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RESOLUCION N°257-2025-D-FCA-UANCV-J

Juliaca, 20 de octubre de 2025

VISTOS:

El Expediente N° 4939, presentado por GABRIELA CANAZA SUNI, quien solicita
nominacion de jurados, fecha y hora de sustentacion y defensa de la tesis titulado:
GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTACIONES Y DISTRIBUCIONES ZETA
DE LA CIUDAD DE JULIACA, 2024; conducente para optar el Titulo profesional de
Licenciado(a) en Administracion y Negocios Internacionales, que fue revisada
por el Director de la Unidad de Investigacion y el Decano de la Facultad de Ciencias
Administrativas,  Escuela  Profesional de  Administracién y Negocios
Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con el articulo 8°, numeral b) del Reglamento General de
Grados vy Titulos de la UANCV vigente, es procedente acceder a la peticion del
interesado.

Que, al haber cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de
Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion
N° 0294-2023-UANCV-CU-R.

Y estando, la opinion favorable del Director de la Unidad de Investigacion y el
Decano de la Facullad de Ciencias Administrativas, y las atribuciones que confiere
el articulo 28° del Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a
Grados y Titulos Resolucion N° 0294-2023-UANCV-CU-R.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. — DECLARAR APTO para la sustentacion presencial del informe
Final de la investigacion (borrador de Tesis), del (la) bachiller: GABRIELA CANAZA
SUNI, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracion y
Negocios Internacionales, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - NOMINAR JURADOS para la sustentacion presencial y
defensa de la tesis a los siguientes docentes ordinarios:

*  PRESIDENTE . Dr. LEOPOLDO WENCESLAO CONDORI CARI
* ler. MIEMBRO  :  Mg. PERCY GONZALO PUMA PUMA

* 2do. MIEMBRO :  Dr.ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS

% ASESOR DETESIS :  Dr. ROBBINS FLORES AGUILAR

ARTICULO TERCERO. - PROGRAMAR FECHA Y HORA de sustentacion como se detalla:

*  Lugar :salon de Grados y Titulos
» Fecha :marles, 21 de octubre de 2025
+ Hora :9:00 a.m

ARTICULO CUARTO. - DISPONER gue la comision de Grados y Titulos de la Facultad,
Secretaria Académica, quedan encorgodos del cumplimiento de la presente

Resolucion. /
Registrese, co unrquesc y archivese.
DISTRIBUCION:
- Unid. Inv. (1) N!\' lh
- Jurados {3)

- Interesado (1)
- Asesor de Tesis (1)
-Archivo FCA (1)

‘\T)ﬂ,l \
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RESOLUCION N° 534-2025-Ul-FCA-UANCV-J

Juliaca, 15 de setiembre 2025

VISTOS:

La solicitud de fecha 25 de agosto del afo en curso, presentado por el (la) Bach. GABRIELA
CANAZA SUNI, quien ha solicito cambio de asesor de la tesis titulado: GESTION COMERCIAL EN
LA EMPRESA IMPORTACIONES Y DISTRIBUCIONES ZETA DE LA CIUDAD DE JULIACA, 2024; para
optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracién y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, segun la Resolucion N° 735-2024-UI-FCA-UANCV-J Aprobacion de la PROPUESTA DE
INVESTIGACION, Resolucion N° 046-2025-Ul-FCA-UANCV-J: Aprobacion del INFORME FINAL DE
LA INVESTIGACION (BORRADOR DE TESIS) tfitulado: GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA
IMPORTACIONES Y DISTRIBUCIONES ZETA DE LA CIUDAD DE JULIACA, 2024; para lo cual fue
asignado como asesor el Dr. Sc. SANTOTOMAS LICIMACO AGUILAR PINTO.

Que, mediante Resolucion N° 0219-2025-UANCV-CU-R; de fecha 01 de julio de 2025 acordd
Aplicar como medida preventiva de suspension temporal al docente Dr. Sc. SANTOTOMAS
LICIMACO AGUILAR PINTO, y en atencidn al principio de la primacia del estudiante, es necesario
darle viabilidad los tramites; por lo tanto, es admisible el cambio de asesor.

Estando, con la opinidn favorable del comité de Investigacion, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacidon Conducente a Grados y Titulos Resolucidn Ne
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacion de la UANCV N° 23738 y Modiificatoria N° 24641 y el Estatuto de la UANCY, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas.,

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL CAMBIO DE ASESOR, o solicitud del (la) Bach. GABRIELA
CANAZA SUNI, de la tesis de investigacién fitulado: GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA
IMPORTACIONES Y DISTRIBUCIONES ZETA DE LA CIUDAD DE JULIACA, 2024; para optar el Titulo
Profesional de Licenciado(a) en Administraciéon y Negocios Internacionales, debiendo quedar
a partir de la fecha como asesor al Dr. ROBBINS FLORES AGUILAR.

ARTICULO SEGUNDO.- RECONOCER, como nuevo ASESOR DE TESIS al Dr. ROBBINS FLORES
AGUILAR.

ARTICULO TERCERO.- DISPONER que la Facultad de Ciencias Administrativas, la Comision de
Grados y Titulos, secretarias académicas y administrativas, quedan encargados del
cumplimiento de la presente Resolucion.

Reglsfrese Comuniguese y Archivese.

UNIVERSIDAD ANDINA
NESIOR CACERES vsuxsqu N

i CTOR s
DISTRIBUCION UND ESTGACON CENCAS ADMASTRATIAS T —

Decanatura
Interesado (1)
Archivo FCA (1)
RPC/
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RESOLUCION N°046-2025-Ui-FCA-UANCV-J

Juliaca, 08 de abril 2025

VISTOS:

El Expediente 2025-CU-&19 de fecha 12 de maizo de 2025, del Bach GABRIELA CANAZA SUNI,
quien solicita Revision del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis) y el Anexo (04 o
05) “Ficha de Opinién del Informe Final de la Investigacién (borrador de Tesis)” que fue
revisada por el Comité de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas, Escuela
Profesional de Administracién y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigacion son unidades académicas que agrupan a docentes y
estudiantes de diversas disciplinas, en razéon del desarrollo de investigacion cientifica,
tecnoldgica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. GABRIELA CANAZA SUNI, quien solicita la revision del Informe Final de la
Investigacién (borrador de Tesis) del tema titulado: GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA
IMPORTACIONES Y DISTRIBUCIONES ZETA DE LA CIUDAD DE JULIACA, 2024; conducente para
optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Adminisiracion y Negocios Internacionales.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo de
Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion N° 0294-2023-UANCV-
CU-R.

Que, el Comité de Investigacion emitio su opinion favorable al Informe Final de la Investigacion
(borrador de Tesis).

Que, el Director de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional, corrobord el asesoramiento en el Informe Final de la Investigacion
(borrador de Tesis) del ASESOR Dr. Sc. SANTOTOMAS LICIMACO AGUILAR PINTO.

Estando, la opinidon favorable del comité de Investigacion, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos Resolucion N°
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacion de la UANCV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto de la UANCV, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO - APROBAR Y. AUTORIZAR.EL_INFORME_FINAL DE_LA_INVESTIGACION
(BORRADOQR DE TESIS), para la REVISION DE SIMILITUD TURNITIN, del tema titulado: GESTION
COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTACIONES Y DISTRIBUCIONES ZETA DE LA CIUDAD DE
JULIACA, 2024; correspondiente a la Linea de Investigacion ORGANIZACION Y DIRECCION DE
EMPRESAS (5311-UNESCO) presentado por el (la) Bach. GABRIELA CANAZA SUNI, en virtud de
los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO - RATIFICAR, como ASESOR al Dr. ¢ SANTOTOMAS LICIMACO AGUILAR PINTO.
ARTICULO TERCERO - DISPONER, que la facultad, secretarias académicas y administrativas,
quedan encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

o NESTOR GACARES ELAStE
Interesado (1) ’

Archivo FCA (1 > :

@ (NVESTIGALION Dr. Beni Callata Quispe
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RESOLUCION N© 735-2024-UI-FCA-UANCV-J

Juliaca, 26 de diciembre 2024

VISTOS:

El Expediente: 2024-015699 de fecha 20 de diciembre del 2024, el cual solicita Revisiéon de
propuesta de Investigacion y el Anexo (02 o 03) “Ficha de Opinién de la Propuesta de
Investigacion” que fue revisada por el Comité de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Administrativas, Escuela Profesional de Administracién y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigacion son unidades académicas que agrupan a docentes y
estudiantes de diversas disciplinas, en razén del desarrollo de investigacion cientifica,
tecnolégica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. GABRIELA CANAZA SUNI, quien solicita la revision y aprobacién de la
Propuesta de Investigacion de Titulo: GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTACIONES Y
DISTRIBUCIONES ZETA DE LA CIUDAD DE JULIACA, 2024; conducente para optar el Titulo
profesional de Licenciado(a) en Administracién y Negocios Internacionales.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo de
Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucidn N° 0294-2023-UANCV-
CU-R.

Que, el Comiteé de Investigacion emitié su opiniédn favorable a la Propuesta de Investigacion.

Que, el Director de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracion y Negocios Internacionales, corroboré la propuesta del
ASESOR Dr. Sc. SANTOTOMAS LICIMACO AGUILAR PINTO, quien debe ser acreditado y facultado
para orientar y ayudar al asesorado en el proceso de elaboracién del trabajo de investigacion
(Tesis).

Estando, la opinion favorable del comité de Investigacion, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos Resolucion N°
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacion de la UANCV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto de la UANCV, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR Y AUTORIZAR LA _EJECUCION DE LA _PROPUESTA DE
INVESTIGACION, fitulado: GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTACIONES Y
DISTRIBUCIONES ZETA DE LA CIUDAD DE JULIACA, 2024; correspondiente a la Linea de
Investigacion ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS (5311-UNESCO) presentado por el (la)
Bach. GABRIELA CANAZA SUNI, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO.- RECONOCER, como ASESOR al Dr. Sc. SANTOTOMAS LICIMACO AGUILAR
PINTO.

ARTICULO TERCERO.- DISPONER que la facultad, secretarias académicas y administrativas,
quedan encargados del cumplimiento de la presente Resolucidn.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

. UNIVERSID/.D ANQIN
ESTOR CA

DISTRIBUCION:

- Decanatura
Interesado (1)

- Archivo FCA (1)

- SLAP/
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El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para ca...

Filtrado desde el informe

» Bibliografia

» Coincidencias menores (menos de 10 palabras)

Fuentes principales

15% @ Fuentes de Internet
2%  ME Publicaciones

16% & Trabajos entregados (trabajos del estudiante)

Marcas de integridad

N.° de alertas de integridad para revision
Los algoritmos de nuestro sistema analizan un documento en profundidad para

buscar inconsistencias que permitirian distinguirlo de una entrega normal. Si
advertimos algo extrafio, lo marcamos como una alerta para que pueda revisarlo.

Una marca de alerta no es necesariamente un indicador de problemas. Sin embargo,
recomendamos que preste atencion y la revise.
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METADATOS COMPLEMENTARIOS g?
D S
o MVEST C'H §

Titulo de la tesis ?"'kc\@’&

GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTACIONES Y
DISTRIBUCIONES ZETA DE LA CIUDAD DE

JULIACA, 2024

Datos de autor

Nombres y apellidos Gabriela Canaza Suni
Tipo de documento de identidad DNI
Numero de documento de identidad 72283093

URL de ORCID

https://orcid.org/0009-0005-9609-640X

Datos de asesor

Nombres y apellidos

Robbins Flores Aguilar
Tipo de documento de identidad DNI
Niimero de documento de identidad 02426851

URL de ORCID

https://orcid.org/0000-0002-6313-4052

Datos del jurado

Presidente del jurado

Nombres y apellidos

Leopoldo Wenceslao Condori Cari

Tipo de documento

DNI

Numero de documento de identidad

02389341

Miembro del jurado 1

Nombres y apellidos Percy Gonzalo Puma Puma
Tipo de documento DNI
Niamero de documento de identidad 02374215

Miembro del jurado 2

Nombres y apellidos

Enrique Genaro Apaza Chirinos

Tipo de documento

DNI

Numero de documento de identidad

02413103
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Datos de investigacion

Organizacién y Direccion de Empresas (5311.99 —

Linea de investigacion UNESCO)

Grupo de investigacion No aplica.

Agencia de financiamiento Sin financiamiento
Ubicacion

Pais: Peru
Departamento: Puno
Provincia: San Roman
Distrito: Juliaca

Coordenadas
Latitud: -15.499711997673558
Longitud: -70.129784308598

Geolocalizaciéon
Ubicacion geografica de la https://maps.app.goo.gl/uZGR6HrLwYPS2J9s6
investigacion i \ Juniaca & /

Ay;bétas
b, 7

J A

o NUE VA AUANZA
IULIAC\

\r (\.arn‘o \ s

Canch

Caracoto

Ano_ 0 rango de anos en que se diciembre 2024 - octubre 2025
realizé la investigacion

Administracion y Negocios

URL de disciplinas OCDE ) )

St Teu ot aidiiliaiPeoni https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.02.00

CRIS/vocabularios/ocde ford.html _—

T ibrerta Capacitacion
https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.03.00
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo_GABRIELA CANAZA SUNI . identificado con DNI
Nro. 72283093 en mi condicion de egresado de:

X Escuela Profesional
O Programa de Segunda Especialidad,
0 Programa de Maestria o Doctorado

ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES )

informo que he elaborado el/la X Tesis o [1 Trabajo de Investigacion, (] Trabajo Académico

denominada:
GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTACIONES Y DISTRIBUCIONES ZETA DE LA

CIUDAD DE JULIACA, 2024

Asesorado por: _Dr. ROBBINS FLORES AGUILAR

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacidn (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la
responsabilidad de cualquier error u omisién en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales

involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Céceres Velasquez y/o la
Administracion Publica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se
ocasionen.

Juliaca 22 de octubre del 2025

= oW

Firma del Asesor F ir‘ﬁ]‘g'&gl Estudiante Huella
(obligatoria) (obligatoria)
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RESUMEN

El objetivo principal de la presente investigacion fue conocer la gestion
comercial de la empresa de Importaciones y Distribuciones Zeta, Juliaca 2024. El
enfoque cuantitativo, utilizando un método deductivo, de tipo aplicativo y nivel
descriptivo, con un disefio no experimental. La poblacién de estudio estuvo
conformada por la totalidad de los trabajadores de la empresa, es decir, ocho
empleados. Se utilizé6 la encuesta como método para recolectar datos, la cual
fue aplicada a través de un cuestionario. El coeficiente de confiabilidad Alfa de
Cronbach fue del 60,7 %, considerado bajo debido al reducido tamafio de la
poblacién y la cantidad limitada de items. Los resultados evidenciaron que el 75 %
de los encuestados percibe la gestion comercial de la empresa como muy
deficiente. Asimismo, la prueba de hipétesis mediante el estadistico Chi-cuadrado

(p = 0,044 < 0,05) confirm6 que esta percepcion es estadisticamente significativa.

Palabra clave: Competitividad, estrategias comerciales, posicionamiento.
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ABSTRACT

The main objective of this research was to understand the commercial
management of the Zeta Imports and Distributions company, located in Juliaca
2024. The quantitative approach used a deductive, applicative, and descriptive
method, with a non-experimental design. The study population consisted of all the
company's employees, that is, eight. A survey was used as the data collection
method, which was administered through a questionnaire. The Cronbach's alpha
reliability coefficient was 60.7%, considered low due to the small population size
and the limited number of items. The results showed that 75% of respondents
perceived the company's commercial management as very deficient. Furthermore,
the hypothesis test using the Chi-square statistic (p = 0.044 < 0.05) confirmed that

this perception is statistically significant.

Keywords: Competitiveness, commercial strategies, positioning.
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INTRODUCCION

En un contexto muy competitivo, la gestion empresarial se convertido en un
factor clave para el desarrollo y la sostenibilidad de las empresas. Segun Garcia
Lépez (2015), la administracion comercial engloba las estrategias y procedimientos
gue facilita a la entidad disefar, estructurar, liderar y supervisar sus operaciones
comerciales con el objetivo de mejorar sus eficiencias y competitividad en el
mercado. En este contexto, analizar la administracion comercial de la empresa
Importaciones y Distribuciones Zeta en la localidad de Juliaca. Resulta clave para
comprender su desempefio y proponer mejoras que optimicen sus operaciones.

El estudio, de tipo descriptivo, tiene la finalidad detallar el modo en que se
realiza la gestion comercial de la asociacion mencionada. Considerando las cuatro
dimensiones fundamentales propuestas por Garcia Lopez (2015): planeacion,
organizacioén, direccion y control. A través del analisis de estas dimensiones, se
podra evaluar cdmo la empresa estructura sus estrategias comerciales, asigna sus
recursos y toma decisiones orientadas al crecimiento y sostenibilidad de su
negocio.

El estudio cobra especial relevancia en la ciudad de Juliaca, donde el sector
de importaciones y distribucién desempefia un rol estratégico en la economia local.
Segun Kotler y Keller (2021), una administracién comercial efectiva posibilita que
la empresa genere valor, se diferencien en el mercado y refuercen su presencia,
Asimismo, el proceso administrativo descrito por Fayol (1916) respalda la
importancia de un enfoque estructurado en la gestiébn comercial, asegurando una
adecuada coordinacion de los recursos empresariales.

En este contexto, el estudio tiene como finalidad de la siguiente interrogante:

¢,Como se desarrolla la gestibn comercial de la empresa de Importaciones y
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Distribuciones Zeta, Juliaca 2024? A partir de este analisis, se pretende identificar
oportunidades de mejora y proporcionar recomendaciones estratégicas que
contribuyan a la optimizacion de su desempefio comercial.

La relevancia cientifica del estudio radica en su aporte al conocimiento sobre
la gestion comercial en empresas de distribucion, asi como en la aplicacién de
principios tedricos para analizar su influencia en la eficacia operacional y
competitividad empresarial. Para ello, se implementara una técnica metodoldgica
rigurosa basado en fuentes verificadas y en un marco conceptual sélido,
asegurando la legitimidad y veracidad de los logros alcanzados.

En tal contexto, el estudio se estructura en seis apartados: Capitulo I: se
describe la situacion, abracando la presentacion, elaboracion y la justificacion de la
investigacion. Capitulo 1l: se centra en los objetivos, tanto generales y especificos;
Capitulo lll: expone el marco teorico, las bases conceptuales y la estructura
doctrinal; Capitulo IV: trata sobre las hipétesis, incluyendo tanto la general como
las especificas, asi como sus componentes; Capitulo V: presenta el disefio
metodoldgico del estudio, incluyendo la direccion, las herramientas utilizadas, tipo
y alcance de la indagacion y verificar las hipoétesis; Capitulo VI: incluye las
evidencias y sus analisis, seguidas de los resumen y sugerencias, citas

bibliografica y anexo.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema

Nivel internacional, la administracion de negocios enfrenta un escenario
caracterizado por una creciente globalizacion de los mercados, la transformacién
digital y un entorno de alta competitividad, factores que exigen a las empresas
adoptar enfoques innovadores y adaptativos para mantenerse relevantes. La
globalizacion ha incrementado la interdependencia entre economias, lo que obliga
a las empresas a considerar un enfoque mas amplio y flexible en sus estrategias
comerciales, abarcando mercados internacionales con diversidad cultural vy
econdémica. Ademas, la digitalizacion ha reconfigurado las dinamicas comerciales,
facilitando la posibilidad de acceder a datos en instante real, lo cual a su vez
demanda una gestion comercial que incorpore tecnologias de punta, como el
analisis de datos y el mercadeo en linea, para optimizar el proceso de adopcién de
resoluciones y la personalizacién de ofertas. En este contexto, las empresas deben
no solo optimizar sus procesos de ventas y distribucion, sino también innovar en
sus practicas de atencion al cliente y postventa para asegurar la lealtad y
satisfaccion en un mercado global saturado. A su vez, la evolucion de las
estrategias comerciales, como la integracibn de modelos unicanal y la

segmentacion precisa, es esencial para ajustarse a las aspiraciones renovadas de
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los usuarios, quienes buscan una experiencia de compra mas personalizada y
eficiente. La gestion comercial, por tanto, se ha transformado en un elemento
crucial para la viabilidad y la competitividad de las compafilas en un contexto
internacional, donde la capaz de prever las modificaciones ante los ajustes y ajustar
las estrategias rapidamente marca la distincion del triunfo y la inestabilidad.

A nivel nacional, la gestion comercial enfrenta retos especificos derivados de
la evolucién del mercado local, la competitividad empresarial y la adaptacion a las
variaciones en los gustos de los clientes. En muchos paises, la globalizacién ha
influido directamente en la apertura de mercados, lo que ha generado una mayor
competencia tanto de empresas extranjeras como nacionales. Las entidades se
encuentran en la urgencia de modificar sus planes comerciales a los contextos
culturales, sociales y econdmicos especificos del pais, lo que necesita un
entendimiento detallado del manejo del cliente y de ajustar de bienesy prestaciones
a las demandas locales. Ademas, la adopcion de tecnologias digitales y el
marketing online se ha incrementado, lo que exige a las empresas nacionales
integrar estos avances en sus estrategias de ventas y distribucion para seguir
siendo rivales en un ambiente cada vez mas interconectado. La eficacia en la
administracion de comercio, la supervision de existencias y la mejora de fuerza de
ventas y la implementacion de un servicio postventa eficaz son claves para las
compafiias que aspiran a destacar en un mercado nacional donde las preferencias
del consumidor son cambiantes y la competencia es cada vez mas feroz. En este
contexto, la gestion comercial no solo debe enfocarse en la adquisicion de recientes
consumidores, sino también en la fidelizacion y la complacencia del usuario es

esencial para garantizar la durabilidad en el sector nacional.
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A nivel local, la administracion del mercadeo de importaciones y
distribuciones zeta e.i.r.l. Juliaca, enfrenta una serie de retos que influyen de
manera directa en su fuerza competitiva y permanencia en el sector. La compafiia,
dedicada en la fabricacion y venta de bienes, se encuentra con dificultades para
adaptarse a las cambiantes demandas del consumidor local, que presenta
preferencias diversas y, en muchos casos, limitaciones en el acceso a ciertos
productos o servicios. La competencia, tanto de empresas locales como de actores
nacionales que ingresan al mercado regional, también representa una amenaza
constante, ya que la empresa no siempre logra diferenciarse de manera efectiva, a
pesar de contar con una gama variada de productos. Ademas, la infraestructura en
la ciudad de juliaca presenta limitaciones que dificultan una distribucién agil y
eficiente, esto podria causar dificultades en la oferta de articulos.

A ello se afaden privaciones de la gestion de ventas y el uso limitado de
tecnologias digitales, lo cual restringe la capacidad de la empresa para aprovechar
herramientas de marketing moderno y mejorar su presencia online, aspecto crucial
en la era digital.

La falta de un sistema robusto de atencion postventa y fidelizacion también
representa una debilidad, ya que no se ha logrado establecer relaciones duraderas
con los clientes, quienes, en muchos casos, buscan alternativas en la competencia.
En términos de planificacion y control comercial, la empresa enfrenta dificultades
para implementar estrategias comerciales efectivas que se alineen con los
objetivos a corto, mediano y largo plazo, lo que limita su capacidad para anticiparse
a los cambios del mercado y optimizar su rendimiento. La administracion comercial
en importaciones y distribuciones zeta e.i.rl. Se encuentra ente desafios

significativos vinculados a la respuesta a las demandas del mercado regional, la
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limitacién de sus canales de distribucion y comercializacién, y la carencia de
enfoques completos para la fidelizacion de cliente y promocion, lo que afecta
adversamente su competitividad y desarrollo continuo.
1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema general
¢,Como es la gestibn comercial de la empresa de Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca 20247
1.2.2. Problemas especificos
e (;Cudl es la planificacion y control de la empresa de Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca 20247
e (Cudl es la gestibn de ventas de la empresa de Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca 20247
e (Cual es la gestion de marketing de la empresa de Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca 20247
e ;/COmo es la gestion de distribucion de la empresa de Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca 20247
e (COmo es la atencidn al cliente y postventa de la empresa de Importaciones
y Distribuciones Zeta, Juliaca 2024?
1.3. Justificacion del estudio
La fundamentacién tedrica de esta investigacion se basa en el concepto de
administracion de venta como un proceso clave para la optimizaciéon de las
actividades empresariales, sustentado en los aportes de Garcia Lopez (2015),
quien identifica sus principales dimensiones: organizacion y supervision de
actividades comerciales, administracion de venta, marketing, distribucion y

atencién al consumidor y servicio postventa.
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Este enfoque permite comprender cdmo la gestion comercial impacta en el
desempefio operacional y en la competitividad de una empresa. Ademas, se
complementa con las teorias de Kotler y Keller (2021) en relacién con el marketing
estratégico, que enfatizan la importancia de coordinar las actividades comerciales.
Asimismo, la adquisicion administrativa descrito por Fayol (1916) respalda la
necesidad de estructurar y controlar las estrategias comerciales para garantizar su
efectividad. En este contexto, la presente investigacion tiene relevancia teérica al
aplicar estos fundamentos en el estudio de la administracibn comercial de
importaciones y distribuciones zeta en la localidad de juliaca, ofreciendo una
estructura conceptual que ayudard a reconocer areas de mejora y apoyar el

crecimiento del &mbito empresarial.

La razon practica detras de este estudio se basa en la necesidad de mejorar
la administracion comercial de la asociacion de importaciones y distribuciones zeta,
con el objetivo de fomentar su crecimiento y aumentar su competitividad en el
mercado local. La empresa enfrenta diversos desafios, como la adaptacion a las
demandas cambiantes del consumidor, la mejora de su cadena de distribucién, la
adopcién de métodos de ventas efectivos y la atencién al consumidor. Un analisis
exhaustivo de esta operacion facilitara la identificacion de la zana clave que
necesitan modificaciones y optimizaciones, estableciendo un fundamento firme

para realizar elecciones estratégicas.

Este estudio puede ofrecer a la empresa un panorama claro sobre como sus
practicas comerciales actuales impactan en su desempefio y como pueden
adaptarse mejor a las condiciones del mercado regional. Ademas, los hallazgos de
la indagacion se utilizaran para sugerir soluciones practicas y aplicables que

optimicen la planificacion y el control comercial, incremente la efectividad en las
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ventas optimice las tacticas de marketing y distribucion, y que ofrezcan un servicio
de atencion al cliente y un apoyo postventa mas eficiente. Por lo tanto, aplicar los
resultados de la investigacion tendrd un impacto directo en el aumento de la
rentabilidad, mejor relacidn con los clientes y el esfuerzo de la competitividad de la
compafiia, lo que favorecera su crecimiento y sostenibilidad a largo plazo en un

mercado que se vuelve cada vez mas demandante y cambiante.

El principio esencial que guia esta metodologia de investigacion radica en
optar por un enfoque cuantitativo, que permitird obtener datos numéricos y
establecer patrones cuantificables sobre la exploracion de negocios de la empresa
importaciones y distribuciones zeta. Este enfoque resulta adecuado para describir
de manera objetiva las caracteristicas y el funcionamiento de las diversas
dimensiones de la gestion comercial, como la planificacion, control, ventas,
marketing, distribucion y atencion al cliente. Se adopta una investigacion aplicada,
ya que se busca aplicar el conocimiento adquirido a un caso practico, generando
resultados que pueden ser directamente utilizados para mejorar los procesos
comerciales de la empresa. Esto significa que los resultados sean reunidos en
anico evento y durante un periodo especifico, permitiendo obtener una vision
precisa de la situacion empresarial. Este disefio resulta apropiado para el nivel
descriptivo de la investigacion, ya que permite caracterizar detalladamente los
aspectos clave de la gestion comercial sin intervenir ni modificar las condiciones de
la empresa, sino observando y analizando sus practicas existentes. Se utiliza un
enfoque deductivo, comenzado con teorias y conceptos generales acerca de la
administracion comercial para detallar la situacion particular de la empresa dentro

de su entorno local.
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Para la obtencion de registros, se utiliza la de sondeo, lo que simplifica la
adquisicién de informacion directa de los trabajadores, gerentes y personal clave
sobre sus percepciones y experiencias relacionadas con la gestién comercial. La
herramienta es un test, creado concretamente para recoger datos estructurados y
precisos sobre las diversas facetas de la administracion comercial dentro de la
organizacion. Este enfoque metodologico posibilita la obtencion de datos confiables
y vdlidos, los cuales se analizan estadisticamente para generar descripciones
claras y concisas sobre como se lleva a cabo la gestion comercial en importaciones
y distribuciones Zeta de Juliaca, contribuyendo asi a un entendimiento mas
detallado de su condicion y proporcionando recomendaciones practicas para su

mejora.
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CAPITULO Il

OBJETIVOS

2.1. Objetivo general
% Conocer la gestiobn comercial de la empresa de Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca 2024.
2.2. Objetivos especificos

+« Describir la planificacion y control comercial de la empresa de

Importaciones y Distribuciones Zeta, Juliaca 2024.

*

Describir la gestion de ventas de la empresa de Importaciones y

Distribuciones Zeta, Juliaca 2024.

+«» Describir la gestion de marketing de la empresa de Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca 2024.

% Describir la gestiéon de distribucion de la empresa de Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca 2024.

% Describir la atencion al cliente y postventa de la empresa de Importaciones

y Distribuciones Zeta, Juliaca 2024.
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CAPITULO 1lI

MARCO TEORICO REFERENCIAL

3.1. Antecedentes de la investigacion
3.1.1. Internacionales

Chusin y guevara (2024) desarrollaron con él. Objetivo: evaluar como se
lleva a cabo el proceso de venta de madera de balsa en dicha organizacién. Para
ello, aplicaron una investigacion. Método: descriptiva, analitica y de campo,
utilizando instrumentos como encuestas y entrevistas para recabar informacién. La
muestra estuvo conformada por 73 participantes, incluyendo clientes,
colaboradores de las areas administrativas y productivas, asi como socios
comerciales. Resultados: evidencido la existencia de diferentes métodos de
comercializacién, entre ellas, la devolucion de blogues de balsa debido a
inconvenientes relacionados con la calidad del producto. También se detecto la
ausencia de lineamientos comerciales estructurados y de procesos formativos
regulares para el equipo humano. Conclusion: esto ha ocasionado que las labores
comerciales se manejen de manera espontanea, contestando solo a las
necesidades urgentes de los clientes, lo que restringe la competitividad de
la compafila y obstaculiza su capacidad para crecer hacia mercados

internacionales

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

: TESIS UANCV \24 | INVESTIGAGION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Céceres y Espin (2022) Llevaron a cabo un estudio con. Objetivo: analizar
de qué manera las practicas comerciales influyen en el desempefio econémico de
la entidad. se detectaron diversas deficiencias dentro de la agrupacion, incluyendo
la ausencia de estructura en sus mecanismos de venta, lo cual ha generado
impactos econdémicos negativos. Método: con un enfoque cientifico-sintético para
descomponer y examinar los datos obtenida mediante conversaciones,
cuestionarios y el estudio de datos contables. Resultados: pusieron en evidencia
la ausencia de una identidad de marca, una limitada presencia en los canales de
distribucién y una situacion financiera vulnerable debido a la falta de planificacion
comercial. Conclusién: Ante esta realidad, se sugiere implementar el plan disefiado
de manera inmediata y hacer seguimiento constante a sus estrategias mediante
indicadores que permitan medir su cumplimiento y efectividad.

Sanchez Figueroa (2022), En su tesis con el, objetivo: evaluar el
funcionamiento de la microempresa Yahvé Jireh, dedicada a la mercantilizacion de
alimentos y articulos de primera necesidad en la ciudad de Babahoyo, donde se
evidencié una disminucion en sus niveles de venta como consecuencia de
debilidades en su gestiébn comercial, derivadas principalmente de la carencia de
estrategias definidas y procedimientos organizados orientados a atraer y fidelizar a
los parroquianos. Con el fin de comprender esta situacion, se efectuo un analisis
detallado mediante la recopilacion de informacion tanto primaria como secundaria,
lo que permitid inspeccionar los componentes intrinsecos y externamente que
establecen el proceso de venta en la empresa. A través de este estudio, se
obtuvieron evidencias solidas que reflejan de forma objetiva la realidad comercial
de la organizacion y respaldan la necesidad de adoptar medidas correctivas para

mejorar su desempefo.
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Erazo et al. (2021) Desarrollaron un articulo con él, objetivo: analizar el
escenario econdmico cambiante que obliga a las pequefias y medianas empresas
ecuatorianas. Método: incluyd tanto andlisis cualitativos como cuantitativos.
Mediante encuestas aplicadas a empresarios y el analisis de documentacion
pertinente, se examind el grado de integracion de estas tecnologias en la toma de
decisiones. Resultados: el uso limitado de los recursos tecnoldgicos para fortalecer
la gestion comercial, asociado principalmente a la falta de una cultura empresarial
consolidada y a la reticencia al cambio por parte de los directivos, conclusiéon: que
coinciden con estudios previos en este campo.

Clarke et al. (2018), En su indagacion con él, objetivo: destacar que los
consumidores actuales presentan mayores niveles de exigencia, lo que obliga a las
empresas a evaluar de forma mas precisa sus puntos de venta. Método: las autoras
proponen un procedimiento dividido en tres etapas, basadas en enfoques teoricos,
practicos y de analisis matricial, que permite medir la Lucrativitas de bienes y
divisiones, ademas del habito del cliente, mediante indicadores como indices de
atraccion, compra y transito. Resultado: La aplicacion de este modelo facilité la
identificacion de agotamientos en la gestion comercial que permitié formular
habilidades encaminadas a mejorar la comercializacion y aumentar la eficiencia
operativa de los establecimientos. Conclusion: la investigacion resalta La
relevancia de disponer de herramientas analiticas que fortalezcan el manejo
comercial ante un mercado cada vez mas competitivo.

3.1.2. Nacionales

Arias 'y Narro (2023) Indagaron con él, Objetivo: Analizar las

particularidades de la gestion comercial dentro de dicha organizaciéon. Método: El

estudio optdé por un método numérico detallado, aplicando una estructura
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fenomenoldgica. compuesto por 6 practicantes empleando cuestionario
semiestructurada. Resultados: Los hallazgos revelaron que una administracion de
negocios eficaz se sustenta en una adecuada planificacién estratégica, orientada
por estudios de mercado, el manejo eficiente del equipo de ventas, el dominio del
articulo y el adecuado reconocimiento de las demandas del usuario. Asimismo, se
resalta la relevancia del monitoreo constante de los procedimientos de
comercializacion y revisién. Conclusion: a partir del analisis comparativo se deduce
de las respuestas que la administracion empresarial impacta de manera directa en
los sectores econdémico, financiero y tecnoldgico vinculados al procedimiento de
aduanas razon por la cual se plantean esquemas de préactica enfocados en
optimizar la administraciébn de bienes, garantizando una mayor satisfaccion del
cliente.

Rojas y Vasquez (2023) Ejecutaron un estudio. Objetivo: cuyo propésito fue
identificar la conexion que se establece dentro del &mbito de la etiqueta y la gestién
comercial dentro de dicha empresa. Para ello, se abordaron dimensiones como la
diferenciacion, la complacencia del usuario y el propdsito de recomendacion en lo
referente al posicionamiento, mientras que en la gestion comercial se consideraron
aspectos como las ventas, las estrategias comerciales y el servicio postventa.
Método: utilizado fue explicativo, de estructura no verificaday orientacion
cuantitativa; el estudio tuvo un alcance correlacional y fue clasificado como una
investigacion aplicada para un uso global. se seleccionaron158 individuos.
Resultados: obtenidos reflejan una notable conexion favorable existe sobre las
variables analizadas, con un indice Rho de 0,792, conclusion: que hay una
conexion clara por medio de ellos el posicionamiento de marca y la gestion

comercial en la compaifiia estudiada.
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Cceccafio y Bernaola (2022), En su pesquis planteando como Objetivo:
propusieron disefiar un plan integral para implementar y consolidar este sistema de
energia renovable en el mercado local, enfocandose en familias de niveles
socioeconémicos A, By C, aprovechando el crecimiento urbano. Método: realizaron
un analisis de mercado que incluyd la evaluacién de la demanda y un estudio
financiero, ademas de planificar las operaciones relacionadas con la
comercializacion, instalaciéon y mantenimiento del sistema termosifon. Resultado:
Los hallazgos evidenciaron un interés considerable por parte de las familias para
adquirir termas solares con opciones de financiamiento accesibles, y se proyecto
alcanzar una participacion del 5% en el mercado para el segundo afio, mientras
que la valoracion econdmica a 5 periodos, con un rebajo del 19.39%, confirmé la
rentabilidad del proyecto, con un Nivel Vigente Total estimado en S/115,497.33,
Una Tasa General de Ganancia del 61.64% y una proporcion entre Ventaja y Gasto
del 1.99, indicadores que avalan la viabilidad econdmica del negocio. En
conclusién, los autores sefialaron que esta iniciativa no solo satisface
requerimientos energéticas y medioambientales modernos, sino que asimismo
presenta un plan operativo eficiente y sostenible, apoyado por un equipo
profesional capacitado, posicionando a “Solica” S.A.C. como una opcién rentable y
competitiva en el mercado de energias renovables en Ica.

Coz (2020) Indagaron con él, Objetivo: Poner la conexion de la
administracion financiera y la ganancia en las operaciones de la compaiiia. Método:
utilizando un enfoque descriptivo que incluyo la aplicacion de realizar sondeos a los
usuarios para entender su opinion acerca de la administracion empresarial. y un
analisis historico de las ventas desde 2004 hasta 2019. Resultados: se mostraron

una correlacion favorable respecto a los dos factores, lo que se manifiesta en que
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un 55% de los consumidores aprecian aspectos como la prestacion del atencion,
la difusion y la discusion, factores que impulsaron las ventas entre 2014 y 2018,
ademas Se registré un incremento en las comercializaciones inmediatas y una
reduccion en las indirectas, lo cual beneficié la rentabilidad de la empresa;
conclusion: finalmente, se recomendd especializar y formalizar los procesos y
politicas de gestibn comercial para potenciar no solo las ventas sino también el
marketing y las promociones, concluyendo que la teoria acerca de la administracion
financiera aplicada es relevante y util en contextos reales, siendo los hallazgos
consistentes con investigaciones previas y marcos teéricos existentes.

Barrantes (2020), Realizaron indagaciones planteandose como, Objetivo:
Identificar y analizar diversas fuentes bibliogréficas relacionadas con la gestion
comercial de una revision sistemética de la literatura cientifica. Método: Revision
de multiples bases de datos y documentos seleccionados 44 fuentes relevantes
sobre la gestion productivo. Resultados: tras el andlisis exhaustivo de estas
referencias, el estudio proporciond una vision integral y actualizada sobre el tema,
aportando fundamentos teoricos solidos que son esenciales para optimizar las
estrategias comerciales en el contexto de la empresa.

3.1.3. Antecedentes locales

Cueva y Vasquez (2021) Desarrollaron un estudio con él, objetivo:
Determinar la relacion existente entre la gestion comercial y el posicionamiento de
marca en dicha organizacion. Método: La investigacion se enmarco dentro de un
enfoque préactico, no experimentadoy de corte extensivo por 384 usuarios
Resultados: Los hallazgos mostraron una conexion favorable y estadisticamente

significativa respecto a la administracion de negocios y el posicionamiento de
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marca (Rho = 0.716). Conclusién: La administracion financiera por los clientes se
asocia con un mayor posicionamiento de la marca.

Lipa (2021), En su tesis como Objetivo: examinar los elementos y factores
sociales que inciden en esta actividad, considerando aspectos tales que el grado
laboral, los beneficios financieros, el sexo, formacién académica, edad, condicién
civil, origen migratorio y entendimiento de normativas Fiscales. Método: El trabajo
adopté un procedimiento explicativo y aplic6 encuestas a un grupo de 285
empresarios. Resultados: Los hallazgos mostraron una preponderancia de las
féminas, en su mayoria Dentro de 26 y 30 afios, con una formacion béasica integral
y un alto nimero de personas con entidad civil separado. Conclusién: Se deduce
que la carencia de trabajo formal y los beneficios financieros reducidos son los mas
destacados factores que impulsan la realizacién de la actividad no lucrativa en el
sector “San José”.

Quispe (2021) Realizaron una indagacion con el Objetivo: examinar los
elementos que influyen en la eficacia de la administracion de empresas en dicho
mercado. El estudio buscé responder a interrogantes relacionados con los factores
esenciales que condicionan la administracion financiera en dicho contexto
particular. La intencion principal fue evaluar elementos entre ellos la formacion del
equipo, la tactica de mercadotecnia, la organizacion de la comercializacion y la
complacencia del usuario. Método: Con una perspectiva descriptiva, el estudio se
desarrollo en Puno, focalizandose en la plaza principal de Laykakota. La comunidad
fue compuesta por 1000 comerciantes y empleados, de quienes se escogid una
proporcion representativa de 250 participantes. Resultados: Los hallazgos
revelaron la capacitacion del grupo y las tacticas de mercadotecnia constituyen los

elementos mas relevantes que afectan la administracion de negocios en dicho
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sector. Conclusion: Se resalta la necesidad de fortalecer Dichos factores para
alcanzar una administracion del Comercio més eficaz y préspero.

Yucray Vilca (2020) en su tesis con el Objetivo: crear una aplicacion movil
para mejorar la gestion de adquisicion y comercializacion de equipos de
manufactura en esa compaiiia. La teoria propuesta sostiene que la implementacion
de dicha app. en Android contribuird a optimizar significativamente las operaciones
comerciales de Importaciones Jack S.R.L. La indagacion se llevo a cabo de manera
practica. Método: se utilizando un esquema cuasi practico y una muestra no
probabilistica intentado. La comunidad se conformé por cada uno del equipo de
trabajo de la empresa, selecciondndose una muestra de 15 empleados. Se
emplearon sondeos y formularios para la recopilacién de datos. y dichos datos
obtenidos fueron organizados, clasificados y presentados mediante cuadros y
gréaficos. La prueba estadistica aplicada para contrastar la hipétesis fue T-Student.
Resultados: indicaron que la implementacién del aplicativo mévil mejor6 de manera
significativa administrar la adquisicion y comercializacion de dispositivos de
manufactura en Produccién Jack S.R.L. Conclusion: La gestién mas &gil y confiable
que favorece el servicio al usuario y la eficacia en las operaciones comerciales.

Mamani (2019), en su indagacion como objetivo: Ofrecer instrumentos y
métodos utilizables a locales mercantiles, minimercados que permitan optimizar la
gestion de productos y potenciar la lucratividad. Método: Se desarrolld6 bajo un
aspecto cuantitativo con un disefio Descripcion-explicacion no experimentacion y
de corte longitudinal. Se introdujeron modificaciones en los aspectos visuales y de
atraccion hacia el merchandising, considerando elementos al igual que la
organizacion de negocios, la disposicion y exhibicion de articulos, ademas de la

promocion. La informaciéon de 264 consumidores. Resultados: Los hallazgos
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indicaron que la administracion actual del merchandising presenta deficiencias que
afectan de manera negativa la magnitud de la comercializacion en HK Transportes
S.R.L.. Conclusion: finalmente la investigacion proporciona una coleccion de
sugerencias enfocadas en potenciar las practicas de merchandising y con ello
incrementar la lucratividad.

3.2. Bases teoricas

3.2.1. Gestién comercial.

Conceptos: Segun Garcia (2015) La administracion financiera es un
procedimiento que conlleva la organizacion, realizacion y supervision de
operaciones comerciales, que abarcan la administracion de comercio, el mercadeo,
y el servicio al cliente y la distribucion, con la finalidad de cumplir con las demandas
del usuario y maximizar el rendimiento comercial.

Philip Kotler (2016): La administracibn comercial incluye la creacion,
desarrollo, ejecucion de planes y métodos para impulsar los servicios de forma
rentable, cumpliendo con las demandas y anhelos del consumidor y alcanzando las
metas de la organizacion.

Michael Porter (1985): La administracion comercial implica distintas
acciones y elecciones que una empresa realiza para colocar sus bienes o servicios
en el mercado de una forma distinta, creando valor para los consumidores y
logrando una ventaja competitiva sostenible.

Brian Tracy (2008): La administracion comercial implica reconocer las
expectativas y anhelos del consumidor, crear bienes y servicios que cumplan con
esas expectativas de forma eficiente, promocionarlos y distribuirlos de manera que
genere ganancias, ademas de ofrecer un servicio a los clientes sobresaliente para

fortalecer la fidelidad y satisfaccion del consumidor.
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Peter Drucker (1974): La administracion comercial consiste en la habilidad
de reconocer, anticipar y cumplir con las demandas del consumidor de forma que
genere ganancias mediante la generacion y provision de valor a lo largo de toda la
cadena de produccion de la empresa.

David Jobber (2019): La administracion comercial implica el proceso de
disefiar, implementar y supervisar las acciones vinculadas a la venta de bienes y
servicios, con el propésito de alcanzar las metas de la empresa y atender las
demandas del mercado objetiva de manera eficiente.

3.2.2. Estrategia comercial

La planificacion de negocio es un grupo de medidas organizadas y
sincronizadas que una empresa lleva realiza para alcanzar sus fines industriales y
esparcir su beneficio en el segmento. Se basa en una evaluacion minuciosa del
ambiente comercial, abarcando factores tanto internos como externos, asi como en
la comprensién profunda de las necesidades y deseos de los clientes. Una tactica
de comercio efectiva necesita identificar posibilidades de sector y desplegar
capitales y servicios que satisfacen esas necesidades de forma competitiva, la
fijacion de precios adecuada, la Difusion eficaz y entrega eficaz de los articulos.

De acuerdo con Kotler y Armstrong (2018), la tactica de comercio se
segmenta en diversos elementos interconectados:

Segmentacion de mercado: Consiste en clasificar el sector en colectivos
uniformes de compradores con atributos y requerimientos parecidos. Este permite
gue las empresas identifiquen las areas mas atractivas y ajuste sus estrategias de
marketing de forma mas eficiente.

Posicionamiento: se refiere a la percepcion o evaluacion que la empresa

desea que los compradores tengan en la mente respecto a ella, en comparacion
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con sus competidores. El desarrollo tactico contribuye a distinguir la firma vy
transmitir sus ventajas exclusivas destinadas al cliente.

Desarrollo de productos y servicios: Implica la creacion en mejora
constante y atenciones que cumplan con las demandas y anhelos del mercado
objetivo. Este aspecto es capaz de abarcar la creatividad en bienes, beneficio de
la progresion de articulos ajustandose a la dinamica del mercado exigente.

Pricing (fijacion de precios): La determinacion del precio adecuado de los
bienes y atenciones de la compafiia. Esto conlleva tener en cuenta elementos
distintos de los gastos de manufactura, la necesidad del sector, la rivalidad y la
valoracion de beneficio del consumidor.

Promocién: Comprende cada una de las acciones de interaccion que la
compafia emplea para transmitir informacion, convencer e informar a los clientes
sobre lo que ofrecen en productos y servicios. Esto es capaz de abarcar promocion,
conexiones comunitarias, comercio individual, incentivos de ganancias Yy
comercializacion en linea.

Distribucion: Refiere a la manera en que los bienes y prestaciones de la
compafia se distribuyen en el cliente final. Esto implica decidir los medios de
difusidbn mas adecuados, la ubicacion de las tiendas y la cadena de distribucion.

En conclusion, la tactica de negocios es esencial para el triunfo de una
compafia, dado que ofrece una orientacion para adoptar elecciones
fundamentadas sobre como lograr sus metas mercantiles y conservar su
competitividad en un sector en permanente cambio.

3.3.3. Marketing mix.
El mercadeo mix, igualmente denominado las 4Ps del mercadeo, es un

principio esencial en la administracion de negocios que alude a los varios factores
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gestionables que una compafiia consigue utilizar para influir en la demanda de
sus productos y servicios en la industria. Las variables como precio, producto,
distribucion y promocién fueron presentadas por Mccarthy por primera vez en 1960.

Producto: la inconstante hace referencia que los servicios materiales o
inmateriales de la asociacion proporciona al sector. Implica la identificacion de las
particularidades y atributos del producto que satisfacen los requerimientos y
aspiraciones de los consumidores. Esto abarca el desarrollo. del producto, la
excelencia, los atributos, el empaquetado, la etiqueta y los atendimientos
postventa.

Precio: El precio es el costo econdmico que los consumidores se
encuentran preparados a desembolsar por el articulo o prestacion ofrecido por la
empresa. La determinacién de costos conlleva establecer el precio adecuado que
maximice la ganancia, considerando aspectos tales como los costos de produccién,
demanda del mercado, competencia y la valoracién de la calidad segun el deseo
del cliente.

Distribucion (Place): Dicha disposicion hace referencia a como los bienes
y atenciones de la compafia son entregados al consumidor principal. Implica la
decision sobre los métodos de entrega mas apropiados para alcanzar el sector
objetivo, la localizacion de las tiendas y la logistica de distribucion. Es fundamental
llevar a cabo una recoleccion efectiva para garantizar que el articulo se encuentre
disponible y accesible para el destinatario en el momento y lugar adecuado.

Promocion: la promocion abarca diversas actividades de comunicacion que
la empresa que la empresa utiliza para informar, persuadir y captar la atencion de
los clientes sobre los productos. Esto abarca promocién, vinculos privados, venta

personal, promociones de comercializacion y mercadotecnia en linea. El fin de la
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promocion es desarrollar percepcion de firma, estimular el entusiasmo, promover
la adquisicion y desarrollar relaciones duraderas con los clientes.

La promocién mix es un recurso potente que asiste a las compafiias en la
creacion de planificaciones de mercadeo eficaces, al ofrecer un esquema
organizado para adoptar resoluciones acerca de los componentes esenciales de la

venta de sus bienes y herramientas.

3.3.4. Cadena de valor.

La estructura de ganancia es un concepto desarrollado por Michael Porter
en su trabajo “Ventaja competitiva: creacion y sostenimiento de un desempefio
superior” (1985), el cual detalla el mecanismo a través del cual una empresa
produce valor para sus clientes mediante una serie de actividades que incrementan
el valor de un producto, desde su materia prima hasta la entrega al consumidor
final.

La cadena de precio se segmenta en dos clases fundamentales de
actividades:

Actividades primarias: Dichas tareas participan inmediatamente en la
fabricacion tangible del articulo, su comercializacion y su distribucion al
consumidor. Incorporan:

Logistica interna: Recibimiento, almacenamiento y reparto de materias
primas.

Operaciones: Convertir sustancias esenciales en articulos finales.

Logistica externa: Almacenamiento, manejo y entrega de bienes para el
consumidor definitivo.

Marketing y ventas: Fomento, difusion de comercializacion de bienes.

Servicio: Facilitar al usuario, montaje, conservacion y apoyo postventa.
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Actividades de soporte: Dicha tarea ofrece el respaldo requerido que
operen de forma eficaz incorporando la infraestructura, tecnologia, abastecimiento.
La cadena de valor permite a las empresas detectar las acciones que
podrian aportar valor y distinguirse de los competidores. Al entender cualquier fase
de la red de beneficio y explorar posibilidades de incremento en efectividad y
excelencia, las compafiias logran perfeccionar sus funciones y proporcionar bienes

y atenciones mas asequibles y lucrativos.

3.3.5. Modelos tedéricos sobre gestion comercial.

Hay diversos esquemas conceptuales de administracion mercantil sugeridos
por distintos escritores. El esquema de las 5 Potenciales de Michel Porter. Este
esquema examina la competencia en un sector especifico y ayuda a la empresa a
entender las fuerzas que afectan su capacidad para generar beneficios a largo
plazo. Los diversos componentes que integran este esquema abarcan: la
competencia, amenaza de diferentes nuevos entrantes, riesgo de productos
alternados, capacidad de negociacion de los consumidores y las influencias de los
proveedores sen el proceso de la negociacion.

Algun patron relevante es el Periodo de existencia del articulo, sugerido por
Theodore Levitt en su estudio "Miopia en Marketing" (1960). Dicho sistema ilustra
las fases que atraviesa un articulo al inicio de su lanzamiento en el sector hacia su
desgaste, y asiste a las compafiias en ajustar sus tacticas de comercializacion a
cada etapa del periodo de existencia del producto.

Ademas, se encuentra el Método de Mercadeo Interactivo, elaborado por
Leonard Berry en su obra "Marketing Relacional de Servicios: Interés Creciente,

Perspectivas Emergentes” (1983). Tal esquema se centra en la construccion de
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vinculos. a largo plazo con los consumidores y en la generacion de beneficio

compartido a través de la satisfaccion de las necesidades y anhelos del cliente.

Otro esquema significativo es el Método de Mix Extendido de Mercadeo,
sugerido por Booms y Bitner en su analisis "Estrategias de Marketing y Estructuras
Organizacionales para Empresas de Servicios" (1981). Este modelo amplia las 4Ps
del marketing tradicional (producto, precio, reparto y promocion) para incorporar

varios factores extra: individuos, procedimientos y pruebas fisicas.

3.2.6. Dimension de gestiéon comercial.

José Luis Garcia Lépez es un autor que ha definido claramente el concepto
de gestién comercial y ha propuesto dimensiones precisas para su analisis. Segun
él, la gestion comercial implica no solo actividades de ventas, sino también un
enfoque integral que incluye marketing, distribucion, atencion al cliente y control de
resultados comerciales. Estas dimensiones proporcionan un marco claro para

entender las funciones dentro de una gestién comercial exitosa.

Planificacién y Control Comercial:

Consiste en establecer metas empresariales, analizar los resultados y definir
métricas de rendimiento para evaluar cuan efectivas son las estrategias

comerciales que se han puesto en practica.

Gestion de Ventas:

Se refiere a la actividad de organizar y gestionar la potencia
de comercializacion de la compafia, estableciendo territorios, cuotas de ventas, y
metas claras. Esta area también abarca la formacion y la inspiracion del grupo de

ventas.
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Gestion de Marketing:

Implicar la creacion y ejecucion de estrategias para colocar productos en el
mercado, basandose en el estudio de las demandas del consumidor y la

competencia. Abarca las 4P: Promocion, Producto, Plaza y Precio.
Gestion de Distribucion:

Esta dimension se refiere a la gestion de los medios por los que los bienes
se distribuyen al usuario destinado, asegurando que el producto esté accesible en

los lugares de comercializacion apropiados y en el instante preciso.

Atencion al Cliente y Postventa:

El servicio al usuario, tanto antes como después de la compra, es esencial
para asegurar la contentura y lealtad del usuario. La gestién de postventa incluye
el seguimiento de la vivencia del consumidor, la resolucion de problemas y la

administracion de reclamaciones.

3.3. Marco conceptual.

Cliente: Individuo u organizacion que obtiene productos o prestaciones de

una compafia a cambio de una remuneracion.

Competencia: Grupo de compafias que funcionan en el mismo sector y

brindan bienes o servicios parecidos.

Consumo: Empleo de bienes y servicios para cubrir requerimientos o

deseos.

Demanda: Es el volumen de un producto o servicio que los consumidores

estan dispuestos a adquirir aun precio especifico.
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Estrategia: Conjunto de actividades organizadas para lograr metas

concretas en una entidad.

Mercado: Lugar, ya sea fisico o en linea, en el que se lleva a cabo

transacciones comerciales entre quienes compran y quienes venden.

Precio: Valor econdmico otorgado a un producto o servicio, basado en

diferentes elementos financieros y de mercado.

Producto: Bien o servicio ofrecido introduciren el mercado

para cumplir con una necesidad o anhelo de los clientes.

Publicidad: Conjunto de estrategias de comunicacion utilizadas para

promocionar un producto, servicio o marca.
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CAPITULO IV

HIPOTESIS Y VARIABLES

4.1. Hipotesis general

Existe gestiobn comercial eficaz de la empresa Importaciones y Distribuciones
Zeta, Juliaca 2024.

No existe gestion comercial eficaz de la empresa de Importaciones y
distribuciones Zeta, Juliaca 2024.
4.2. Variable

Gestion comercial

Dimensiones:

+ Planificacion y control comercial.

% Gestion de ventas.
% Gestidon de marketing.
% Gestion de distribucion.

% Atencion al cliente y postventa.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \2} | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

4.3. Operacionalizacion de variables
Tabla 1

Operacionalizacion de Variables

Variables Dimensiones Indicadores Instrumentos

1.1. Metas

1.2. Monitoreo de desempefio
1.3. Ajuste de estrategias

1.4. Indicadores clave

1. Planificacién
y control
comercial

2.1. Eficiencia en ventas
2. Gestion de 2.2. Cuotas de ventas

ventas 2.3. Cierre de ventas
Gestion 2.4. Formacion continua
comercial
Definicion: La
administracion »
comercial es 3.1. Segmentacién de mercado
un 3. Gestion de 3.2. Estrategia de precios
procedimiento marketing 3.3. Promocion y oferta
que involucra 3.4. Reconocimiento de marca Cuestionario
la
planificacion,
ejecucion y
control de las
actividades 4.1 Eficiencia en distribucion
econOmicas de 4. Gestion de 4.2 Control de inventario
una empresa. distribucion 4.3 Flexibilidad en entrega
Garcia (2015) 4.4 Alcance a puntos de venta

4.5 Tiempo de respuesta a

5. Atencion al guejas
cliente y 4.6 Posventa
postventa 4.7 Fidelizacién

4.8 Resolucion de problemas

Nota. Elaborado con base en la teorizacion propuesta por Garcia

(2015).
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CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

5.1. Enfoque.

El estudio de basé en un enfoque cuantitativo, el cual fue seleccionado por
Su practica para recolectar y analizar datos numéricos de forma obijetiva,
permitiendo medir con exactitud la variable gestion comercial.

5.2. Meétodo.

Se aplico método deductivo, lo que permitié un andlisis de datos de forma
ordenada y respaldar la elaboracion de conclusiones basados en principio tedrico

5.3. Tipo.

La investigacion fue clasificada como aplicada, puesto que se enfoco en la
recoleccion de datos a través de una encuesta estructurada, con el objetivo de
producir informacion que facilite la mejora de la gestion comercial en la empresa
analizada.

5.4. Nivel.

La investigacion fue de tipo descriptivo, ya que se enfoco en caracterizar y
examinar las diferentes dimensiones de la gestion comercial en la empresa.
5.5. Disefio.

El estudio acogi6é un disefio no experimental de tipo transversal, dado que

se recopilaron informacién en un solo instante temporal, sin alterar los elementos,
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con el proposito de examinar la administracion financiera en la compafia
Importaciones.

5.6. Poblaciény Muestra

5.6.1. Poblacion

La poblacion de estudio estuvo integrada por los 8 trabajadores de la
empresa Importaciones y Distribuciones Zeta, Juliaca. quienes participaron en la
investigacion mediante la implementacién de cuestionarios para la recopilacion de
informacion.

5.6.2. Muestra.

No aplica: Dado que la poblacién es reducida (08 trabajadores), se trabajara
con todos los trabajadores de la empresa. Esto asegura que la investigacion sea lo
MAs precisa y representativa posible.

5.7. Técnicas e instrumentos
5.7.1. Técnica. Se aplico la encuesta

Encuesta: proceso que extrae informacion de una muestra del grupo de
personas o individuo, con la finalidad de recoger datos sobre ellos o en relacién un
tema particular. (Arias, 2006).

5.7.2. Instrumento.

Se empleo el cuestionario.

Cuestionario: preguntas organizadas de forma clara y lo6gica, expresada en
un estilo simple y comprensible. Esta herramienta permite reunir informacion de
manera directa a partir de fuentes primarios, en las que la estadistica tiene un papel

significativo en sus analisis (Arias, 2006).
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5.8. Confiabilidad y validez del instrumento.

Se valido las sugerencias proporcionadas por expertos en la materia,
quienes compartieron sus opiniones sobre la organizacién y el contenido del
formulario.

5.8.1. Confiabilidad

Andlisis de fiabilidad

Tabla 2

Estadisticas de Fiabilidad

Alfa de Cronbach N° de elementos

,607 19

Nota. Consistencia interna de la informacion.

Tabla: 3

Estadisticas de Total de Elementos

Estadisticas de total de elemento

Escala promedio sise = Cambio de escala  Correlacion completa  Alfa de Cronbach

ha eliminado el si se ha eliminado de los elementos si se ha eliminado
elemento. el elemento ajustados el elemento.
pl 51,63 25,982 ,548 ,565
p2 52,00 26,857 ,219 ,593
p3 52,13 28,411 ,161 ,602
p4 53,13 28,696 ,085 ,606
p5 51,00 29,714 -,147 ,627
p6 52,13 26,125 ,398 ,573
p7 51,50 29,714 -,139 ,638
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p8 53,25 23,357 471 ,546
pl10 51,00 28,571 ,050 ,610
pll 53,13 26,411 237 ,590
pl2 52,00 29,143 ,000 ,609
pl3 52,13 24,125 415 ,558
pl4 52,75 24,500 ,440 ,557
pl5 51,88 24,125 132 ,533
pl6 51,63 28,839 ,006 ,614
pl7 52,13 22,696 273 ,593
pl8 52,00 28,286 ,000 ,627
p19 53,00 30,571 -,218 ,669
p20 51,63 21,696 ,640 ,509

Nota. Consistencia interna de la informacion.
Interpretacion.

El A/C es de 0,562 < 0,70, para mejorar este indice, no se considero en el
analisis el item 09, obteniendo el alfa de 0,607 mejorado, dicha cifra es por motivos
de tener pocos items y menor tamafio de la poblacion de estudio.

5.8.2. validez.

Se realizé la validacién del instrumento mediante la evaluacion de experto.

Dr. Apolinar Florez Lucana
5.9. Procedimiento de tratamiento de datos

El analisis numérico es una rama de la ciencia que compre la recopilacion,
organizaciéon, presentacion y evaluacién de los datos a través de un método

sistematico de investigacion, administracion y valoracién. Este sistema ayuda a

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

: TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

generar resultados solidos y a tomar decisiones basada en la informacion confiable.
Este estudio se analizé los datos utilizados en software SPSS version 25.
5.10. Contrastacién de hipotesis.

Hipotesis general.

(Ho): Existe gestion comercial eficaz de la empresa Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca 2024.

(H1): No existe gestibn comercial eficaz de la empresa de Importaciones y
distribuciones Zeta, Juliaca 2024.

Nivel de significancia

Alfa, a = 0,05 (5%)

Estadistico de prueba

Se empled el estadistico Chi-cuadrado.

Tabla 4

Prueba de estadistica para el nivel de gestion comercial de la empresa de

importaciones y distribuciones Zeta, Juliaca 2024.

Estadisticos de prueba
Gestién comercial

Chi-cuadrado 6, 250a
gl 2
Sig. asintotica ,044

Nota. Comportamiento de datos de la prueba estadistica.

Decision: Se descarta la HO y se admite la H1: Existe gestion comercial eficaz de
la empresa de Importaciones y distribuciones Zeta, Juliaca 2024; resultado

obtenido segun Chi? (0,044 < 0,05).
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CAPITULO VI

RESULTADO Y DISCUSION

6.1. Presentacién de resultados
6.1.1. Niveles de Gestion Comercial

Tabla 5

Gestion comercial de la empresa de Importaciones y Distribuciones Zeta, Juliaca

2024.
Gestion comercial

Nivel Frecuencia Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado

Muy malo 6 75,0 75,0 75,0

Malo 0 00,0 00,0 00,0

Regular 0 00,0 00,0 00,0

Valido
Bueno 1 12,5 12,5 87,5
Muy bueno 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos a partir de la investigacion de campo.
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Figura 1

Niveles de Gestion comercial
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Nota. Segun los datos de Tabla 5

Interpretacion: En la tabla N°:5 y figura N°:1, revela que la gestion comercial
es muy mala al 75%, y un 12.5 % refiere entre bueno y muy bueno, no mostraron
casos en el nivel malo mi regular en la empresa de Importaciones y Distribuciones
Zeta, Juliaca 2024.

Tabla 6

Planificacion y control comercial en la empresa Importaciones y Distribuciones

Zeta, Juliaca 2024.

Planificaciéon y control comercial

. : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o
valido acumulado
Muy malo 1 12,5 12,5 12,5
Malo 2 25,0 25,0 37,5
Valido Regular 1 12,5 12,5 50,0
Bueno 3 37,5 37,5 87,5
Muy bueno 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos a partir del estudio de campo.
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Figura 2

Niveles de Planificacion y Control Comercial
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Nota. Segun los datos de Tabla 6

Interpretacion: Los resultados de la Tabla:6 y Figura: 2, indican que la
planificacion y control comercial, un 12,5% menciona que es muy malo, el 25%
refiere que es malo, un 12.5% indica regular por otro lado encuentra con la opinion
bueno de parte de los encuestados en un 37,5%, y un 12.5% indica que es bueno,
dentro la empresa de importaciones y distribuciones zeta en la ciudad de Juliaca,
2024.

Tabla 7

Gestién de ventas en la empresa Importaciones y Distribuciones Zeta, Juliaca 2024.

Gestion de ventas

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o

valido acumulado

Muy malo 2 25,0 25,0 25,0

Malo 0 00,0 00,0 00,0

Regular 2 25,0 25,0 50,0

Valido
Bueno 3 37,5 37,5 87,5
Muy bueno 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos a partir del estudio de campo.
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Figura 3

Niveles de Gestion de Ventas.
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Nota. Segun los datos de Tabla 7

Interpretacion: La Tabla:7 y Figura:3, muestra que la gestidon de ventas, es
bueno en 37,5% con respecto a las demas categorias de muy malo y regular,
ambos en un 25% de las encuetas y por ultimo el malo con 0.0% no menciona
nada, dentro de la empresa de importaciones y distribuciones zeta de la ciudad de
Juliaca, 2024

Tabla 8

Gestién de marketing en la empresa Importaciones y Distribuciones Zeta, Juliaca 2024.

Gestion de marketing

. : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o1
valido acumulado
Muy malo 1 12,5 12,5 12,5
Malo 4 50,0 50,0 62,5
Regular 0 00,0 00,0 00,0
Valido
Bueno 0 0,0 0,0 0,0
Muy bueno 3 37,5 37,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos a partir del estudio de campo.
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Figura 4
Niveles de Gestién de Marketing.
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Nota. Segun los datos de Tabla 8

Interpretacion: La Tabla:8 y Figura:4, se muestra que la gestion de marketing
aplicado de la empresa de importaciones y distribuciones zeta, menciona muy mala
12.5%, es mala en 50%, lo que significa que no estan orientando a la aplicacion de
marketing y sus estrategias, indicando que el regular y el bueno es de 0.0% y por
altimo es muy bueno 37.5% por los encuestados.

Tabla 9

Gestion de Distribucién en la empresa Importaciones y Distribuciones Zeta, Juliaca 2024.

Gestion de distribucion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o

valido acumulado

Muy malo 3 37,5 37,5 37,5

Malo 1 12,5 12,5 50,0

Regular 3 37,5 37,5 87,5

Valido
Bueno 0 00,0 00,0 00,0
Muy bueno 1 12,5 12,5 100,0
Total 8 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos a partir del estudio de campo.
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Figura 5

Niveles de Gestiéon de Distribucion
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Nota. Segun los datos de Tabla 9

Interpretacion: La Tabla:9 y Figura:5, revela que la gestion de distribucion es,
entre regular y muy malo en 37,5%; esta observacion cuantica muestra que no
realizan la gestion para la distribucion de los productos, evidencio el 12.5% es malo,
no muestra el nivel bueno, consideran que es muy bueno el 12.5% en la gestién de
distribucién dentro de la empresa de importaciones y distribuciones zeta.

Tabla 10

Atencion al cliente y postventa en la empresa Importaciones y Distribuciones
Zeta, Juliaca 2024.

Atencion al cliente y posventa

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -0

valido acumulado

Muy malo 1 12,5 12,5 12,5

Malo 2 25,0 25,0 37,5

Regular 0 00,0 00,0 00,0

Valido
Bueno 3 37,5 37,5 75,0
Muy bueno 2 25,0 25,0 100,0
Total 8 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos a partir de la investigacion de campo.
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Figura 6

Niveles de Atencion al Cliente y Posventa.
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Nota. Segun los datos de Tabla 10

Interpretacion: La Tabla :10 y Figura :6, revela que la atencion al cliente es
muy mala en un 12.5%, por su parte malo es 25% y bueno en 37,5%; significa que
realizan acciones de tener cerca al cliente después de las ventas, aplican
estrategias a que el cliente vuelva comprar, mencionan muy bueno es 25%, no se

mostraron en el nivel regular.

6.2. Discusion de resultados

La intencién principal del estudio fue hallar la gestion comercial de la
empresa de Importaciones y Distribuciones Zeta, Juliaca 2024. Los aciertos
alcanzados revelaron que el 75% de los participantes valoran que la administracion
comercial es de mala. El hallazgo es consistente con la decision estadistica
derivada del test de chi cuadrado, en lo que se descarto la hipétesis nula (Hy) y se
admitio la hipotesis alternativa (H,), indicando una deficiente gestion comercial (p

= 0,044 < 0,05). La confiabilidad del sistema de medicion, evaluada a través del
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Alfa de Cronbach, fue inicialmente de 0,562, inferior al umbral aceptable de 0,70.
Al excluir el item 09, el alfa aument6 a 0,607, lo que, aunque aun por debajo del
estandar, puede atribuirse al reducido nimero de items y al tamafio limitado de la
muestra. Estos hallazgos estdn en consonancia con investigaciones anteriores que
evidencian cOmo una gestion comercial ineficiente impacta negativamente en la
ganancia y estado econdmico de las compaiiias. Por ejemplo, Pacherrez Riva y
Mori Vargas (2023) encontraron que los atrasos en la organizacién, implementacion
y supervisién comercial llevaron a pérdidas monetarias significativas en la empresa
Negocios Nuevo Mundo EIRL. Asimismo, Maxe Milian (2021) reconocié que una
mala administracion comercial perjudico de manera desfavorable la situacion
econOmica de la compafia de Grupo Max S.A.C. durante el periodo 2016-2018.
Estos estudios respaldan la evidencia de que una gestién comercial inadecuada
puede comprometer la eficiencia operativa y la rentabilidad empresarial.

El andlisis del resultado obtenido respecto al primer objetivo especifico, que
tuvo como fin describir la organizacién y supervisién comercial de la empresa de
Importaciones y Distribuciones Zeta evidencia que el 37,5% de los entrevistados
percibe esta dimensidn con una valoracion de buena. Este descubrimiento indica
que, si bien existen practicas aceptables en la gestion comercial, todavia hay
margen de mejora en la estrategia de organizacion y la supervision de operaciones
comerciales para garantizar una mayor eficiencia operativa y sostenibilidad. Estos
resultados se alinean con el estudio de Gamarra y Rodriguez (2022), quienes
concluyeron que una planificacion y un control comercial apropiados facilita la
optimizacidn de los recursos empresariales y el incremento de la competitividad en
el mercado, de esta forma, Torres (2021) concluyo que la adopcion de tacticas para

el control comercial favorecio de manera notable la estabilidad econémica y el
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incremento continuo de las pequefias y mediana empresa en lima metropolitana.
Dichos hallazgos respaldan la idea de que una planificacion y control comercial bien
estructurados pueden generar impactos positivos en la rentabilidad y desempefio
organizacional. No obstante, el nivel de aprobacion del 37,5% indica que la
compafia todavia afronta retos en la consolidacion de su estrategia comercial, lo
que sugiere la importancia de robustecer sus instrumentos de supervision y
planificacion a través de herramientas tecnoldgicas y metodologias actualizadas.
El analisis de los datos recopilados en relaciéon con el segundo objetivo
especifico, que tuvo como finalidad describir la gestion de ventas en la empresa de
importaciones y distribuciones Zeta, revela que el 37,5% del encuestado
consideran que la gestion de ventas es buena, mientras que un 25% la califica
como muy mala y otro 25% como regular. Estos resultados indican que, si bien la
empresa cuenta con ciertos mecanismos efectivos en su gestion de ventas, existen
deficiencias que afectan su desempefio comercial, esto indica la importancia de
optimizar los métodos de comercializacion, atencion al cliente y procesos de venta.
En estudios previos, Ramirez y Paredes (2021) se ha sefialado que una
administracion efectiva de ventas es un aspecto clave para rentabilidad de las
empresas, destacando que aquellas empresas con estrategias estructuradas de
ventas presentan mejores indicadores de desempefio financiero y fidelizacion de
clientes. Asimismo, Gonzalez y Herrera (2020) se llegd a conclusion de que la falta
de formacion en la gestion de ventas y la carencia de un sistema de seguimiento y
control pueden restringir el desarrollo de las empresas comerciales, lo cual
concuerda con los resultados del presente andlisis. Asi, los resultados obtenidos
muestran la necesidad de implementar estrategias de optimizacion en la

administracion de ventas, incluyendo el uso de tecnologias.
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Asi, los resultados obtenidos muestranla necesidad de implementar
estrategias de optimizacién en la administracion de ventas, incluyendo el uso de
tecnologias CRM (Customer Relationship Management), capacitaciones en
técnicas de ventas y una optimizacion en la gestion del servicio al cliente, con el fin
de incrementar la efectividad en los procedimientos comerciales y mejorar la
percepcion del comprador sobre la corporacion.

El analisis de los hallazgos conseguidos respecto a la gestion de marketing
en la compafiia Importaciones y Distribuciones Zeta, insinia que el 50% de los
encuestados considera que esta dimension es mala, lo que indica una ausencia
significativa de estrategias de marketing estructuradas. La ausencia de uso de
estrategias de mercadotecnia puede influir de manera desfavorable en la
adquisicién y fidelizacion de cliente, asi como en la diferenciacion en el mercado y
en la competitividad de cliente, diferenciacién en el mercado competitivo. Estos
hallazgos sugieren que la empresa no esta implementando estrategias adecuadas
de promocién, publicidad, posicionamiento de marca o digitalizaciéon de sus
procesos comerciales. Estudios previos han sefialado la relevancia de una
administracion de marketing eficaz para el desarrollo de la compafiia, Kotler y Keller
(2020) sefiala que la ausencia de estrategias de marketing restringe el alcance de
la empresa en su mercado objetivo y disminuye su habilidad para ajustarse a las
tendencias de los consumidores. Por su parte, Ramirez y Fernandez (2021)
encontraron que en pequefias y medianas empresas comerciales, el abandono de
destrezas de marketing analégico y usual genera un estancamiento de la
organizacion, lo cual se alinea con los hallazgos logrados en el estudio actual. Por
lo tanto, se aconseja que la compafia ponga en practica un enfoque estratégico de

marketing, incorporando herramientas digitales como redes sociales, comercio
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electronico y estrategias de fidelizacion de clientes para potenciar su presencia en
el sector. La inversién en estrategias de marketing y la creacién de campafas
especificas contribuiran a mejorar la opinion del consumidor y a incrementar la
eficacia de la empresa

Los hallazgos conseguidos respecto a la gestion de distribucion en la
empresa Importaciones y Distribuciones Zeta, insintan que el 37,5% de los
encuestados califican esta dimension entre regular y muy malo, lo que demuestra
fallas en los procesos logisticos y operativos vinculados a la distribucion de
productos. La falta de una estrategia de organizacion en la gestién de distribucion
puede generar retrasos, costos adicionales y una insuficiente complacencia del
usuario, impactando negativamente en la competitividad en la compaiiia. En este
sentido, la eficiencia en la distribucion es un elemento fundamental para garantizar
que los articulos sean accesibles en los lugares de distribucién y responder
oportunamente a la demanda del mercado. Estudios previos han demostrado que
una deficiente gestion de distribucion limita el desarrollo y la viabilidad de las
compafias. Ballou (2021) destaca que una logistica de distribucion mal
estructurada genera ineficiencias en la cadena de suministro, afectando la
rentabilidad y el servicio al cliente. Asimismo, Christopher (2020) enfatiza que la
optimizacion de la distribucion mediante el uso de tecnologias de trazabilidad y
estrategias de almacenamiento facilita la optimizacion de los plazos de entrega y la
disminucién de gastos operativos, lo que contrasta con los hallazgos presentados
en la presente investigacion. En funcion del acierto, aconseja que la compaiiia
establezca un mecanismo de distribucion basado en el manejo de inventarios
eficiente, el uso de herramientas tecnoldgicas para el seguimiento de pedidos y una

planificacion logistica orientada a reducir tiempos de entrega. Estas estrategias
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permitirian mejorar la eficiencia operativa y como los consumidores perciben el
trato.

Los resultados obtenidos sobre el cuidado al usuario y el servicio después
de la venta en la empresa Importaciones y Distribuciones Zeta, indican que el
37,5% del encuestado consideran que la gestion es buena, lo que indica que la
empresa implementa estrategias para conservar un vinculo sélido con los
consumidores y fomentar la recompra. Una atencion postventa adecuada es
fundamental para la fidelizacion de clientes y la generacién de confianza, dado que
impacta directamente en la sensacion de rendimiento y la complacencia del cliente.
Sin embargo, el porcentaje obtenido también sugiere que existe una brecha de
mejora en este ambito, pues un porcentaje considerable de clientes no percibe un
nivel 6ptimo en estos servicios. Diversos estudios han resaltado la importancia de
una atencion postventa eficiente en el incremento de la fidelidad del usuario. Kotler
y Keller (2020) sefialan que las empresas que brindan un servicio postventa
efectivo logran aumentar la retencion de clientes y mejorar su imagen en el
mercado. Asimismo, Zeithaml, Bitner y Gremler (2019) destacan que la
implementacion de estrategias de seguimiento al cliente y la pronta solucion de
problema aumenta notablemente la percepcion del valor del servicio, de acuerdo
con los descubrimientos de esta investigacion. En este contexto, se sugiere que la
empresa fortalezca sus estrategias de fidelizacion a través de programas de
seguimiento al cliente, encuetas de satisfaccion y sistemas de respuestas agil ante
guejas o preocupaciones. Estas medidas ayudaran a fortalecer la relacién con el

cliente y a mejorar la posicion de la empresa en el mercado
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CONCLUSIONES

PRIMERA: Del objetivo general de conocer la gestion comercial de la empresa
Importaciones y Distribuciones Zeta, Juliaca, 2024, los resultados del
trabajo de campo, ha evidenciado que el 75% de los encuestados,
una parte significativa considera que esta administracion es muy
deficiente, lo que indica problemas importantes en los procedimientos
comerciales. De esta forma, prueba de hipotesis a través del
estadistico Chi cuadrado confirma la presencia de una deficiencia
administrativa comercial en la empresa, al rechazarse la hipotesis
nula con un valor de p = 0,044 < 0,05. Estos resultados indican que
la empresa enfrenta serias limitaciones en la planificacién, control,
gestion de ventas, marketing, distribucion y servicio al cliente, lo cual
influye en sus capacidad competitiva y sostenibilidad en el mercado.
Ante esta situacién, se requiere una reestructuracion estratégica en
su gestion comercial para mejorar su desempefio y responder

adecuadamente a las demandas del entorno.

SEGUNDA: Respecto al primer objetivo especifico, que consistiéo en detallar la
planificacion y control comercial de la empresa de Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca 2024. Los hallazgos muestran que el
37,5% de los participantes en la encuesta opinan que la
administracion es adecuada, lo que sugiere un nivel satisfactorio en

estos procedimientos dentro de la empresa.

TERCERA: A la relacion sobre al segundo objetivo especifico, que buscod

describir la gestién de ventas de la empresa de Importaciones y
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Distribuciones Zeta, Juliaca 2024. Se evidencié que el 37,5% de los
encuestados la califica como buena, en comparacion con las
categorias de muy mala y regular, lo que evidencia la importancia de

perfeccionar este sector para potenciar su rendimiento comercial.

CUARTA: Al respecto al tercer objetivo especifico, al detallar la gestion de
marketing de la empresa de Importaciones y Distribuciones Zeta,
Juliaca 2024; Los resultados muestran que el 50% de los
encuestados la califican como inadecuada, lo que sugiere ineficaz
implementacion de estrategias de marketing, afectando su situacién

y visibilidad en el mercado.

QUINTA: Respecto al cuarto objetivo particular, que tuvo como propésito
describir la gestién de distribucion de la empresa de Importaciones y
Distribuciones Zeta, Juliaca, 2024; se determiné que el 37.5% de los
participantes considera y califica entre regular y muy mala, lo que
refleja problemas en los sistemas de distribucion y la carencia de
estrategias eficaces para mejorar el traslado y la entrega de los

productos.

SEXTA: Finalmente, respecto al quinto objetivo especifico, que busco
describir atencion al comprador y postventa en la empresa
Importaciones y Distribuciones Zeta de la ciudad de Juliaca, 2024, se
observo que el 37,5% de los encuestados considera que esta gestion
es buena, lo que indica que la empresa implementa estrategias para

fidelizar a sus clientes y fomentar su recompra.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

)
TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

RECOMENDACIONES

PRIMERA: Se recomienda a la direccion de Importaciones y Distribuciones Zeta
implementar una reestructuracion integral de su gestion comercial,
enfocandose en mejorar la planificacion, control, ventas, marketing,
distribucion y atencion al cliente, con el fin de mejorar su capacidad

de compartir y su sostenibilidad en el mercado.

SEGUNDA: Se aconseja al departamento de gestion. mejorar los procesos de
planificacion y control comercial mediante la implementacién de
metodologias estratégicas, como la utilizacion de indicadores clave
de rendimiento (KPLs), para mejorar el proceso de toma de

decisiones y garantizar una gestion efectiva.

TERCERA: Se recomienda al equipo de ventas fortalecer sus estrategias
comerciales mediante capacitaciones en técnicas de negociacion y
atencion al cliente, ademas, se debe poner en marcha herramientas
tecnoldgicas que ayuden a aumentar la eficacia y efectividad en la

venta de productos.

CUARTA: Se recomienda al departamento de marketing elaborar y poner en
practica planes de difusién y posicionamiento de marca, incluyendo
una mayor presencia en plataformas virtuales y canales digitales, con
el objetivo de incrementar la visibilidad de la empresa y atraer a

mayor niumero de clientes.

QUINTA: Se aconseja a la direccién de logistica optimizar los procesos de

distribucion mediante la implementacion de innovaciones de
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administracion de inventarios y rutas de entrega, para asegurar una

asignacion eficaz y reducir costos operativos.

SEXTA: Se recomienda la zona de atencién al usuario reforzar sus estrategias
de fidelizacion mediante la ejecucion de un plan de monitoreo
posterior a la venta, brindando estimulos y soluciones rpidas a las
demandas de los usuarios para optimizar su vivencia y asegurar su

lealtad a la firma.
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ANEXO 1 MATRIZ DE CONSISTENCIA

GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTACIONES Y DISTRIBUCIONES ZETA, JULIACA 2024

Enfoque: Cuantitativo. Método: Deductivo. Tipo: Basica. Nivel: Descriptivo. Disefio: No experimental — transversal. Técnica: Encuesta. Instrumento:
Cuestionario. Poblacién: 8 trabajadores. Muestra: Se aplicé a toda la poblacion (Muestra censal)

Juliaca, 20247

Juliaca, 2024.

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLE | DIMENSIONES INDICADORES
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL Planificacion y -Metas
¢,Cobmo es la gestién comercial en la | Conocer la gestién comercial en la control -Monitoreo de desempefio
empresa Importaciones y | empresa Importaciones y comercial -Ajuste de estrategias
Distribuciones Zeta de la ciudad de | Distribuciones Zeta de la ciudad de -Indicadores clave
Juliaca, 2024? Juliaca, 2024.
PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS Gestion de -Eficiencia en ventas
¢,Coémo es la planificacion y control | Describir la planificacion y control ventas -Cuotas de ventas
en la empresa Importaciones y | comercial enla empresa Importaciones -Cierre de ventas
Distribuciones Zeta de la ciudad de | y Distribuciones Zeta de la ciudad de -Formacion continua
Juliaca, 2024? Juliaca, 2024.

Gestion de -Segmentacion de mercado
¢,Colmo es la gestion de ventas en | Describir la gestion de ventas en la | Existe buena Gestion marketing -Estrategia de precios
la empresa Importaciones y | empresa Importaciones y | gestion comercial | comercial -Promocién y oferta
Distribuciones Zeta de la ciudad de | Distribuciones Zeta de la ciudad de | en la empresa -Reconocimiento de marca
Juliaca, 2024? Juliaca, 2024. Importaciones vy
Distribuciones Gestion de -Eficiencia en distribucion
¢,Como es la gestién de marketing | Describir la gestion de marketing en la | Zeta de la ciudad distribucion -Control de inventario
en la empresa Importaciones y | empresa Importaciones y | de Juliaca, 2024. -Flexibilidad en entrega
Distribuciones Zeta de la ciudad de | Distribuciones Zeta de la ciudad de -Alcance a puntos de venta
Juliaca, 2024? Juliaca, 2024.
Atencion al -Tiempo de respuesta a

¢, Como es la gestidn de distribucion | Describir la gestion de distribucion en la clientey quejas
en la empresa Importaciones y | empresa Importaciones y postventa -Posventa
Distribuciones Zeta de la ciudad de | Distribuciones Zeta de la ciudad de -Fidelizacion

-Resolucién de problemas

OFICINA DE INVESTIGACION

Tesis Publicada con autorizacion del autor

http://repositorio. uancv.edu. pe/




VICERRECTORADO DE

- TESIS UANCV \24 | INVESTIGAGION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

¢Como es la atencion al cliente y | Describir la atenciéon al cliente y
postventa  en la  empresa | postventa en la empresa Importaciones
Importaciones y Distribuciones Zeta | y Distribuciones Zeta de la ciudad de
de la ciudad de Juliaca, 2024? Juliaca, 2024.
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ANEXO 2 MATRIZ DE DATOS

BASE DE DATOS

188 Datos mariasav [ConjuntoDatos1] - 1BM SPSS Statistics Editor de datos - o x
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(] 4 3 3 2 4 3 4 2 4 4 2 3 2 2 3 3 2 1 1 2 12 13 13 10
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5 2(3f2faf2|s|afal1|3]|a|1]3|3|3[3|a|1]3|1]|3|w013|11|13 55 GESTION COMERCIAL (20-36) (37-52) (53-68) (65-84)  (85-100)
7 3|3 (4|32 |4|2(2|1]|2|4|1|3|3|2|3|3|3|4([2)|4(12|/9(10]|11(13|55 planificacion y control comercial (a-7) (8-10) (11-14) (15-17) (18-20)
a 43 (3 (3|2 |4|3|4|1|3|4|3[3(3|2|3|4|1|3|2(2(11(12|13|12| 8 |56 gestion de ventas @7 (8-10) (11-14) (15-17) (18-20)
5 s|ala|3|2|a|alaal2|3 33|22 a|a|3|3|3|a|13|15/11]12|13|64 gestion de marketing @7 (810) (11-14) (1517)  (1820)
o 6 a3|3f2]a|3|al2]alal2|3]|2|2|3|3|2|1|1|2|12/13|13]10[6 |54 gestion de distribucion @7 (810) (1114) (1517)  (1820)
1 7(3(3(2|2|4|2|3|1|2|4|2|3(2|2|3]3|3|3|4(3|10/10{11|10|13|54 atencion al cliente y posventa @7) (8-10) (11-14) (15-17) (18-20)
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ANEXO 3 INSTRUMENTO(S) DE INVESTIGACION

CUESTIONARIO
El objetivo de este cuestionario es conocer |a gestion comercial en la empresa Importaciones y Distribuciones Zeta
de la ciudad de Juliaca. Le solicito responder en forma anénima cada pregunta de manera objetiva y precisa marcando
con una (X) la alternativa que crea pertinente. Su colaboracion es fundamental para el desarrollo de este estudio, por
lo tanto agradezco desde ya su participacion.
1=Muy malo. 2 =Malo. 3 = Regular. 4 = Bueno. 5 = Muy bueno

ITEMS GESTION COMERCIAL

1= Muy malo
3= Regular

{4= Bueno

5= Muy bueno

2= Malo

Planificacién y control comercial

1 ¢La empresa establece metas comerciales claras y medibles para su equipo de ventas?

éla empresa monitorea regularmente el desempefio comercial de sus equipos y
2 actividades mediante informes o evaluaciones periédicas?

¢la empresa ajusta sus estrategias comerciales cuando detecta desviaciones en los
3 resultados, como ventas menores a las esperadas?

¢éLa empresa utiliza indicadores clave de desempefio (KPI) para evaluar y ajustar sus
4 estrategias comerciales?

Gestion de ventas

¢Elequipo de ventas es eficiente en la generacion de nuevos clientes, segin el volumen
de prospectos que logra captar mensualmente?
¢El equipo de ventas cumple regularmente con las cuotas establecidas?

¢El equipo de ventas tiene una alta tasa de éxito en el cierre de ventas, alcanzando mas
7 del 50% de las oportunidades?

¢éLa empresa ofrece programas de formacion continua a su equipo de ventas para
8 mejorar sus habilidades comerciales y de negociacion?

Gestion de marketing

¢La empresa realiza una segmentacion eficaz del mercado, identificando claramente a
9 sus grupos de clientes potenciales?

¢La estrategia de precios de la empresa es competitiva en relacién con los precios de
10 | empresas similares en el mercado local?

¢élas promociones y ofertas de la empresa son atractivas y motivan a los clientes
11 potenciales a realizar compras?

¢éLa marca de la empresa es reconocida por la mayoria de los consumidores en el
12 | mercado local de Juliaca?

Gestion de distribucion

¢éLos canales de distribucion de la empresa funcionan de manera eficiente para llegar a
13 | los clientes a tiempo?

éla empresa tiene un control adecuado del inventario para evitar faltantes o
14 | sobrantes?

¢éLa empresa es flexible en los tiempos y métodos de entrega seguln las necesidades de
15 |los clientes?

¢éLos puntos de venta de la empresa cubren adecuadamente el mercado objetivo en
16  |Juliaca?

Atencion al cliente y posventa

¢La empresaresponde de manera oportuna alas quejas de los clientes, proporcionando
17 | soluciones dentro de un tiempo razonable?

¢La calidad del servicio postventa de la empresa es alta y satisface las expectativas de
18 |los clientes, especialmente en cuanto a resolucion de problemas?

¢la empresa implementa programas de fidelizacién efectivos, como descuentos o
19 | promociones exclusivas, para mantener a sus clientes?

¢éLa empresa resuelve eficazmente los problemas planteados por los clientes después
20 |delacompra, garantizando su satisfaccion con la solucién ofrecida?

iGracias por su colaboracion!
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ANEXO 4 HOJA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

Titulo de la tesis: GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTACIONES Y
DISTRIBUCIONES ZETA DE LA CIUDAD DE JULIACA, 2024

I. REFERENCIAS

NOMBRE DELEXPERTO : Aptlinar Flerer kucana

PROFESION . Lrcenciado en Admidshraeton
CARGO ACTUAL : ?0""
GRADO ACADEMICO . Dot

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
_1”=_~[)_g_fg;i_ggt_g;i=ﬁe%uIrarr.73 = Buena. 4 = Muy buena. 5= Excelente,

VALORES
INDICADORES CRITERIOS T e S T
i 1[273Ta]s|
1. CLARIDAD Estd redactado con lenguaje apropiado ‘ X l
2. OBJETIVIDAD | Esta expresado en capacidades observables i X
3. ACTUALIDAD | Es adecuado al avance de la ciencia ' K
- Existe una organizacidn Idgica de los items \ 1« |
| 4. ORGANIZACION | co1 1as variables ; ‘ X ;
. Valora las dimensiones en cantidad y calidad ‘ =0
5. SUFICIENCIA suficents % | X
| Esta adecuado para cumplir los objetivos de '
6. INTENCIONALIDAD | 1a investigacion | B 1) ‘Y_,
7. CONSISTENCIA | Estd basado en aspectos tedricos y clentificos ¥
T Entre dimensiones, indicadores, items e 3
8. COHERENCIA fhdices i X
9, METODOLOGIA Responde al propésito de la investigacion X
10. PERTINENCIA | Es Gtil y adecuado para la investigacion ¥
Fuente: Tamayo y Mw-':ar)o de F:.i'cmll‘oo, Juu}v. ;“e:ho }uhc; D,:.'“c‘: "evollu Gudela v' Orizano L :c:x oin (2015 V(: 217

Coeficiente de valorizacién porcentual, C = Total/50 = ({{

I, OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES
IV. RESOLUCION
Aprobado (C>75%=0,75) [X
Desaprobado (C<75% =0,75) |

Lugary fechq:\,/ ..........................................................

(" . /V‘
Firma
DNIN".2220/5%%
N* Celular 9”70";"'{
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ANEXO 1 ,
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORA(;I()N DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCYV

Formato digital Fecha de entrega: 22/10/2024

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos: GABRIELA CANAZASUNI

Direccion;_Jr. Jose Carlos Mariategui J=18B N. 277 |

DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N®; 72283093 :
Teléfono: 925008830 email:_gabrielacanazasuni@gmail.com

Nombres y Apellidos: QO

Direccion:
DNI/Carné de Extranjeua/Pasaporte N° A
Teléfono: : email: :
Facultad y/o Escuela de Posgrédo: CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Escuela Profesional o Méncion: ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES
Titulo o Grado Académico a optar: LICENCIADA EN ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

Asesor: Dr. ROBBINS FLORES AGUILAR
Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denominaciones:

Trabajo de Investigacion [ ] Tesis. Trabajo de Suficiencia Profeswnag El Trabajo Académico[ ]
Titulo:GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTACIONES Y DISTRLBUCIONES ZETA DE LA

CIUDAD DE JULIACA, 2024 . { »-J;

N
{

Palabras claves, (3 a 5 términos):.Gestion, empresa, importaciones , distribuciones,comercial.

(Esta obra se desarroll6 en la UANCV L29

| ' /

UIndicar si su produccion intelectual ha empleado recursos tales como, instalaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCYV, financiamiento, entré otros
relacionados.

2 Si su produccion intelectual se desarrollé en la UANCYV totalmente o parcialmente, debera autorizar el
deposito en el Repositorio de manera obligatoria.

NCICINA NC IAA/COTIC ACIAAL
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2. Referencia de tesis:

D Bachiller L}_(_‘Titulo LJ 2da Especialidad DMaestria EDoctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:
Bajo los siguientes términos, autorizo el deposito de mi tesis en el Repositorio
Digital de la UANCYV.
Con la autorizacion de deposito de mi produceion [ntelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Caceres Velasquez™ una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
comunicar al publice, transformar (linicamente mediante su traduccién a otros idiomas) y
poner a disposicion del publico mi produceion mtelectual (incluido el resumen), en formato
fisico o digital, enfcualquier medio, conocido o por conoaense a través de los diversos
servicios por la Umve\rSIdad creados o por crearse, tales omo el Repositorio Digital de
tesis UANCYV, coleccxén de produccion intelectual, entre 0it08, en el Perd y en el extranjero
por el tiempo y veces que considere necesarias, y libres de remunerauones
En virtud dg¢ dicha licencia, la Universidad Andina “NéSth Caceles Velasquez” podra
reproducir miproduccion intelectual en cualquier tipo de soporte \y en mas de un ejemplar,
sin modificar-stt contenido, solo con propositos de seguridad. tespaldo y preservacion.
Declaro queldproduccion intelectual es una creacion de mi autorfa y-exclusiva titularidad,
coautorfa cofi titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha produceion intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.
La Universidad Andina “Néstor Caceres Veldsquez” consignara el \nombre del y/o los
autor(es) de la produccion intelectual, y no le hara ninguna modificacion mas que la
permitida en la licencia.

Autorizo su pubhcaclon (marque con una X) [

- Si autouzo que se deposite mmedlatamente

D Sf autorlzo que se deposite a partir de la fecha d/m/a)

L—_I No autorlzo. ;
!

b) Licencia CREATIVE COMMONS 4.0 INTERNACIONAL
Si usted concede fina licencia CREATIVE COMMONS sobxe su produccion intelectual,
mantiene la titulatidad de los derechos de autor de esta y, a laWeZz. permite que otras personas
puedan leplodll(,lﬂ;l, comunicarla al puablico y distribuir jejemplares de esta, bajo las
condiciones siguientes:
(Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?
Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucion y comunicacién publica de la
produccion intelectual incluso con fines comerciales.
No: significa que usted permite la reproduccién, y comunicacion publica de la produccién
intelectual, pero sin fines comerciales.

|:| Si autorizo
No autorizo

MCICIATA MIE IARN/FOTICYA l‘\ll"\ll
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Jurisdiccion de su Licencia

Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional” o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano.

La opcion “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccidn, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opcion “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccion neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiccién del Perti goza de una mayou@ficacia ante los tribunales peruanos.

Internacional
D Nacional

Linea de investigacion: Orgq‘rﬁiééién y direcéién de empresas (5311 — UNESCO)

L7

A

22 de octubre del 2025

Firma de Autor ’;‘,Fe'cha

v

' ¥

ANCICIAIA NC IR /COTIC ACIAAIL
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