndmero de ventas
comercial se realizadas al dia
encarga de las
actividades Estrategias de Numero de clientes
. comerciales de una  Actividades marketing atendidos por
GESTION C L
COMERCIAL  °rganizacion, por de gestion vendedores
medio de comercial
estrategias que
resulten Numero de pedidos
competitivas en el entregados completos
mercado.

Ciclo de entregas de los
pedidos

Satisfaccion de los

clientes Nivel de competencias

de los trabajadores
encargados de reparto

Nivel de entregas
realizadas a tiempo

2.2. Tipo de investigacion

La presente investigacion es de caracter cualitativo porque la busqueda de informacion
se dio a base de una entrevista, Ortega (2018) menciona, que el estudio cualitativo
permite encuestas, entrevistas, descripciones y la perspectiva del investigador. Los
métodos cualitativos se usan primero para identificar y mejorar las preguntas de

investigacion. Donde el investigador entrevista a una persona, canaliza las respuestas
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gue ha obtenido y evidencia algunas conclusiones, posteriormente entrevista a otro
colaborador, analiza la nueva informacion y revisa sus resultados y sus respectivas
conclusiones, seguidamente se realiza y analiza mas entrevistas para saber lo que
busca. para. Los métodos cualitativos son humanitarios. La mayoria de las
investigaciones no se prueban con hipdtesis, se producen en el proceso y se mejoran a
medida que se recopilan mas datos o como resultado de la investigacion. Se basa en la
recopilacion de datos no estandarizados, incluida la obtencion de puntos de vista y
perspectivas de los participantes.

2.2.1. Descriptivo

En la investigacion se usa el método descriptivo, por ello se realizard una descripcion de la
gestién comercial y como esto impact6 en la Corporacién Industrial Losaro S.A.C, durante
el 2020. Donde se recolectaran datos para posteriormente analizarlos con la finalidad de

evaluar el comportamiento de la dimensién de estudio.

De acuerdo con Sanchez et al. (2018), el analisis descriptivo su principal objetivo es describir
fendmenos e identificar particularidades de su estado actual. Conduce a caracteristicas
descriptivas y diagnosticos. La investigacion descriptiva intenta especificar atributos
importantes de un individuo, grupo o algin otro fendémeno que se analiza. Desde un punto de
vista cientifico, la descripcion es medida. Es decir, en la investigacion descriptiva, se eligen
una serie de preguntas y se realizan mediciones independientes para cada pregunta para
describir lo que se esta estudiando. Sefialan que el propdsito de estos estudios es solo describir
la frecuencia de distribucién de las variables sin pretender sacar conclusiones de los estudios

de asociacion o analisis, si pasan en los datos.
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2.2.2. No experimental

Hernandez et al. (2018) sostienen que el investigador no manipula ninguna variable,
solo verifica si existe una relacion entre ellas mediante la aplicacion de herramientas
de recoleccion de datos para tomar medidas Unicas e instantaneas. Ya que se solo se
observara el fendbmeno dentro de su contexto natural, del mismo modo que esta

investigacion seré de tipo transversal.
2.2.3. Transversal

Desde la posicion de Castro et al. (2022) estos, pueden ser analizados desde diferentes
perspectivas y pueden complementar conceptos holisticos, favoreciendo ser elementos Utiles
del desarrollo social, que sera transversal. Su propoésito es detallar las variables y analizar su
ocurrencia e interrelaciones en un momento dado. Es como tomar una "fotografia" de algo que
tiene informacidn precisa y ayuda a realizar investigaciones transparentes sin cambiar el espacio
de investigacion para brindar detalles y precision a la unidad de investigacion. Por ello, en esta
investigacién como la gestién comercial tuvo un impacto en la Corporacién Industrial Losaro
S.A.C. solo se realizard una vez durante el estudio la utilizacion del instrumento de

investigacion con el fin de recabar informacién precisa.
2.3. Poblacién

De acuerdo con Arias et al. (2016) una poblacién de estudio es un conjunto de casos ya
definidos, limitados y accesibles, que constituira de referencia para la seleccién de muestras
y de esta manera satisfacer un conjunto de criterios predeterminados. Determinar las
poblaciones de estudio son importantes porque tras extraer conclusiones de una muestra de
dicha poblacion, los resultados obtenidos del estudio pueden generalizarse o extrapolarse a

otras poblaciones o0 universos.
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Teniendo en cuenta Arias et al. (2016) el muestreo reduce la diversidad de los habitantes,
estricta y éticamente hablando, no es necesario analizar a toda la poblacién si algunos de los

sujetos pueden lograr los objetivos del estudio.
2.4. Muestra.

El muestreo utilizado fue no probabilistico, ya que se logré recabar la informacion pertinente,
mediante una entrevista, son mediciones de un determinado momento, mostrando resultados
concisos y precisos. En ocasiones, por diferentes motivos, se toman muestras que no se
establecen en criterios de probabilidad. En algunos casos, la economia restringe el muestreo
a criterios aleatorios. En tales casos, se indaga la representacién de la poblacidn, teniendo en
cuenta las limitaciones impuestas economicamente y la viabilidad del muestreo (Velasquez,

2017).
2.4.1 Muestreo por criterio.

De acuerdo con Otzen (2017) el muestreo por criterio permite seleccionar aquellos casos
accesibles que aceptan ser incluidos. Esto se basa en la conveniente accesibilidad y
proximidad del investigador al sujeto. Es decir, todos los elementos de la muestra se basan
bajo un estricto juicio personal, con el fin de recabar datos que sean pertinentes para la
investigacion. Donde el investigador opta por elegir a personas a base de su juicio con el fin

de recabar informacion precisa con un minimo margen de error.
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Tabla 1l

Poblacién y muestra.

Unidad de estudio Corporacién Industrial Losaro S.A.C.

Los 132 trabajadores de la Corporacion Industrial Losaro

Poblacion
S.A.C.
La muestra de investigacién de la gestion comercial de la
unidad de estudio son 30 trabajadores de la Corporacion
Muestra

Industrial Losaro S.A.C.

Nota: Elaboracién propia

De acuerdo con la tabla 1 se utilizd el muestreo por criterio para la investigacion, es decir la
muestra obtenida se basa bajo un estricto juicio profesional, mediante la seleccion de personas
mas representativas de cada area de la Corporacion Industrial Losaro S.A.C para el estudio,
esta muestra ayudo a tener informacién mas precisa con un minimo margen de error. La
seleccion de los 30 trabajadores se dio bajo determinadas caracteristicas y sobre todo que

cuentan con varios afnos de experiencia y conocimiento en empresas industriales.
2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion y andlisis de datos

Para el siguiente estudio se identificd la variable gestion comercial, seguidamente se utilizo
las siguientes técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos a investigar que ayudaran
a recabar informacion solida y veraz para la consecucion de objetivos que muestre el manejo
de la gestién comercial en la corporacion industrial Losaro S.A.C; Distrito de Comas, en el

afo 2020.
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e Entrevista

Se emplea para recoger datos como, opiniones, expectativas, descripciones, percepciones o
sentimientos del entrevistado. En ese sentido se utilizara la entrevista semiestructurada,
también conocidas como entrevistas guiadas o dirigidas. Por ello para la obtencion de datos
se realiz6 una entrevista al gerente general William Séenz Rosales como también a los
trabajadores administrativos y operarios para identificar de qué manera se realizé la gestion
comercial en el afio 2020 y esta de qué manera tuvo un impacto en su gestién comercial, se
proporcionaron 28 preguntas con respecto a los canales de ventas, distribucion de mercaderias,

satisfaccion de los clientes y su estrategia de marketing.

2.6. Validacion

Antes de aplicar el instrumento, se sometid a la verificacion de expertos sobre el contenido y
los métodos utilizados en este estudio. Estos expertos estuvieron de acuerdo con la
conveniencia del instrumento, sin antes especificar que cada pregunta en cada dimension va

de acorde con los objetivos de la investigacion.
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2.7. Procedimiento

e Paralarecoleccion de datos se utiliz6 el método de entrevista como instrumento de estudio
que constan de 28 preguntas segun las dimensiones en estudio.

e La investigacion se realizd de manera virtual y semipresencial para salvaguardar la
seguridad y salud de cada uno de los entrevistados.

e La entrevista se realizO de manera transparente y segura para la recaudacion de la
informacion.

e Las respuestas obtenidas en las entrevistas seran respaldadas por la documentacion y
registros de la empresa.

e Serealizarael analisis de estadistica descriptiva. Para interpretar y lograr recabar la mayor
informacidn posible para sustentar la investigacion de la Corporacién Industrial Losaro
S.A.C en cuanto a su gestion comercial.

e Despues de recolectar los datos, se procedera a tabular y codificar la informacién para
seguidamente realizar tablas en el programa Excel que permitan visualizar el alcance de
la gestion comercial en la Corporacion Industrial Losaro S.A.C.

2.8. Aspectos éticos

Respeto a la autonomia y proteccion de datos de la informacion citada de los autores

de investigacion con respecto a la gestion comercial.

e La difusion del trabajo de la investigacion sera pertinente para la trazabilidad de la
informacion para las generaciones que opten a la investigacion industrial y comercial.

e Veracidad, el trabajo realizado se centra en especificar cada aspecto relacionado con
la gestion comercial industrial de manera concisa y precisa.

e Finalmente, por medio de este trabajo se busca dar a conocer como las empresas que

estan en el sector industrial manejan sus sistemas de comercializacion.
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CAPITULO Ill: RESULTADOS

Para el andlisis de los resultados se utilizd el instrumento guia de entrevista aprobado por los
expertos, que permitio recabar informacion de manera mas concisa, precisa y directa por parte
de los 30 colaboradores de la Corporacion Industrial Losaro S.A.C. Se utilizaron 28 preguntas
para verificar el impacto que tuvo la empresa en su gestion comercial durante el afio 2020. La
entrevista estuvo dirigida al gerente general, jefes de planta, jefe de distribucion, area

administrativa, distribucion y planta. Identificados en el siguiente cuadro:

Tabla 2

Datos y puestos de los entrevistados.

N°  NOMBRE Y APELLIDOS CARGO / AREA

1 Lopez Espinoza Rossy Ventas

2 Correa Colonio Cynthia Asistente de compras

3 Ramirez Séenz Miguel Jefe de planta

4  Ccalluco Cruz Maria Elena Jefa de Facturacion

5 Rodrigo Lopez Kimberly Dayan ~ Asistente de cobranza
6  Cruz Cruz Andy Disefiador gréfico

7 Marifios Cuba José Practicante contable

8 Navarro Cisneros Ivon Beatriz Asistente logistica

9 Mendoza Marca Daryl Encargado de cobranza
10  Aranda Elejalde Felix Alejandro  Jefe de area de sistemas
11 Vicente Nahui Jhonatan Manuel Jefe de almacén

12 Crisanto Salas llvio Jefe de plata

13 Rengifo Pima Rocky Repartidor
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14 Vasquez Nieto Anabel Asistente de cobranza

15  Cueva Pérez Katherine Auxiliar de cobranza
16  Morales Palomino Karla Asistente de ventas
17  Soplin Valles Sandra Area de cobranza
18  Trujillo Aquino Jannette Shirley  Jefa cobranza

19  Avendafio Gutiérrez Jorge Chofer

20 Aranda Ames Carlos Ejecutivo de ventas
21 Arbildo Torres Carlos Repartidor

22 Séenz Rosales Javier William Gerente general

23 Sotomayor Flores Mario Victor Repartidor

24 Arce Estrada Mariela Rocio Facturadora

25  Quispe Ronald Almacenero

26 Jara Corzo Juan Chofer

27  Choguehuanca Roque Emiliano Ejecutivo de ventas
28 Valdivia Ruiz Eli Chofer

29 Mondragon Valdivia Nilser Repartidor

30 Lopez Lopez Edgar Inspector de distribucion

Nota: Elaboracion propia.

En la entrevista los colaboradores estuvieron interesados en responder cada una de las
preguntas planteadas, puesto que la investigacion busca recabar informacion sobre el impacto
de la gestion comercial en la Corporacion Industrial Losaro S.A.C, con preguntas sencillas
sobre sus canales de ventas, distribucion, satisfaccion de los clientes y sus estrategias de

marketing.
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De acuerdo con el objetivo general sobre la gestion comercial en la Corporacion Industrial
Losaro S.A.C durante el afio 2020, los entrevistados mencionan que la empresa tuvo un gran
impacto en cuanto a la gestién comercial ya que, atravesé por diversos cambios tanto de salud,
econodmico y politico, sin embargo, la corporacion pudo mantenerse ante la incertidumbre de
un mercado que trataba de sostenerse. El impacto de los canales de ventas, distribucion de
mercaderia, satisfaccion de los clientes y sus estrategias de marketing trabajaron de acorde al
mercado para mantener la rentabilidad y estabilidad de su organizacion, mejorando sus
estrategias de ventas y optimizando sus canales de distribucion para lograr la satisfaccion de
sus clientes, mejorando su productividad en cuestion de calidad y posicionando su marca

alrededor del pais.
DIMENSION DE LOS CANALES DE VENTAS

A nivel especifico, el primer objetivo propuesto por la investigacion es el impacto de los
canales de ventas en la corporacién industrial Losaro S.A.C. Los entrevistados indicaron que
la empresa para realizar sus ventas satisfactoriamente necesitan que todos sus clientes cuenten
con un requisito esencial para la venta de sus productos, es que estos cuenten con una razon
social, es lo que exige la entidad tributaria del estado para que la empresa no tenga problemas
al declarar sobre sus ingresos, cabe mencionar que dicha entidad sélo permite que se emitan
boletas menores a los s/700, es por eso, que se exige como requisito que los clientes cuenten

con RUC.

Seguidamente indicaron que cuentan con una buena optimizacién de sus canales de ventas, ya
que brindan a sus colaboradores herramientas y equipos para un buen desenvolvimiento en el
area donde se desempefian, contando con una buena atencién y distribucion de mercaderia de

manera mas eficiente y éptima. Asimismo, la via de comercializacién que mas utilizan es el
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canal directo y el corto, en algunos casos la mercaderia llega al consumidor final, en otros
pasa primero por los detallistas y finalmente a los consumidores finales como por ejemplo las
ferreterias. Por Gltimo, el impacto que tuvo los canales de ventas durante el afio 2020 en la
corporacion Industrial Losaro S.A.C, fue de manera eficiente, con la participacion de los
vendedores que son los principales intermediarios con los clientes que lograron incrementar
las ventas e ingresos, con ayuda de un buen sistema de gestion que contribuye con las mejoras
de sistemas de organizacion y control, tanto en el &rea de almacén como en el area de

distribucion y ventas.

Tabla 3

Canales de ventas

“Es importante que en el area de ventas los

clientes deben de adecuarse a los requisitos

que la empresa imponga, en cuanto a los

canales los vendedores cumplen un rol

(E22) General  jmportante para el crecimiento de la
organizacion”.

Saenz Rosales Javier William Gerente

“En los canales de ventas es importante que
Asistente  los clientes estén informados acerca de los
Correa Colonio Cynthia de requisitos que se necesitan para lograr tener
(E2) compras  una buena venta, los vgndedores son
encargados de promocionar los productos”.

“Todos los clientes deben de contar con
Asistente  RUC si desean comprar por montos grandes.
Véasquez Nieto Anabel de Los canales de ventas son importantes para
(E14) cobranza el crecimignto de una organizacion que
busca posicionarse”.

Nota: Elaboracién propia
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DIMENSION DISTRIBUCION DE MERCADERIA

Con respecto al segundo objetivo sobre el impacto de la distribucion de mercaderia, la
Corporacion Industrial Losaro S.A.C, los entrevistados refieren que se distribuye la
mercaderia por diversos distritos de Lima y provincia, logrando obtener ventas a mas de 8
distritos por dia, se prioriza la entrega completa de los pedidos de los clientes, llegando a tener
un nivel de rotacion de 2 a 3 veces por semana por los distritos que demandan méas sus
productos:

Tabla 4

Nivel de distribucion y rotacién por distritos y provincias de la Corporacién Industrial Losaro

S.A.C

Frecuencia de distritos y provincias que Nivel de rotacion por Porcentajes de
requieren mercaderia semana requerimiento

Huacho 3 25%

San Martin de Porres 4 30%

Comas 2 20%

Barranca 2 25%

TOTAL 100%

Nota: Elaboracion propia.
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Figura 1

Nivel de distribucion, rotacion y porcentajes por distritos y provincias de la Corporacion

Industrial Losaro S.A.C.

Comas
20% San Martin de

Porres
30%

Barranca
25%

Huacho
25%

= SAN MARTIN DE PORRES = HUACHO BARRANCA = COMAS

Nota: Elaboracion propia.

En la Tabla 3 y Figura 1 se evidencia que los distritos que mas demandan los productos de la
Corporacion Industrial Losaro S.A.C, son 4. Sin embargo, el distrito que demanda mas la
mercaderia es el distrito de San Martin de Porres con un 30%, seguidamente Huacho y
Barranca con un 25% en ambas provincias, por Gltimo, el distrito de comas con un 20 %, estos

datos se dieron a conocer durante la entrevista a los diferentes colaboradores.

De igual manera, el proceso de distribucién esté planificado para una mejor organizacion y
distribucion, verificando las medidas para garantizar una rapida de entrega de pedidos. Es por
ello por lo que la racionalizacion de sus redes de distribucion es indispensable para el buen

almacenamiento y control de la mercaderia, este debe ser distribuido y entregado en buenas
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condiciones, mostrando la calidad y variedad que los caracteriza, incrementando su

competitividad en el mercado.

Por otra parte, los entrevistados mencionan que es necesario contar con una buena flota de
reparto que garantice la entrega correcta de las mercaderias y que estas puedan responder a
cualquier contratiempo con su pedido, por ello creen que es importante que se creen rutas para
un reparto Optimo e inteligente, que permitan que los repartos de mercaderias sean mas
rentables y de esta manera puedan mejorar su gestion de distribucion.

Tabla5s

Distribucién de mercaderia

“Mantener una buena distribucidon de

Morales Palomino Karla Asistente mercaderfa es importante para poder llegar a
(E16) de ventas mas lugares y entregar la mercaderia
completa”.
“La buena distribucion de los pedidos es
Aranda Ames Carlos Vended indispensable para lograr una venta exitosa, de
(E20) ENCEdON  osa manera se busca abastecer a todos sus
clientes”.
Crisanto salas Ilvio Jefe de “Se realiza un contr.ol de salida fl?l producto,
logrando tener un nivel de rotacion
(E12) planta satisfactorio”.

Nota: Elaboracion propia
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DIMENSION SATISFACCION DE LOS CLIENTES

En el tercer objetivo sobre el impacto de los niveles de satisfaccion de los clientes, los
entrevistados refieren que la empresa logra fidelizar a sus clientes, debido a que les brinda una
atencion de primera, con un buen servicio que logra satisfacer las necesidades de estos al
adquirir los productos que garantizan un buen acabado y buena calidad en los productos que
se comercializan, es por ello que los entrevistados mencionan que a raiz de la pandemia del
COVID 19, durante el 2020 se introdujo en el mercado nuevos productos como son los
productos de limpieza y alcoholes. Por tal motivo cuando realiza una venta crean expectativas
y una experiencia positiva en los clientes. Indicando ser la base para mejorar los
procedimientos de gestion de calidad, en el servicio de satisfacer los requerimientos de los

clientes.

Para conseguir que el cliente esté conforme se valida y verifica los pedidos para su correcta
entrega, dandoles soluciones y orientandose en la utilizacion de los productos que mas se
comercializan. Sin embargo, falta implementar un area de quejas y reclamos. En resumen, el
objetivo principal de la Corporacion Industrial Losaro S.A.C, es cumplir las expectativas de
los clientes ya que son estos los que hacen que la empresa siga creciendo y posicionandose en

el mercado.
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Tabla 6

Satisfaccion de los clientes

“Ofrecer productos de buena calidad, buen

Séenz Rosales Javier trato a los clientes y ser constante en la
William Gerente  ejoria”,
General . ' _
(E22) “Maneja con rapidez la operacion de los
procesos de entregas de un 90 a 95 %”.
Correa Colonio Cynthia Asistente  “Siempre esta predispuesto a las entregas del
de consumidor, el sistema que manejan para
(E2) compras  validar las entregas de pedidos es Star Soft”.
) _ Asistente “Losaro ofrece productos de buena calidad, sin
Vasquez Nieto Anabel de embargo, no gestionan las quejas y reclamos,
(E14) cobranza S tlene”que trabajar en mejorar en ese
aspecto’.

Nota: Elaboracién propia
DIMENSION ESTRATEGIAS DE MARKETING

Para terminar con el Gltimo objetivo sobre el impacto de las estrategias de marketing en la
Corporacion Industrial Losaro S.A.C, los entrevistados refieren que las redes sociales es su
principal aliado para llegar a los clientes, su pagina Web, sobre todos por los afiches que se
les otorga a los vendedores que promocionan la marca y producto, los entrevistados indican
que es importante resaltar al atender bien a los clientes, ya que estos generan publicidad
indirectamente para la empresa, mas ain en un mercado que cada vez es mas competitivo y lo

que se busca es seguir posicionandose como uno de los mejores en el rubro industrial.
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Tabla7

Medios digitales mas utilizados.

Mas presencia en el

Medios digitales Genera mas ventas
mercado
Paginas web 25% 15%
Facebook 35% 40%
WhatsApp 30% 35%
YouTube 10% 10%
TOTAL 100% 100%

Nota: Elaboracion propia

Figura 2

Medios digitales que se utilizan mas en la Corporacion Industrial Losaro S.A.C.

= MAS PRESENCIA = GENERA MAS VENTAS
100%
80% .
60%
40%

20%

0%
FACEBOOK WHASTAPP PAGINA  YOUTUBE
WEB

Nota: Elaboracion propia.
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Los medios digitales como las redes sociales tienden a ser las ventanas més cercanas a los
clientes de requieren distintos tipos de productos, para la Corporacion Industrial Losaro
S.A.C, lared social que hace que su marca tenga mas presencia en el mercado es Facebook y

es el que genera mas ventas.

Sin embargo, su disefio de estrategias de marketing es uno de los aspectos a trabajar, debido
a que el objetivo principal es la captacion, retencion e incremento de su valor de venta y es
necesario que con la implementacién de estos logren su posicionamiento en el mercado y siga
aumentado, pero de manera mas especializada y capacitada ya que sus clientes son su principal

potencial. Por Gltimo, que traten a sus clientes con la misma responsabilidad y entusiasmo.

Tabla 8

Estrategias de marketing.

“Tienen mas presencia en Facebook, siguen
Séenz Rosales Javier William  Gerente  implementando estrategias de mejora para
(E22) General promocionar la venta de sus productos por el
volumen de compra”.

“La categorizacion de cada producto y sus

Correa Colonio Cynthia ASIZt:nte precios, productos nuevos en el mercado
(E2) compras industrial que ayudan a posicionar la

marca”.

) _ Asistente Losaro S.A.C, no usa con mucha
Vasquez Nieto Anabel de frecuencia las redes sociales, sin embargo,
(E14) estan trabajando en mejorar, impulsando la
cobranza .. o
publicidad en sus redes sociales”.

Nota: Elaboracién propia
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

41  DISCUSION

En relacién con el objetivo general, se pudo hallar que la gestion comercial en la Corporacion
Industrial Losaro S.A.C, encamina sus esfuerzos para buscar satisfacer a sus clientes y mejorar
sus sistemas de distribucion, es por eso por lo que deben de adecuarse de manera competitiva

a las exigencias del consumidor.

Al respecto, Guzmén et al. (2020) y Clarke et al. (2018) sostienen que la gestion comercial
ejecuta la relacion de negociador de la empresa con el mercado, partiendo de esta premisa se
indica que son responsables de coordinar la distribucion y localizacion del producto final en
los espacios de venta a disposicidn del cliente, con el fin de aumentar los ingresos para cubrir
sus costos de produccion y obtener altos rendimientos econémicos. Es importante que cada
area de la empresa logre trabajar de manera mas capacitada para la consecucion de resultados

que favorezcan tanto a los clientes como a la organizacion.

De acuerdo, al primer objetivo especifico con respecto a los canales de ventas para la empresa
es necesario que los clientes cuenten con los requisitos minimos para realizar la venta, ya que
en los canales de ventas optimizan los recursos para lograr una buena canalizacion de los

productos Yy estas resulten éptimas para la comercializacion.

Mosquera et al (2019) y Narvaez et al (2019) coinciden en que los canales de ventas deben de
tener estandares para garantizar que estos sean adecuados para el desarrollo de las ventas,
considerando que los intermediarios trabajan en funcion de posicionar la marca usando
sistemas adecuados para su distribucion y de esta manera sean mas accesibles. Es
indispensable que estos cuenten ya con un canal de venta sea directa o indirectamente para

optimizar y respaldar la entrega correcta de mercaderia.
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Para el segundo objetivo especifico con respecto a la distribucion de mercaderia, es importante
priorizar la entrega y que estas se realicen de manera correcta, rapida y sobre todo completa,
ya que esto refleja una buena gestion de distribucién y optimizacion de recursos en cuanto a

la demanda, logrando tener altos niveles de rotacién para la cantidad de clientes tienen.

Segln, Sumba et al. (2021) y Berselli (2018) mencionan que el proceso de distribucion de
mercaderia requiere de un sistema de gestion capaz de encontrar mejores condiciones de
operacion para reducir costos y asegurar los niveles de servicio con el fin de alcanzar los

objetivos estratégicos de la empresa a fin de lograr una optimizacion de sus recursos.

Cada proceso de distribucion en cada organizacion es la base para generar un mejor soporte,
considerando que el proceso de transporte es esencial para la satisfaccion del cliente, este
medio tiene los costos logisticos mas elevados es por ello por lo que es mas complicado. Para
la Corporacion Industrial Losaro S.A.C, aln les falta la implementacidn de sistemas de gestion
que contribuyan a la distribucion de mercaderia, sin embargo, estan en el proceso de

adaptacion a los cambios puesto que es lo mas aceptable en el mercado industrial y comercial.

La influencia de las nuevas tecnologias en la Corporacion Industrial Losaro S.A.C, se esta
implementando ya que tienen proyectado seguir posicionandose en el mercado que cada vez
es mas competitivo, utilizando estrategias en su nivel de distribucion con una frecuencia de
rotacion de 3 veces por semana y mantenerse en constante comunicacién con los clientes y
lograr comprender las necesidades de sus consumidores en cuestion de obtener gran valor en

Sus ventas.

Medina et al (2019) menciona que es importante el control de tiempos ya que son vitales para
los plazos de entrega de mercaderia y la rotacion de estas, contar con un sistema optimo ayuda

a garantizar los estandares de calidad que estos tienen para una entrega eficiente y efectiva.
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Para el tercer objetivo especifico sobre la satisfaccién de los clientes, los niveles de
satisfaccion son importantes para que toda organizacién siga posicionandose en el mercado,
puesto que estos intervienen en la trazabilidad en el mercado que es cada vez mas competitivo.
Se debe validar y verificar la correcta distribucion de sus pedidos asi se lograr mantener la

confiabilidad y compromiso con sus consumidores.

Para Moreno (2019) y Silva et al. (2021) mencionan que es importante contar con un buen
sistema de atencion al cliente que garantice la satisfaccion de estos, con un enfoque integral
de un buen servicio. En cuestion de retenerlos y fidelizarlos con el objetivo de crear
expectativas a la hora de realizar una compra que defina que la empresa vela por el servicio
que ofrece con el fin de cubrir sus necesidades brindando un nivel de confiabilidad y de esta
manera trazar el compromiso que la empresa tiene con sus clientes velando por sus

necesidades en cuestién de calidad de servicio.

Gorotiza et al. (2021) Indican que la gestion de calidad aporta significativamente en la
satisfaccion del cliente, puesto que se apuesta a implementar sistemas de mejoras que
contribuyan a la entrega rapida y eficaz de la mercaderia, de esta manera se pueda cubrir las
necesidades de estos. Es importante que cada organizacion tenga una iniciativa en cuanto al
desarrollo sostenible de su empresa para garantizar la fiabilidad de sus operaciones mediante
la seguridad se sus colaboradores a fin de presentar al consumidor productos de buena calidad,

cumpliendo los estandares que el mercado exige.

Finalmente, con respecto al Gltimo objetivo especifico las estrategias de marketing que la
empresa Losaro maneja son su principal aliado para el posicionamiento de su marca y
producto, una de ellas es el buen trato que se les da a sus consumidores y de esta manera

ayudan a promocionarse indirectamente con los demas clientes.
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Segun Gutiérrez et al. (2019) y Andrade et al. (2019) las estrategias de marketing cumplen un
rol significativo a la hora de posicionar su marca en el mercado, enfatizan que cada proceso
estratégico es indispensable para crear un alto valor a los productos que se comercializan a fin
de lograr que la marca resalte ante sus competidores y se adapten a las necesidades del

mercado.

Para Espinoza (2019) un buen proyecto de marketing debe de garantizar la trazabilidad de los
productos a través del tiempo, priorizando el posicionamiento de la marca en el mercado,
buscando productos que tengan mayor alcance con el publico. Es por ello por lo que la
corporacion industrial Losaro S. A. C, trabaja en mejorar aspectos en cuanto a sus estrategias
de marketing para que estos, consigan la trascendencia de sus productos en su publico

potencial.

Torres et al. (2020) y Bullemore et al. (2019) coinciden que la trazabilidad de las ventas se
debe a una Optima estrategia donde los vendedores son responsables de lograr un buen
reconocimiento de marca entre sus competidores, es por ello por lo que Losaro considera que
los vendedores son los principales impulsores para que la empresa sobresalga ante un mercado

que cada dia es mas competitivo.
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4.1.1. Limitaciones

Es preciso mencionar que las limitaciones para la presente investigacion fue la falta de
experiencia para la elaboracion del instrumento de investigacion, también la poca
accesibilidad a la ubicacion de la empresa para las entrevistas como también el horario de
trabajo y la poca disponibilidad que se tuvo intervino en la elaboracion de la presente
investigacion, cabe mencionar que, por la situacion actual, estar presente en la empresa para
indagar se hizo complicado por las medidas adoptadas por el gobierno que prohibian las
aglomeraciones en lugares cerrados, llegando asi a buscar la informacién de manera
inconstante. Sin embargo, se logro recolectar la informacion adecuada para el desarrollo de la

investigacion.
4.1.2. Implicancias

Las implicancias de manera teorica con el trabajo de investigacion realizado serviran para
tener referencias futuras que aporten y contribuyan con el desarrollo 6ptimo y oportuno de un
trabajo de investigacion. Del mismo modo de manera préactica la corporacion Industrial Losaro
S.A.C, contara con la informacion pertinente en cuanto a su impacto en gestion comercial y
que estas contribuyan con las futuras investigaciones por resolver, mediante una muestra por
criterio y la entrevista como herramienta de investigacion. Por Gltimo, de manera
metodoldgica, el instrumento utilizado es la entrevista que contribuird como referente para la
elaboracion de un instrumento de investigacion futura mediante principios que contribuyan a

una buena obtencién de informacion.
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4.2 Conclusiones

En cuanto, al objetivo general se concluye, que la gestion comercial en la Corporacion
Industrial Losaro S.A.C, tuvo un impacto significativo, ya que es el &mbito méas importante y
predecible de una organizacién, puesto que para que funcione de la manera adecuada es
necesario que se tenga un buen manejo del &rea comercial, ya que al implantar técnicas y
estructuras estas ayuden a mejorar el producto y servicio hacia los consumidores que siempre

estan a la vanguardia de cada movimiento de la empresa en cuestion de sus ventas y calidad.

Seguidamente con el primer objetivo especifico, se concluye que los canales de venta tuvieron
un gran impacto en la corporacién Industrial Losaro S.A.C, ya que se maneja una relacién
comercial con los clientes y estos identifican los puntos claves para después mejorarlos, y de
esta manera lograr oportunidades que contribuyan a expandir el producto a nivel nacional

garantizando calidad y variedad.

De acuerdo con sus canales de venta la Corporacion industrial Losaro S.A.C, no tienen un
buen proceso Optimo que garantice una entrega de mercaderia puesto que estan
implementando estrategias que ayuden a mejorar dicho proceso en beneficio de captar buenos
resultados. Utilizan un canal principal que es el corto ya que la mercaderia pasa a los
denominados detallistas y estos ya lo distribuyen a los consumidores finales, para la empresa
sus principales compradores son de rubro ferretero, a estos se le brinda la atencidn

debidamente correcta con requisitos predefinidos por la empresa.
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En cuanto al segundo objetivo especifico, se concluye, que la Corporacién industrial Losaro
S.A.C, tuvo un impacto positivo en cuanto a las entregas de mercaderias, ya que estos utilizan
herramientas que les permite tener un mejor monitoreo en su distribucion. Y de esa manera
tienen un acercamiento eficiente con sus clientes, considerando que al trabajar de manera
organizada todos estdn enfocados en mejorar su proceso de venta y distribucion. La
intervencion de los vendedores en las ventas es necesaria, de acuerdo con la investigacion los
vendedores son el principal intermediario con los clientes, son personas que atraen a méas
personas a realizar una compra, ya que, al atender a clientes fijos, también buscan atraer a
nuevos clientes. En la optimizacion de sus canales es favorable ya que estan implementando

mejoras en sus operaciones y distribucién de mercaderia.

Con respecto al tercer objetivo especifico, se concluye que el impacto de la satisfaccion de
sus clientes en la Corporacion industrial Losaro S.A.C, estan logrando fidelizar a sus
consumidores, mejorando la comunicacion con un trabajo mas eficiente y mejorando la rapida
entrega de mercaderia, cumpliendo las expectativas de estos al adquirir los productos, sin
embargo, aun les falta gestionar su area de logistica y areas de reclamos. De acuerdo con sus
estrategias de marketing, utilizan medios digitales para atraer a nuestros clientes, como
Facebook, donde tienen mayor interaccion para posicionar su marca, sin embargo, en la venta
de sus productos no tienen promociones, se muestran cerrados en ese aspecto ya que solo les

brindan orientaciones como utilizar los productos y algun descuento por volumen de compra.
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Finalmente, con el Gltimo objetivo especifico, el impacto que tuvo la gestién comercial en la
Corporacion Industrial Losaro S.A.C, fue positiva, considerando que los alcances que tiene
cada area de la empresa lograron posicionar sus canales de ventas, redes de distribucion,
fidelizacion de sus clientes y en cuanto a sus estrategias de marketing son deficientes, no
muestran estrategias que contribuyan a incrementar las ventas y gestionar la interaccion con
los clientes que son los que mas demandan los productos. En ese aspecto es fundamental que
se logre mejorar cada éarea para seguir creciendo como empresa y logren el reconocimiento
como otras marcas que estan en los mercados dedicados al mismo rubro industrial. Dando una
presencia adecuada en respuesta a mejorar sus operaciones de distribucion, la calidad de los

productos y garantizando una buena atencion a sus clientes.

4.3 Recomendaciones

e De acuerdo con el primer objetivo especifico se recomienda a la Corporacion
Industrial Losaro S.A.C que optimicen sus procesos de despacho y produccion para
lograr que toda la mercaderia que salga de la empresa sea entregada correctamente sin
ningln percance.

e De acuerdo con el segundo objetivo especifico se recomienda a la Corporacion
Industrial Losaro S.A.C que trabajen en mejorar los mecanismos de despacho y
capacitacion del personal de reparto.

e Deacuerdo con el tercer objetivo especifico se recomienda a la Corporacion Industrial
Losaro S.A.C que canalicen los reclamos, quejas y sugerencias para lograr la

satisfaccion de los clientes.
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e De acuerdo con el altimo objetivo especifico se recomienda a la Corporacion Industrial
Losaro S.A.C que profundice sus sistemas de marketing en alto alcance para que la

empresa siga teniendo gran acogida alrededor del pais.
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Anexo N°1.

Matriz de consistencia

ANEXOS

GESTION COMERCIAL Y SU IMPACTO EN LA CORPORACION INDUSTRIAL LOSARO S.A.C; DISTRITO DE COMAS, LIMA. ANO 2020 ‘

FORMULACION DEL 2 INDICADOR | METODOLO
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE | DIMENSIONES ES GIA
PROBLEMAS OBJETIVO ) . | Nivelde Tipo de
GENERALES GENERAL HIPOTESIS GENERAL DISTRIBUCION | entrega d(,e investigacion:
mercaderia
;Cudl es el impacto de la Determinar el impacto N_ive_l de_ , No
- ) de la Gestion comercial | La gestion comercial tuvo distribucion experimental
Gestion comercial en la en la Corporacion un impacto positivo en la Nivel de
Corporacion Industrial . g . CANALES DE | vias de . o
Losaro S. A. C: distrito Industrla_l L_osaro Corporacion In(_jus_trlal VENTAS comercializaci |nvest_|g§1C|on.
de comas Lin’1a afio S.AC; dl_strlto de Losaro S.A.C; Distrito de 4n Descriptiva -
' ' Comas, Lima. Ao Comas, Lima, afio 2020. trasversal
2020? .
2020. NUmero de
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS , ESTRATEGIAS Clientes | Disefiode
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICAS GESTION DE atendidos por | Investigacion:
COMERCIAL | MARKETING vendedores | Cualitativa
+;,Cudl es el impacto de | < Identificar el impacto * Los canales de ventas Numero de | Técnicas de
los canales de ventas en | de los canales de ventas tuvieron un impacto ventas recoleccion de
la Corporacion Industrial en la Corporacion positivo en la Corporacion realizadas por | datos:
Losaro S. A. C; Distrito Industrial Losaro Industrial Losaro S.A.C; dia Entrevista
de Comas, Lima, afio S.A.C; Distrito de Distrito de Comas, Lima, SATISFACCION NUmero de
20207 Comas, Lima, afio afio 2020. DE LOS pedidos
+,Cual es el impacto de 2020. * La gestion de CLIENTES entregados
la distribucion de * Analizar el impacto de | distribucion de mercaderia completos
mercaderia en la la distribucion de tuvo un impacto positivo ciclo de

Corporacion Industrial
Losaro S. A.C; Distrito

mercaderia en la
Corporacién Industrial

en la Corporacion
Industrial Losaro S.A.C;

entregas de los
pedidos




UPN
de Copgasyzitha, afio
2020?
+¢Cudl es el impacto de
los niveles de
satisfaccién de los
clientes en la
Corporacion Industrial
Losaro S. A.C; Distrito
de Comas, Lima, afio
2020?
+;Cudl es el impacto de
las estrategias de
marketing en la
Corporacién Industrial
Losaro S. A.C; ;Distrito
de Comas, Lima, afio
2020?

“Gestion Comercial y su impacto en la Corporacion Industrial Losaro S.A.C; Distrito de Comas, Lima. Afio 2020.”

Losaro S.A.C; Distrito
de Comas, Lima, afio
2020.

* Analizar el impacto de
los niveles de
satisfaccion de los
clientes en la
Corporacién Industrial
Losaro S.A.C; Distrito
de Comas, Lima, afio
2020.

* Identificar el impacto
de las estrategias de
marketing en la
Corporacion Industrial
Losaro S.A.C; Distrito
de Comas, Lima, afio
2020.

Distrito de Comas, Lima,
afio 2020.

* Los niveles de
satisfaccion de los clientes
tuvieron un impacto
positivo en la Corporacion
Industrial Losaro S.A.C;
Distrito de Comas, Lima,
afo 2020.

* Las estrategias de
marketing tuvieron un
impacto positivo en la
Corporacion Industrial
Losaro S.A.C; Distrito de
Comas, Lima, afio 2020.

Nivel de
competencias
de los
trabajadores
encargados de
reparto

Nivel de
entregas a
tiempo
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Anexo N° 2.

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS
~ ENTREVISTA
- Gestidn ¢ cial y su wmp
.Lo.sro S AC Distrito de Comas. Lima. Afie 2020

Titulo de la Investigacion:

Linea de investipacion Descrintva- no exoerimental
Apellidos y nomibres det experin: | Rebaerlo Vevalte lclty Guodslepe
Especialidad del experto: | &@/tc"ﬂ ‘,}; : l/'/-’f’flflo )

El instrumento de medicién pertenece a la variable: Gestién comercial

Mediante s matriz de evaluacion de expencs. Ud. tiene b facultad de evaluar cado una de las preguatas maccando con una “x
en las columnas de Sl o NO Asmmismo. le o8 en la carrecoin de los Hems indicando sus abservac ones ylo
sugerencias. con fa finaldad de mejorar la coberencia de las preguntas sabve la varishle en estudio

items Preguntas I . T ! Observaciones
| ) | St |NnO
1 (Bl rstrumento de medicion presenta ef diseno adecundo? K
2 (B irstrumento de recoleccion de datos tiene relacién con el titulo
de L investigacion? Y
3 (Enel -Mlm]o'dt recoleccion de dotos se mencionan las ) ’ e I E =
'-..‘.;»f;;.:,;.’-.;;:.é&;:a‘r"' N 1 x 1 -
& (Elinstrumento de recoleccion de datos facilitars el logro de Jos
ohyetivos de la investigacién? X
(Bl instrumento de recoleccian de daoss;rdxm con las ‘ -
vanables de estudo? Y
6 (Le redaccion de las preguntas tenen un senlico coherente y no
cstan sesgadas) X J
7 (Caca e de las preguntas del instrumento de medicion se [
relacions con cada uno de los elementos de los indicadores? )(
e (£l deeno del mstrumento de medicidn faclitars el andliss y
procesamento de cstos! X
e (Son entendibles las alternativas de respuests del instrumento de x |
medicin? |
1o <EHmstuments de medicin sers accesible a la poblecion sujeto de | X
estudo? |
1 Bl nstruments de medicidn es daro. preciso y sencillo de
respander para. de esta maneca. ablener los datos requerndas? N ‘
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ (] Aplicable después de corregir | ] No aplicable [ ]
Sugerencia:
7
Firma del experto: sy ¥t

DNV Ly 27579 S —_—

en la Corporacén Industrial

"

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS
ENTREVIS

TA
Thilo de s investigecidn: Comaro SAC. Dok do Comea. Lina: Ao 2020, '
Linea de investigacion: Descriptivo- no experimental
Apellidos y nombres del experto: Barrial Lujan Nelson
Especialidad del experto: Magister en Administracidn de Negocios

El instrumento de medicion pertenece a la variable: ] Gestion Comercial

Mediante la matriz de evaluackin de expertos, Ud, tene 18 faculiad de evalusr cada una o lss pregunias marcando con
una “x" en las columnas de SI o NO. Asimismo, le exhortamos en 1a camecaon de los items, Indlcando sus cbsenvaciones

ya sugarencias, con ia finaldad de mejorar la cob ia de las preg sobre la variable en estudio
Aprecia
items Preguntas Observaciones
sl [NO

1 | Elinstn de medicion p el disefo adecuado? x
2 LB instrumento de recoleccitn de datos bene refacion con ef %

tituio e la rvestigacién?
3 ¢En el instrumento de recoleccidn de dalos 58 mendionan ks %

varables de investigacion?
4 LBl instrumento de recaleccitn de datos faciitara ef iogro de s x

objetivos de |a investigacidn?
5 pral de de datos se con las %

varabies de estudio?
M LLa redaccidn de las praguntas Senen un sentida coherente y no ~

estan sesgadas?
7 ¢ Cada una de las preg del de mediciin se x

ralacions con cada uno de los el de los ind) ?
8 LB daefo del nstrumants de medicdn faciitars ol andliss y %

procesamiento de dates?
g | Son entendivles s vas de dal x

g6 madicidn?

= % Taner en cuenta que & estudio 85
B [ v pdee serd 418 poblacion sujelo | apiicable s0io al ma do pestion
comerciside lnempresa.

1 LEl Instrumento de medicitn es daro, precso y sencilo de x

responder para, Ce @sta manera, oblenar loe datas requarnides?
Opinién de aplicabilidad: Aplicable B} Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ |

Sugerencia: Las variables establecidas en la investigacion deben de tener un cardcter medible Independientements su
escala de medicion,

Firma del experto:
DNI /e

75¢636%¢




MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

ENTREVISTA
SRT— Gestn comercal 1 2 rows = T Coracn e
Linea de investigacian: Descriptivo- no experirmental
Apellidos y nombres del experto: Aranda Elejalde, Félix Alejandro
Especialidad del experia: Administrador de Base de Datos
El instrumento de medician perfenece a la variable: Gestidn comercial

Mediante [a matriz de evaluscsdn de expertos, Ud. tene la facultad de evaluar cada ura de |as preguntas marcanda con una "x”
en las columnas de 81 o RO Asimismo. le exhortamas n la comeccidn de kas items, indicando sus chservaciones yio
sugerencias, con ka finalkidad de mejorar la coherencia de las pregurtas sobre | variable en estudio

Aprecia s
lt=ms Preguntas Observaciones
sl |ND
1 {El instrumesnto de mesdicién presenta el diseno adecuado? X
3 {El instrumesnto de recoleccitn de datos tiene refacidn con &l titulo "
e la irwestigacian?
3 {En el instrumenin de recobeocian de daios s= mencionan las ”
variables de irvestigacidn?
i #El instrumento de recoleccitn de datas facilitara o logro de los %
chietivas de la investigacidn?
g {El instrumesnto de necoleccitn de datos se relaciona con las %
variables de estudiol
& {La redaccidn de L pregurtas tiersn un sentida coherente y no "
estin sesgadas]
' {Cada ura de las preguntas del irstrumento de medicidn s "
relacicra con cada ured de los elementos de los indicadores?
§ {El diseria del instrumenito de medicidn facilitard el ardlisis v ¥
procesamiento de dabos?
a i Son entendibles s altermathas de respuesta ded instrumento de "
medicidn?
| £E instrumenta de medicion serd accesible a la poblacian sujeto de |
estudio?
- {El instnumesnto de medicidn es claro. preciso y sencillo de %
responder para, de esta manera, obiener bos datos requernidos?
Opinién de aplicabilidad: Aplicable | X ] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable | ]

Sugerencia: La informacidn obtenida ayudara para tomar las mejores medidas a tomar, la empresa debe estar
preparada a las nuevas exigencias gue se presenta,

Firma del experto:
DMI- 45348163
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Anexo N° 3.

Instrumento de investigacion.

e

ENTREVISTA SOBRE LA GESTION COMERCIAL ¥ SU IMPACTO EN LA
CORPORACION INDUSTRIAL LOSARD S.A.C; DISTRITO DE COMAS,
LIMA: AND 2020,

Fecha: Hora:
Lugar:
Entravistador:
Entrevistada:

Cargo:

Finalidad:

Estimado colaborador, de acuerdo con la rayeciona de [a Corporacidn Indusirial
Losarg 545, en cuestidn de su gestion comercial, es de surma importancia tenes
conocamienio sobre |a comerdalizacidn de los productos de [a empresa prodice.
La finaldad de asia entrevisia as recabar nformacsdn de los canales de ventas,
disfribucin de mercaderia, satisfaccion de los chentes y Bs esirategias de
marketing con el fin de analizar y delerminar cuan satisfacioria fue la gestion
comercial de la empresa en el abo 2020,

Instrucciones:

La enfrevista esta dingida a su persona y se le pide su &8 sincara colaboracksn
para responder cada pregunta con honestidad y ransparencia que lo identifica.

Preguntas:

1. iDesde gue afio B Comporacion Indusirial Losare S.AC, inkcla sus
oparaciones en la cludad de Lmay?

2 jCusnios y Quidnes son sus principales clientes y estos a que distmos
perenecan’?

3 Cué distritos de Lima demandan mas bos produchos de la empresa?
I. Canales de venlas.

4. Que tipo de requisfos mpone la Cofporacitn Indusinial Losaro 5.AC,
para bener una venta prospera?

5 Esia de acuerdo wsted que la Cofporacion Industrial Losano S.AC,
imponga requisios para realizar un venla? ;Por qua?

G jlsbed considera que la Conporacion Industrial Losann 5.4, tlene una
buena oplimizacidn en sus canalkes de wentasy
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1

7. (Cudles son las vias de comercializackdn mads ulilzadas la Compoaracion
Industrial Losars 5.A.C7

8 Con respecio a las ventas gque s2 realizan jComo la Codporacion
Industrial Losars 5.4 C, regula ks ventas al final ded dia?

9 La Corporacidn Indusirial Losaro S.AC (Por qué medio realiza mas sus
ventas?

1. Distribucidn de mercaderia.

10. ; Cres usted que los vendedoras curmglen una participacian imporante en
el funcionameento de kBs ventas?

11. jLa Corporacitn ndustial Losaro S.A.C, distibiiye & cuantos distitos pos
dia y con gué frecuencta se realiza’?

12.Con respecto a las entregas de mercaderias la Corporacitn |ndusirial
Losaro 5.A.C, envia completa la mercaderta para su distribucion?

13.la Corporacin industrial Losaro SAC. dstribuye la mercaderia pos
distritos constantemente? ;= es asi cada cuanto rota el nivel de
distribucidn por dichos distritos?

14 Cres usted que la Corporacika Industrial Losane SAC, planifica su
proceso de ransporte & los distrios de Lima y provincia?

15.jCree usted gue es imporianie la racionalzacion de las redes de
distribucidn en ka Corporacion ndusbial Losaro 5.4 C7

16. jla Corporactn Industrial Losaro 5.4.C, emile cerificados de calidad de
sUs productog?

17. pActualmente la Corporacion Industrial Losaro S.AC, Incorpora a sus
operaciones esirategias de calidad en cuestidn de sus enffegas de
mrefcaderia?

. Mivel de satisfaccién de los clientes,
18. 4 Cress usted gque la Corporackin Industial Losaro S.A.C, logra Sdelizar a

sus cientes con bos estandares de productos gue e bes offece para
satisfacer sus necesidades?

1

B

19.  Cres usted que la percepcidn y comunicaciin con los consumidones e
alinean con la necesdad de estos al adguinr bos producios de la
Coporacitn Industrial Losaro 5 AC7F

0. Conmsidera usted que la Corporackdn Indusbrial Losars 5.4 C, maneja con
rapidez la operscitn de |0 procesos de enfrege conforme a las
necesidades de cada chente?

1 0wé tipo de control se ublza para verificar y validar los pedidos
enegades cormectameanta?

22_; Ouéd medidas wiiliza la Corporacion Industrial Losano 5.A.C, en brindar
una buena atencin & cliente?

3. Con respecty a la abancidn del cliente como l Conporacidn industrial
Losaro 5.A.C, gestiona kas quejas y reclamos de los consurmidores?

EQ.LCGHBHEIE usied que se debe Manienar una estrecha Comumncacsdn oon
s clientes acerca de la llegada de su pedida?

IV. Estrategiss de marketing.

25 Con que medios digitales consstera usted que es mas eficaz para atraer
a nuevos ol entes?

26 Con que frecuencla la Corporacidn Industial Losaro 5.A.C, uliliza las
redes socisles para el posicionameento de su marca?

27_; De que manera cree usted gue la Comporacion Industrial Losaro 5 AC,
maneja la publicidad en cuanio a las promociones que tiene de su marca
wio producta?

28, Owd esiralegias de redes sociales se ullza mas en la Corporacion
Industrial Losano 5 AC7

Firma y sallo del entrevistado:




Anexo N°4.

Entrevista a los trabajadores de la Corporacion Industrial Losaro S.A.C.

e Imagen 01. entrevista a la asistente de Compras

Correa Colonio Cynthia.

° Imagen 03. Entrevista a la asistente de ventas

Lopez Espinoza Rossy
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e Imagen 03. Entrevista del gerente general
William Saenz Rosales
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Anexo N° 6
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