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RESUMEN  
 

El presente trabajo de investigación se elaboró con el principal objetivo de 

determinar la relación de la gestión logística internacional con la efectividad de las ventas 

en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia 

S.A. 2020 - 2021. 

Se llevó a cabo el estudio utilizando el enfoque cuantitativo, de nivel descriptivo 

correlacional y de tipo aplicada. El diseño de investigación es no experimental de corte 

transversal. La población estuvo conformada por 38 colaboradores de la empresa 

Molitalia S.A de donde se obtuvo una muestra probabilística de 27 colaboradores. Se 

utilizó la técnica de la Encuesta y como instrumento el Cuestionario. 

Como principales resultados encontrados en esta investigación se tiene que existe 

una relación significativa de la logística internacional con la efectividad de las ventas en 

el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 

2020 -2021. 

Palabras claves: Logística internacional, efectividad de ventas, 

globalización, mercado internacional de alimentos para mascotas. 

 



 
 

 5 

ABSTRACT 

 

This research work was developed with the main objective of determining the 

relationship between international logistics management and the effectiveness of sales in 

the pet food category of the wholesale channel of the company Molitalia S.A. 2020 - 2021. 

The study was carried out using the quantitative approach, correlational descriptive 

level and applied type. The research design is not cross-sectional experimental. The 

population was made up of 38 collaborators of the company Molitalia S.A from which a 

probabilistic sample of 27 collaborators was obtained. The Survey technique was 

acquired and the Questionnaire as an instrument. 

As main results found in this research, there is a significant relationship between 

international logistics and the effectiveness of sales in the pet food category of the 

wholesale channel of the company Molitalia S.A. 2020 -2021. 

Keywords: International logistics, sales effectiveness, globalization, 

international pet food market. 
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INTRODUCCIÓN 
 

El presente trabajo de investigación aborda los temas de la logística internacional 

y la efectividad de las ventas en el rubro de alimentos para mascotas en la empresa 

Molitalia S.A debido a que afronta un impacto negativo en sus ventas y cumplimiento de 

planes comerciales desde el 2020, lo cual indica la necesidad de aplicar mejoras en el 

proceso. 

Esta investigación es de gran importancia para la empresa Molitalia S.A y 

organizaciones para mejorar el proceso de su logística internacional y la efectividad de 

las ventas en el rubro de alimentos para mascotas y resto de productos que 

comercializan, ayudando a ser más agiles y eficientes en sus procesos. 

En el Capítulo I, se describe la problemática de la investigación y se determina los 

objetivos e importancia que posee el estudio. 

En el Capítulo II, se desarrolla el marco teórico de la investigación, el cual toma 

como base antecedentes nacionales e internacionales relacionados a la logística 

internacional y la efectividad de las ventas; así como las bases teóricas y la presentación 

de las hipótesis de investigación 

En el Capítulo III, se define la metodología aplicada y se describe el tipo, nivel y 

diseño de la investigación. Asimismo, se especifica el tamaño de la muestra y el 

instrumento que se empleó para recolectar información. 
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En el Capítulo IV, se expone los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a 

los trabajadores de la empresa Molitalia S.A.  

En el Capítulo V, se expone la discusión de los resultados obtenidos en la 

investigación.  

En el Capítulo VI, se expone las conclusiones y recomendaciones de acuerdo con 

el análisis de los resultados adquiridos en la investigación. 
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CAPÍTULO I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
 

1.1 Planteamiento del problema 

1.1.1 Formulación del problema 

En los últimos años en el mundo se viene desarrollando un crecimiento 

significativo en las ventas de alimentos para mascotas locales e internacionales, 

haciendo que las empresas fabricadoras y distribuidoras tengan mayor demanda y 

aumento de sus gestiones logísticas y comerciales. 

En el año 2020 la comida para animales fue el producto número 101 más 

comercializado en el mundo, siendo comercializado por un total de $34,5MM. Entre 2019 

y 2020 las exportaciones de Comida para animales grew en un 11,2%, desde $31MM a 

$34,5MM. El comercio de Comida para animales representa 0,21% del total de comercio 

mundial. (Simoes & Hidalgo, 2011). (Observatorio de Complejidad Económica (OEC), 

2011, párr.1) 

Esta creciente demanda mundial se debe a que en los últimos años se ha venido 

desarrollando una mayor concientización hacia crianzas para mascotas, teniendo leyes 

para la salud y bienestar de animales en los países sobre todo los desarrollados, donde 

los hogares optaron por las adopciones y mejor calidad de vida hacia sus mascotas. 

Un estudio realizado por la Asociación Estadounidense de Productos para 

Mascotas (APPA), en el marco de la Encuesta Nacional de Propietarios de Mascotas 

(2019-20), reveló que más de 85 millones de hogares en los Estados Unidos tenían una 

o más mascotas, la mayoría de los perros. Por lo tanto, se anticipa que el aumento de la 
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humanización de las mascotas impulsará la industria de alimentos para mascotas. 

(Mordor Intelligence, 2014, párr. 7) 

Hacia esta tendencia de crecimiento, nos enfrentamos también a los impactos 

negativos que ocurren en la humanidad, como lo ocurrido con el COVID-19, donde las 

empresas exportadoras e importadoras de alimentos para mascotas sufrieron cambios y 

perdidas en sus gestiones para poder estar en línea en cubrir la demanda del marcado. 

El COVID-19 ejerció un impacto negativo en las cadenas de suministro. Debido a 

las restricciones en el movimiento de materias primas, la industria de alimentos para 

mascotas sufrió inicialmente en términos de suministro y flujo de caja. (Mordor 

Intelligence, 2014, párr. 3) 

Es así como en el mundo empieza el aumento de demanda de alimentos para 

mascotas, también las empresas se afrontan a las restricciones de la pandemia tanto en 

personal, gestiones administrativas logísticas, comerciales, etc. 

La suspensión de actividades debido a la restricción de movimientos de los 

trabajadores está provocando un desabastecimiento de mercancía y materias primas en 

la mayoría de los sectores, así como graves problemas en el transporte de mercancías 

del continente asiático hacia Europa o EE. UU. (Delgado, 2020, párr. 10) 

Según Delgado (2020) “Las empresas transitarias se ven obligadas a aumentar 

los tiempos de tránsito provocando el colapso de contenedores ante la falta de personal. 

Las restricciones al transporte aéreo están afectando negativamente a la capacidad de 

importación/exportación”. (párr. 11) 
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En el Perú pese al impacto del COVID-19 en la economía, según La Cámara de 

comercio de Lima (2020) “Las importaciones de estos productos durante enero y 

septiembre del 2020, comparadas con el mismo periodo del 2019, reportan un aumento 

importante del 75%.” (párr. 5) 

Dentro de las empresas productoras y comercializadoras de alimentos para 

mascotas se encuentra Molitalia S.A compañía que incluyo este rubro a su portafolio de 

productos en el 2012 y en el 2017 según la revista de semana económica invirtió US$24 

millones en la plata de fabricación.  

Sin embargo, en los últimos dos años, bajo la situación de la pandemia en el 2019 

por el COVID19 no se han visto resultados en su efectividad de ventas del canal 

mayorista, pese a la gran inversión de plantas, mejora de estructura, marketing y nivel 

de servicio. 

Tabla 1 

    Ventas reales y planificadas del canal de mayorista mascotas 

Nota: *Los datos recopilados son exclusivos de la empresa Molitalia S.A, los cuales son han sido 
tratados y modificados por la misma empresa compartiendo el porcentaje real obtenido. 

 

De acuerdo con la con la Tabla 1, se observa que por año la empresa Molitalia 

S.A planifica un aumento del 30% de sus ventas reales del canal mayorista, sin embargo, 

Descripción 2018 2019 2020 2021 

Real S/. 20.258 mil S/. 37.552 mil S/. 39.540 mil S/. 36.566 mil 

Planificación S/. 19.293 mil S/. 26. 335 mil S/. 48,818 mil S/. 51.402 mil 

% Real vs Plan 105% 143% 81% 71% 
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en el 2020 no se cumplió con la venta planificada, disminuyendo así, su venta real para 

el 2021. 

Es así, como no guarda relación con la tendencia que viene ocurriendo en el 

mundo y Latinoamérica del aumento de demanda de alimentos para mascotas, teniendo 

un impacto negativo en los resultados comerciales y financieros de la empresa Molitalia 

S.A. 

Así mismo, en el presente trabajo de investigación se presentó resultados más 

profundos de la efectividad de la venta de la empresa Molitalia S.A como los que se 

presentarán en la Figura 1 y Figura 2. 

Figura 1  

Evolutivo de phasing de ventas: últimos 7 días 

Nota: *Los datos recopilados son exclusivos de la empresa Molitalia S.A, los cuales son han sido 
tratados y modificados por la misma empresa compartiendo el porcentaje real obtenido. 

 

La Figura 1 muestra los resultados mensuales de phasing de ventas del canal 

mayorista mascotas, como concepto general el termino phasing es un indicador usado 

en la empresa Molitalia S.A para medir las ventas en porcentaje por semana del mes.  
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La breve explicación del indicador, en la primera semana se debe vender el 10% 

de lo planificado, en la segunda el 25%, tercera 30% y cuarta 35%, bajo estos porcentajes 

de ventas la empresa logra entregas efectivas evitando rechazos y demoras. 

Así, por ejemplo, si la empresa Molitalia S.A tiene planificado vender en el mes de 

enero 10tn de alimentos para mascotas, el equipo deberá planificar sus ventas en la 

proporción que se presenta en la Tabla 2. 

Tabla 2  

Ejemplo de Phasing de Ventas 

Semana  W1 W2 W3 W4 Total 

Porcentaje de 

venta 
15% 25% 25% 35% 100% 

Toneladas 

Vendidas  
1.5Tn 2.5Tn 2.5Tn 3.5Tn  10Tn 

Nota: *Los datos recopilados son exclusivos de la empresa Molitalia S.A, los cuales son han sido 
tratados y modificados por la misma empresa compartiendo el porcentaje real obtenido. 

 

Teniendo en claro la medición del indicador, se analiza la Figura 1 que en los 3 

últimos años las ventas en la última semana han superado el 45%, en el 2021 donde la 

empresa Molitalia S.A planificó un alza en las ventas no se obtuvo un resultado favorable 

en su indicador de phasing. 



 

 22 

 Nota: *Los datos recopilados son exclusivos de la empresa Molitalia S.A, los cuales son han sido 
tratados y modificados por la misma empresa compartiendo el porcentaje real obtenido. 

 

La Figura 2 muestra el indicador de fill rate del canal mayorista de la empresa 

Molitalia S.A. Según Delage (2020) “Este indicador tiene por objeto medir el rendimiento 

de la empresa en la tramitación de los pedidos, teniendo en cuenta todo el tiempo 

transcurrido desde la recepción del pedido hasta su salida para la entrega” (párr.9) 

Afirmando Delage (2020) que “como punto de referencia para la evaluación del 

rendimiento, se considera lo que se ha acordado con el cliente, es decir, el Order Fill 

Rate mide la eficiencia con la que se puede satisfacer una demanda con total precisión” 

(párr.9) 

Utilizando el Order Fill Rate como indicador de rendimiento, el gestor puede 

evaluar si su operación puede satisfacer las necesidades del cliente en cualquier 

momento. Si la tasa de OFR es alta, significa que la empresa tiene un rendimiento óptimo 

en el cumplimiento de los pedidos dentro del nivel de servicio del plazo de entrega 

(tiempo transcurrido entre el pedido del cliente y la entrega de la mercancía). Y cabe 

destacar que el cumplimiento constante de los plazos de entrega es una ventaja 

competitiva, de ahí la importancia de evaluar este indicador. (Delage , 2020, párr. 10) 
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Bajo el concepto mencionado, en la Figura 2 se analiza que en los últimos 2 años 

la empresa Molitalia S.A no superó el objetivo del 90% en el total de los meses de cada 

año teniendo un déficit para cubrir la demanda de los pedidos ingresados, pues impactó 

así en la satisfacción del cliente y la fidelización que mantienen con ellos. 

En el 2021 si bien es cierto se obtuvo meses favorables, como total año para la 

compañía fueron resultados negativos para cubrir la demanda de sus clientes 

mayoristas. 

Entre las probables causas que podrían explican esta situación es la gestión de la 

logística internacional utilizada por la empresa Molitalia S.A en tiempos de incertidumbre 

quien en la operación destinada al transportar la materia prima desde el proveedor 

(Estados unidos – Exportador) hacia nuestro país destino (Perú – Importador) existen 

limitantes en operación que se relaciona con la efectividad de las ventas del rubro de 

alimentos para mascotas de la empresa Molitalia S.A.  

Esto ocasionaría el impactando al cliente final, ya que no se están cumpliendo con 

la cantidad de insumo para la fabricación planificada a la venta por ello tenemos una gran 

pérdida de oportunidad de mayor ventas y posicionamiento en el mercado. 

También, otra posible causa es el alza de precios internacionales para el traslado 

de materia prima, Según Delgado (2020) “El transporte es otro sector con fuerte impacto 

al alza, debido al aumento de operaciones para garantizar el abastecimiento alimentario 

en los lugares de consumo y los centros de producción para hacer frente a la crecida de 

la demanda por parte de los consumidores.” (párr. 19) 
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Otra posible causa es la falta de estrategias comerciales para el posicionamiento 

y nivel de servicio de los clientes en tendencias de aumento de demanda del producto 

que comercializa la empresa. 

De continuar con esta situación se produciría una pérdida de posicionamiento de 

la marca en el mercado, fidelización con los clientes y sobre todo en los márgenes para 

la empresa, pues empiezan a ser mayores los gastos operativos que el margen que 

pueda tener la empresa. 

Esta investigación contribuirá en identificar si existe relación de la gestión logística 

internacional con la efectividad de las ventas en el rubro de alimentos para mascotas de 

la empresa Molitalia S.A. 2020 -2021. 

1.1.1.1 Problema general 

¿Cómo se relaciona la gestión logística internacional con la efectividad de las 

ventas en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa 

Molitalia S.A. 2020 -2021? 

1.1.1.2 Problemas específicos 

a) ¿Cómo el abastecimiento se relaciona con la efectividad de las ventas en el 

rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 

2020 -2021? 

b) ¿Cómo la producción se relaciona con la efectividad de las ventas en el 

rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 

2020 -2021? 
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c) ¿Cómo la distribución se relaciona con la efectividad de las ventas en el rubro 

de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 2020 -

2021? 

1.2 Justificación de la investigación 

Justificación Teórica 

La presente investigación se realizó con el objetivo de aportar al conocimiento ya 

existente sobre la teoría de la gestión logística internacional y la efectividad de las 

ventas en el rubro de alimentos para mascotas en la empresa Molitalia S.A y como 

estas se relacionan. 

Justificación Práctica 

La efectividad de las ventas en la empresa Molitalia S.A en el rubro de alimentos 

para mascotas vienen disminuyendo, generando resultados negativos para la compañía, 

así mismo, la gestión logística internacional también se vio impactada en sus procesos 

por el Covid-19. 

La presente investigación aporta cambio en la gestión de la empresa para ambas 

variables que ayudarán a obtener los resultados favorables financieros, comercial y a 

nivel de servicio. 

1.3 Delimitación de la investigación 

Delimitación espacial: La investigación se llevará a cabo en la empresa Molitalia 

S.A 

Delimitación temporal: El desarrollo de la presente investigación se llevará a cabo 

realizando un estudio que comprende los años 2019 al 2021. 
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Delimitación social: La investigación se llevará a cabo con los colaboradores de la 

fuerza de venta, planeamiento, producción y también con nuestros clientes de canales 

tradicionales. 

1.4 Objetivos de la investigación 

1.4.1 Objetivo general 

Determinar la relación de la gestión logística internacional con la efectividad de 

las ventas en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa 

Molitalia S.A. 2020 -2021 

1.4.2 Objetivos específicos 

 a) Determinar la relación del abastecimiento con la efectividad de las ventas en 

el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 

2020 -2021 

b) Determinar la relación de la producción con la efectividad de las ventas en el 

rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 

2020 -2021 

c) Determinar la relación de la distribución en con la efectividad de las ventas en 

el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 

2020 -2021 
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CAPÍTULO II: MARCO TEÓRICO 
 

2.1 Antecedentes de la investigación 

Antecedentes de la investigación internacionales 

Flores Bastidas (2021) en su tesis “Logística integral y satisfacción del cliente de 

los servicios logísticos en Guayaquil.” Tuvo como objetivo general es determinar en qué 

medida la logística integral guarda relación con la satisfacción del cliente de los servicios 

logísticos en guayaquil, concluyendo que existe una relación grado de correlación es 

moderada positiva, lo que quiere decir, que hay una relación directa entre la logística 

integral y la satisfacción del cliente. 

La presente tesis aporta información valiosa para todas las empresas nacionales 

y trasnacionales para entender de qué manera se relaciona la logística integral con la 

satisfacción del cliente, con esto poder incorporar procesos de innovación para tener 

resultados más agiles y eficientes, así mismo, la fidelización y crecimientos en su 

posicionamiento en el mercado. 

Lopez Calderon (2021) en su tesis “La nueva realidad logística de las 

exportaciones de carne bovina de Colombia a estados unidos ante la pandemia del covid-

19” tuvo como objetivo identificar los cambios en la logística de exportación de carne de 

bovino despostada de Colombia a Estados Unidos a partir de la pandemia del COVID-

19.  

Lopez Calderon (2021) Concluye que necesita un trabajo conjunto entre el 

gobierno de Colombia y los estamentos americanos con el fin de cumplir con los 
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requerimientos de ese mercado, de lograrlo cumplirlos se podría hacer el uso de los 

beneficios del TLC firmado entre los dos países. 

El análisis del presente trabajo de investigación es de gran importancia para los 

países y sus empresas para buscar estrategias ante el impacto de una pandemia 

sanitaria como ocurrió con el Covid19, esto ayudará a no parar con la actividad 

económica y no generar desempleos y caída de la demanda de la materia prima. 

Sanchez & Weikert (2020) en su artículo científico “Logística internacional pos-

pandemia: análisis de las industrias aérea y de transporte marítimo de contenedores” el 

estudio busca reflejar la situación de la logística internacional originada en el brote del 

COVID-19 desde prácticamente el inicio del año 2020, poniendo énfasis en los tráficos 

aéreo y marítimo. 

Sanchez & Weikert (2020) muestra en sus discusiones que en general, América 

Latina y el Caribe están sufriendo las consecuencias de la pandemia vía una notoria 

disminución de las importaciones y las exportaciones. La caída de las importaciones 

refleja la baja en el consumo de bienes en la región, pero también se relaciona con la 

disminución de las capacidades industriales nacionales con una menor importación de 

los insumos necesarios para producir, consumir o reexportar. 

El siguiente informe publicado por CEPAL tiene un gran aporte al entendimiento 

del impacto de la pandemia a las industrias áreas y las exportaciones e importaciones 

transitadas por el medio marítimo, esto ayudará a las empresas en prevenir y tener 

estrategias en base al histórico para la recuperación de su rentabilidad y para el país en 

su economía. 
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Antecedentes de investigación nacionales  

Gonzale Ruiz (2021) en su tesis “Propuesta de mejora de la Gestión Logística 

para cumplir con el nivel de servicio en un Operador Logístico” con el objetivo principal 

de objetivo general es proponer mejoras en la gestión logística para cumplir con nivel de 

servicio en un operador logístico, concluye con la implementación de las propuestas en 

la gestión logística, se cumple con el nivel de servicio que exige el cliente: pedido perfecto 

(98.5%), pedidos completos del (99.1%), pedidos sin daño (99.4%) y pedidos a tiempo 

(100%). 

La siguiente tesis brinda propuesta de mejora para los operadores logísticos 

cumplir con la eficiencia y nivel de cumplimiento a sus clientes, así mismo dar un mejor 

servicio de tiempos y calidad reduciendo los daños, evitándose así verse impactado en 

costos. 

Gonzales Prado & Tuesta Velarde (2019) en su tesis “Diagnóstico y propuesta de 

mejora en la cadena de suministro en un centro de distribución logística aplicando el 

modelo scor” con el objetivo principal es determinar de qué manera el modelo SCOR 

mejorará la cadena de suministro de un centro de distribución logística.  

Gonzales Prado & Tuesta Velarde (2019) Concluye al término de la investigación 

podemos concluir que el modelo SCOR es aplicable para todo tipo de empresa, debido 

a su gran alcance podemos adaptar sus estándares a los procesos de nuestra empresa 

en estudio y así poder determinar el estado de la cadena de suministros. 

La siguiente tesis es de gran aporte para la presente investigación, ya que, incluye 

propuestas de mejora y modelos de gestión logístico para lograr cumplir con los objetivos 
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y metas de las empresas, así mismo, el modelo SCOR (en inglés, SCOR model o Supply 

Chain Operations Reference model) es definido como el modelo para para analizar, 

evaluar y optimizar los procesos que se desarrollan a lo largo de la cadena de suministro. 

Cruz Ramos (2020) en su tesis Estrategias De Marketing Digital Para Mejorar Las 

Ventas De La Empresa Dysmar E.I.R.L. Piura, Año 2019” cuyo objetivo principal es 

determinar las estrategias de marketing digital que permitan mejorar las ventas de la 

empresa Dysmar E.I.R.L. de Piura, 2019. 

Concluye Cruz Ramos (2020) que la página web de la empresa Dysmar E.I.R.L. 

no está siendo bien aprovechada ya que inclusive un elevado 56.92% de sus actuales 

clientes no la han visitado; además no aparece en las primeras ubicaciones en las 

búsquedas de maquinaria y equipos hidráulicos en Piura lo que limita la captación de 

nuevos clientes. 

Cruz Ramos (2020) adiciona que su página, presenta serias deficiencias cuando 

se accede a ella a través de dispositivos móviles por falta de compatibilidad con ellos, 

por lo cual las estrategias más adecuadas son las referidas a la aplicación de 

herramientas SEO, la utilización de un formato de página compatible con dispositivos 

móviles y el incremento del tráfico mediante el ofrecimiento de un porcentaje de 

descuento por compras que los clientes realicen a través de la página web. 

La presente tesis es de gran importancia para las empresas en entender las 

ineficiencias que afrontan y tener mejoras en los procesos para mejorar las ventas y el 

nivel de servicios a sus clientes, así poder cumplir sus objetivos y crecimiento financiero. 
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Pérez Vargas (2022) en su tesis “Propuesta para reducir el tiempo de entrega de 

pedidos en una empresa de fabricación de pinturas industriales” con el objetivo principal 

es reducir la adición de insumos en el proceso de producción y asimismo implementar 

controles en el proceso para que el producto en fabricación pueda pasar el control de 

calidad. 

Pérez Vargas (2022) concluye que las 5 causas principales que se planteó 

solución en este proyecto fueron adición de insumos, inexistencia de controles en el 

proceso, bajo volúmenes de producción por OT, demora en el proceso de créditos y 

faltante de documentación para entrega de pedidos. como modelo de gestión para la 

solución se escogió el Lean Management, por lo que su principal efecto es reducir el 

tiempo de flujo de un proceso, en este caso, el proceso de atención a clientes 

Industriales. Las propuestas de solución están enfocadas a satisfacer las necesidades 

del cliente sin que este afecte la producción y las ganancias o rentabilidad de la empresa. 

La tesis presentada es de gran aporte para la investigación, ya que se analiza las 

mejoras en tiempos de entregas y lograr mejorar las ventas a nivel de servicio al cliente. 

2.2 Bases teóricas 

2.2.1 Teoría de la Gestión Logística Internacional  

El fenómeno de la globalización ha generado un gran impacto para las industrias 

y con ello el avance de nuevas formas de estar interconectados en los sistemas políticos, 

económicos y tecnológicos.  
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La globalización también ha permitido que las industrias desarrollen nuevos 

métodos de llegar a los diferentes países y trasladar algún bien o servicio y con ello el 

crecimiento y desarrollo empresarial.  

Gracias a estos nuevos métodos de interconexión y con actualizaciones 

constantes, nos cuestionamos ¿Cómo llevar un producto a otro país? O ¿Cómo hacer 

llegar a un país un producto? pues gracias a un conjunto de operaciones donde se 

utilizan recursos para la producción, almacenamiento y distribución se genera la gestión 

logística internacional, donde hoy en día las empresas exportadoras o importadoras se 

centra en obtener la máxima eficiencia.  

Es por ello, que la presente investigación se tomará en cuenta las definiciones, 

características y elementos fundamentales de la gestión logística internacional para 

determinar la relación con la efectividad de ventas. 

Según Silvera Escudero (2020) “la actualidad, la economía mundial maneja la 

logística internacional como una herramienta estratégica que lleva los productos a los 

lugares donde lo requiera la demanda para satisfacer las necesidades que se van 

creando en las diferentes economías a nivel mundial” (p. 30) 

La logística constituye un punto sumamente importante en materia de distribución 

física, para lo cual es necesario conocer los procesos y la regulación de las exportaciones 

e importaciones de las mercancías, mediante la correcta aplicación de las formas de 

organización, financiación, proyección y comercialización internacional para obtener 

como resultado mejorar en términos de tiempo, dinero y esfuerzo la entrega de un 

producto al consumidor final. (Henriquez, 2020) 
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Entre otras definiciones Castellanos Ramirez (2017) muestra en su libro logística 

internacional comercial las siguientes definiciones: 

▪ “Ferrel, Hirt, Ramos, Adianensen & Florez (2004), es una función operativa 

importante que comprende todas las actividades necesarias para la obtención 

y administración de materias primas y componentes, así como el manejo de los 

productos terminados, su empaque y distribución a los clientes” (p. 282).  

▪ “Lamb, Hair & McDaniel (2002) es el proceso de administrar estratégicamente 

el flujo y almacenamiento eficiente de las materias primas, de las existencias 

en el proceso y de los bienes terminados del punto de origen al de consumo” 

(p. 383). 

▪ “Lamb, Hair & McDaniel, (2002) Es el proceso de administrar estratégicamente 

el flujo y almacenamiento eficiente de las materias primas, de las existencias 

en el proceso y de los bienes terminados del punto de origen al de consumo” 

(p. 383). 

La logística es la parte de la cadena de suministros que planifica, implementa y 

controla el flujo efectivo y eficiente; el almacenamiento de artículos y servicios y la 

información relacionada desde un punto de origen hasta un punto de destino con el 

objetivo de satisfacer a los clientes. Por esta razón, la logística se convierte en uno de 

los factores más importantes de la competitividad, ya que puede decidir el éxito o el 

fracaso de la comercialización de un producto. (Castellanos Ramirez, 2017, p. 12) 

Castellanos Ramirez (2017) sostiene que, en este punto adquieren especial 

relevancia los elementos que conforman la logística a saber: 
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▪ La gestión de materiales: Es la administración del suministro y recepción de 

materias primas, productos semielaborados para un uso posterior. 

▪ El sistema de flujo de materiales: Consiste en la habilidad de planificar la 

fabricación de productos terminados, para que estén disponibles con el fin de 

atender las solicitudes de los clientes. 

▪ La distribución física: Es la entrega de los productos terminados a los diferentes 

clientes. 

En otras palabras, es la gestión de los tres grandes procesos logísticos de la 

cadena de suministros a saber: el abastecimiento, la producción y la distribución. (p.13) 

Figura 3  

Las tres grandes logísticas de la empresa 

Nota: Fuente: Castellanos Ramírez (2017, p. 15) 

La gestión de las tres logísticas lleva a las empresas a diseñar diferentes pasos o 

caminos para lograr su fin principal: cumplirle al cliente. Todo parte de la aceptación de 

un pedido, el cual deberá cumplir con los rigores establecidos por la compañía, en cuanto 
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a la forma como se recibe e introduce en el sistema, la verificación de créditos, 

autorizaciones y compromisos de entrega. (Castellanos Ramirez, 2017, p. 14) 

Figura 4  

Función de la Logística 

Nota: Fuente: Castellanos Ramírez (2017, p. 17) 

Las funciones de la logística se basan principalmente en la administración de los 

flujos físicos (materias primas, productos acabados, etc.), teniendo en cuenta los 

recursos (humanos, consumibles, etc.), los bienes necesarios (almacenes, bodegas, 

herramientas, sistemas informáticos, camiones, etc.), y los servicios (transportes o 

almacén subcontratados) (Castellanos Ramirez, 2017, p. 15) 

Según Castellanos Ramirez (2017) sostiene que “en otras palabras, la logística 

gestiona de manera directa los flujos físicos (compras, distribución y devolución) e 

indirectamente los flujos financieros y de información asociados, los cuales serán 

tratados en el capítulo siguiente.”(p.16) 
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Castellanos Ramirez (2017) concluye que, “podemos establecer que la misión 

principal de la logística de las empresas es colocar los productos adecuados, en el lugar 

adecuado, en el momento preciso y en las condiciones deseadas, con el fin de contribuir 

a la rentabilidad de la compañía.”(p. 16) 

Esto nos lleva a establecer que el objetivo de la logística parte de la satisfacción 

de la demanda y esto se debe ver reflejado en las mejores condiciones de servicio, costo 

y calidad. La logística se encarga de la gestión de los medios necesarios para alcanzar 

este objetivo, movilizando el recurso humano necesario y los recursos financieros 

adecuados. (Castellanos Ramirez, 2017, p. 16) 

Nota: Fuente: Castellanos Ramírez (2017, p. 19) 

En esta relación que se establece entre las diferentes empresas, organizaciones 

o servicios juega un papel fundamental el departamento o área comercial, ya que es el 

que se encarga de materializar las ventas y por ende la distribución física de las 

mercancías. (Castellanos Ramirez, 2017, p.17) 

Se tomará los tres principales procesos de la logística internacional para el análisis 

de la presente investigación, considerando el almacenamiento, producción y distribución. 

Figura 5  

Objetivo y Metas de la Logística 
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ABASTECIMIENTO 

Según Castellanos Ramirez (2017) gestionar un almacén consiste, básicamente, 

en la definición de los criterios para seleccionar los materiales que saldrán de este a fin 

de atender una petición concreta. Es decir, la definición del período de permanencia de 

los productos en el almacén, para lo cual se cuenta con los siguientes sistemas: 

▪ Sistema FIFO (First In – First out). Es el más utilizado y basa su estrategia en 

que las primeras salidas del producto del almacén corresponden a las primeras 

entradas de materiales llegadas al almacén; en otras palabras, lo primero que 

entra es el primero que se expide. Este sistema se utiliza en sectores que 

manejan inventarios muy dinámicos a fin de evitar la aparición de obsoletos 

(industria automotriz).(p. 55) 

▪ Sistema LIFO (Last In – First out). Su estrategia consiste en que los últimos 

materiales o productos en entrar serán los últimos en salir. Es utilizado en la 

industria de alimentos, específicamente en el sector de los frescos.(p. 56) 

▪ Sistema FEFO (First Expired – First Out). Consiste en darle salida primero a los 

productos que tengan la fecha más próxima de caducidad. Sistema utilizado en 

la industria farmacéutica. (p. 56) 

La función principal de la gestión del almacén o bodega consiste en la 

optimización de los flujos físicos; lograr este objetivo depende de los flujos de información 

y se desarrolla paralelamente por tres vías: información para gestión; identificación de 

ubicaciones, e identificación y trazabilidad de las mercancías. (Castellanos Ramirez, 

2017, p.56) 
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Según Castellanos Ramirez (2017) Todos los almacenes son diferentes y por ello 

es necesario clasificarlos teniendo en cuenta los siguientes parámetros: 

▪ Relación con el flujo de producción, Estos se clasifican teniendo en cuenta el 

flujo de producción de materias primas, de productos terminados, de material 

auxiliar y de preparación de pedidos y distribución. (p. 56) 

▪ Según su ubicación. Se clasifican dependiendo del lugar y cómo se almacenen: 

bajo techo, dentro de la bodega y al aire libre en patios debidamente 

demarcados. (p. 57) 

▪ Según el material que se va a almacenar. Va definido por el tipo de carga y la 

especialización de esta, a saber: por bultos, a granel, líquidos y gases. (p.57) 

▪ Según su localización. Se clasifican en regionales y en centrales. Los primeros 

se ubican cerca de los centros de consumo y los segundos, cerca de los centros 

de fabricación. (p. 57) 

▪ Según su función logística. Estos se clasifican en centros de consolidación, 

centros de ruptura, centros de tránsito, en almacenes cíclicos o estacionales y 

almacenes de custodia a largo plazo. Estos están más ligados a la concepción 

moderna de los centros de actividades logísticas. (p. 57) 

Se tienen actividades básicas en general los almacenes tales como llegada al 

almacén de materia prima o producto terminado, descarga, recepción y control, 
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almacenamiento, desalmacenaje, picking, consolidación de destinos, agrupamiento, 

carga y envío. (Castellanos Ramirez, 2017, p. 57) 

En este punto, la empresa debe determinar el diseño o selección de sus zonas de 

almacenamiento de las mercancías, que no es otra cosa que el espacio donde se 

colocarán los productos a la espera de ser transferidos a otro eslabón dentro de la 

cadena de suministro. (Castellanos Ramirez, 2017, p 57) 

Según Castellanos Ramirez (2017) En el proceso de almacenamiento se 

interrelacionan actividades, tales como pedidos, inventarios, recepción de mercancías, 

despacho, etc., los cuales se resumen en el siguiente esquema. (p. 57) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Fuente: Logística comercial internacional Castellanos (2017, p. 68) 

 

En su estructura productivo-logística, las empresas industriales deben manejar un 

almacén de materiales que se encargará de toda la materia prima que utilizará en su 

proceso productivo. El cual está conformado por los costos de materia prima más la mano 

Figura 6  

Actividades interrelacionadas en la gestión de almacenamiento 
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de obra, que en algunas ocasiones se media por salario fijo y otras por mano de obra al 

destajo. De igual forma, debe contar con los insumos que acompañan a la materia prima 

en el proceso de fabricación. (Silvera Escudero, 2020, p. 34) 

Manejo y gestión de las mercancías y productos dentro del almacén. Se puede 

contar con espacios concretos de almacenaje que son alquilados en sus diferentes 

formatos o nomenclaturas como el valor declarado, metros cúbicos de volumen, o bien 

por kilogramo de peso. (Moneda Única, 2021) 

El almacenaje procura un exhaustivo control de entradas y salidas, gestión de la 

manipulación de la mercancía, peso, volumen y expedición del producto. Por su parte, el 

control de stock determina los niveles idóneos del almacenamiento de mercancía, donde 

también se controla la calidad del producto teniendo especial cuidado con aquellos que 

requieren especial atención por su caducidad. (Moneda Única, 2021) 

Existen indicadores que permitiràn la medición de eficiencia de la gestión de 

almacenes, según Mecalux Esmena (2022) “gracias a los indicadores de almacén, el 

responsable logístico puede monitorizar el rendimiento de los procesos, localizar 

oportunidades de mejora y tomar decisiones basadas en la productividad real de cada 

área de la instalación.” 

En la presente investigación se tomarán como indicadores: 

• Tasa de rotación de inventario: Según Mecalux Esmena (2022) “Mide la 

cantidad de veces que los aprovisionamientos de mercancía se transforman en pedidos 

completados durante un periodo de tiempo determinado (en general, un año).” 
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• Indice de rotura de stock: Según Mecalux Esmena (2022) “Muestra el 

porcentaje de pedidos que no son satisfechos por ausencia de stock suficiente para 

atender la demanda.” 

 
PRODUCCIÓN  

Para hablar de logística de producción debemos empezar señalando que las 

empresas productoras cuentan con unos medios para desarrollar sus actividades, tales 

como la fábrica propiamente dicha, los almacenes, y las actividades que realizan en ellos 

tienen que ver con la compra de materia prima, la que, a su vez, mediante la gestión de 

producción, ingresa al proceso como materiales para que se transformen en productos 

terminados que luego son llevados a los centros de consumo. (Castellanos Ramirez, 

2017, p. 71) 

Lo anterior conlleva una serie de actividades que se inician cuando el productor, 

o fabricante de un bien, adquiere los elementos necesarios para que el producto que se 

elabore llegue a buen término. Como estos elementos se compran en grandes 

cantidades deben ser almacenados en los sitios destinados para tal fin (bodegas, 

almacenes); allí son organizados con base en las líneas de producción establecidas para 

que lleguen en las cantidades requeridas y en el momento preciso para la fabricación del 

producto final, con bajos niveles de desperdicio y a bajo costo. (Castellanos Ramirez, 

2017, p. 71) 

En este escenario es donde la gestión de la producción debe coordinar que estos 

productos terminados lleguen al consumidor final, a través de la gestión de stocks, 

compras, almacenaje y distribución. Son tareas en las que la logística de producción 
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cumple una función primordial porque está presente en cada una de ellas (Figura 7). 

(Castellanos Ramirez, 2017, p. 71) 

Figura 7  

Gestión de coordinación de los procesos 

Nota: Fuente:  Castellanos Ramíres (2017, p. 72) 

Según Castellanos Ramirez (2017) “La logística de producción involucra 

diferentes elementos como las maquinarias, transporte y recursos humanos, está muy 

asociado con la logística de transporte, almacenes, distribución y gestión de inventarios, 

todos estos procesos están asociados para poder generar ese producto finalmente 

comercializado.” (p. 72) 

Las empresas exportadoras se dedican a la producción de bienes y servicios con 

el propósito de sacar sus mercancías a los exigentes mercados mundiales. Para esto 

deberán contar con una infraestructura acorde al manejo que se quiera dar a la 

fabricación de mercancías destinadas a la exportación. (Silvera Escudero, 2020, p. 33) 

Las empresas u organizaciones, las cuales deben implementar estrategias para 

trabajar y planear esta logística con el fin de que se desarrolle a tiempo y en forma 
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adecuada y justa. En el abastecimiento de una empresa se agrupan una serie de 

actividades, cuya ejecución permite alcanzar un mayor grado de confiabilidad entre 

equipos, máquinas, construcciones, etc. (Figura 8). (Castellanos Ramirez, 2017, p. 73) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Fuente: Castellanos Ramírez (2017, p. 74) 

Según Silvera Escudero (2020) sostiene que “el objetivo de un sistema de 

producción tiene que ver con algunas variables importantes, entre las que destacan”: 

1. Entregar productos de calidad: lo que se fabrique debe cumplir con estándares 

de calidad a nivel mundial, ya que serán exportados y tienen que ser 

competitivos en los mercados mundiales a donde lleguen. (p. 37) 

2. Entregar el producto a tiempo: tiene que ver con la rapidez que maneje el 

producto, lo cual se relaciona con el marketing y la logística manejada, todo 

debe estar engranado para que se combinen el tiempo óptimo de fabricación 

con los procesos de transporte y distribución de las mercancías. (p. 37) 

Figura 8  

Logística de Producción 
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3. Lograr máxima satisfacción del cliente: sin lugar a duda el cliente define el 

destino de una empresa, ahí radica la importancia de mantenerlo satisfecho 

brindándole un producto que reúna toda la calidad que espera al momento de 

satisfacer sus necesidades a plenitud. (p. 38) 

4. Producir bienes al menor costo posible: este concepto no se debe mal 

interpretar, ya que el producto debe mantener toda la calidad en su fabricación. 

Sin embargo, los costos deben disminuir a través de estrategias 

administrativas que puedan optimizar la producción de bienes fabricados para 

mercados mundiales. (p. 39) 

DISTRIBUCIÓN  

Según Castellanos Ramirez (2017) sostiene que “La distribución cierra el conjunto 

estructural al constituir los mecanismos de enlace entre el abastecimiento y la 

producción; es decir, los procesos logísticos estructurales son cíclicos e 

interdependientes.” (p. 144) 

Castellanos Ramirez (2017) “Para definir la distribución física de mercancías 

primero debemos asumirla con un enfoque de gestión empresarial para que pueda ser 

seguida bajo la óptica de una gerencia de DFI en la toma de decisiones de los negocios 

de comercio exterior.” (p. 35) 

Por lo tanto, la definiremos como el conjunto de operaciones necesarias para el 

desplazamiento de los productos preparados como carga, desde el lugar de producción 

o manufactura en el país de exportación hasta el local del importador en el país destino, 

bajo el concepto de óptima calidad costo razonable y entrega justo a tiempo. (Castellanos 

Ramirez, 2017, p. 35) 
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El transporte es, sin duda, el componente vertebral de la distribución en las 

cadenas logísticas; por ello, es fundamental conocer las diferentes opciones que se 

presentan y determinar, mediante elementos conformados técnica y jurídicamente, cuál 

de estas es la que se ha de utilizar. (Castellanos Ramirez, 2017, p. 145) 

La gestión del transporte y distribución de productos puede abarcar la totalidad o 

una parte de la cadena, de la red de distribución hasta el reparto al destino final, al cliente, 

considerado como la última milla. Se dan casos frecuentes en los que existe una 

integración de varios proveedores de diferentes medios de transporte. (Moneda Única, 

2021) 

Según Castellanos Ramirez (2017) “El planteamiento del transporte significa la 

selección del modo que se va a utilizar, bajo la comprensión de tres principios claves”: 

• Velocidad: Es la capacidad de ir desde el origen hasta el destino tan rápido 

como se pueda. (p. 159) 

• Consistencia: Es la capacidad de hacer que los envíos lleguen siempre al 

mismo tiempo. Una consecuencia importante de la consistencia son los 

requerimientos de inventario; entre más consistente es el transporte, menos 

existencias se necesitan. (p. 159) 

• Control: Es la capacidad de hacer cambios antes y durante el transporte. Las 

telecomunicaciones han revolucionado el transporte; ahora uno puede 

comunicarse con el conductor y cambiar la ruta si es necesario. (p. 159) 

El transporte y la distribución son actividades logísticas de especial consideración 

para las empresas, ya que representan las dos terceras partes del conjunto de los costos 

logísticos. Además, estas actividades son clave dentro del concepto de servicio al cliente, 
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ya que producen las entregas en el tiempo y la forma acordada, teniendo en cuenta las 

expectativas y requerimientos de este. (Castellanos Ramirez, 2017, p 170) 

De todos los modos de transporte, el marítimo es quizás el que mejor representa 

la movilización internacional de carga. Debido a su naturaleza: Surcar a lo largo y ancho 

los océanos, se convierte en el sistema que ha jugado un papel central en la historia, 

intercomunicando los mercados en todo el mundo y convirtiéndose en la columna 

vertebral del transporte internacional. (Castellanos Ramirez, 2017, p. 205) 

Por lo anterior, el transporte marítimo está expuesto a los cambios estructurales 

del comercio internacional y con base en ello ha evolucionado para prestar un mejor 

servicio en la movilización de los diferentes tipos de cargas y ha incidido directamente 

sobre el crecimiento y la expansión de los puertos. (Castellanos Ramirez, 2017, p. 205) 

 

2.2.2 Teoría de Efectividad de Ventas  

La globalización nos ha permitido estar interconectados y gracias a los avances 

tecnológicos es más sencillo la comunicación y la obtención de información que se desee 

adquirir.  

Cuando una empresa quiere comercializar algún bien o producto a nivel nacional 

o internacional, gracias a la globalización podemos llegar a diferentes países en menos 

tiempo, mayor efectividad, calidad entre otros, sucedería igual si una empresa necesita 

importar alguna materia prima o producto terminado, sin embargo, nos cuestionamos 

¿Cómo logro comercializar mi producto? 
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Para poder comercializar un bien o servicio se debe ejecutar la acción de ventas, 

pues es la actividad económica donde se interactúan las dos partes cliente y empresa 

para entrar en acuerdos de negociaciones y finalizar con la entrega de lo adquirido por 

el cliente. 

Como otras definiciones están: 

• Las ventas, en economía, son la entrega de un determinado bien o servicio bajo 

un precio estipulado o convenido y a cambio de una contraprestación económica 

en forma de dinero por parte de un vendedor o proveedor. Las ventas suponen la 

obtención de una ganancia económica desde el punto de vista del vendedor. Este 

agente económico ofrece su producto a potenciales compradores, que se harán 

con el mismo tras compensarle con dinero sobre un precio conocido previamente. 

(Westreicher, Economipedia, 2020, párr.1-2) 

• Según Carreras Schroeder (2021) sostiene que “la efectividad del proceso 

de ventas mide la eficacia de los ejecutivos comerciales para convertir de manera 

exitosa a los prospectos en clientes y guiarlos adecuadamente por el embudo de 

ventas.” (párr. 2) 

El proceso de ventas es de gran importancia para las empresas, pues es el núcleo 

para la generación de rentabilidad, fidelización de clientes, posicionamiento de 

productos, entre otros beneficios de las ventas, sin embargo, no todas las compañías 

dan la importancia necesaria a esta actividad pues, según estudio elaborado por el Miller 

Heiman Group, solo el 24 % de las organizaciones afirma que evalúa constantemente a 

su fuerza de ventas para comprender las razones de su éxito. 

 

https://economipedia.com/historia/origen-del-dinero.html
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El proceso de ventas está liderado por el personal de cada empresa con el perfil 

de liderazgo, comunicación fluida, proactividad, entusiasmo, entre otras características 

que guarden relación con la cultura y lineamiento empresarial. 

Existen indicadores que permiten la medición de la efectividad de las ventas, 

según información del banco BBVA (2020) sostiene que estos indicadores ayudan a los 

emprendedores a tener el mapa completo del desempeño de su proceso comercial, lo 

que les permite tener una visión integral de sus ventas, incluyendo el financiamiento 

inicial y la atención post venta. 

Los indicadores de tiempo permiten a una empresa definir no solo el tiempo del 

proceso de ventas, sino identificar posibles retrasos originados por reprocesos o 

desviaciones no contemplados en los tiempos estándar. (BBVA, 2020) 

El compromiso de tiempos que puede mantener el cliente con la empresa es 

fundamental para generar confianza y buenas recomendaciones de algún servicio o bien 

que estemos vendiendo. 

La calidad es el indicador que nos permitirá medir la eficiencia a nivel de entrega, 

producto terminado, servicio de entrega entre otros, pues la gestión de ventas no solo 

involucra la negociación de compra con cliente, también se hace cargo de verificar el 

nivel de servicio y calidad que llegue a su cliente final. (BBVA, 2020) 

Según fuente del BBVA (2020) los indicadores de calidad incluyen el número de 

reclamos y la cantidad de devoluciones de los clientes. A partir del análisis de los 

reclamos y las devoluciones, se puede identificar claramente qué es lo que está 

causando las quejas o insatisfacción de los clientes. 
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Por otra parte, según fuente del BBVA (2020) los indicadores de eficiencia 

muestran lo bien o mal que se está utilizando el presupuesto, así como medir los 

aspectos vinculados a la asignación de los recursos humanos necesarios para las 

distintas fases del proceso. En algunos casos, sirven también para medir la motivación y 

compromiso del equipo de trabajo. 

BBVA, (2020) Por último, los indicadores de eficacia se concentran en el 

porcentaje del cumplimiento de la meta de ventas, el número de ventas canceladas o 

perdidas y el índice de ventas concretadas.  

 

2.3 Definición de términos 

Abastecimiento 

“Se conoce como abastecimiento al proceso mediante el cual los proveedores 

facilitan medios al resto de grupos económicos o individuos, los cuales consiguen un 

determinado nivel de satisfacción o utilidad.” (Sanchez G. J., 2018, párr. 1) 

Proceso  

La palabra proceso viene del latín processus, formado por pro (“adelante”) y 

cadere (“caminar”), por lo que refiere a la acción de ir hacia adelante, de avanzar en una 

trayectoria determinada y, por semejanza, avanzar en el tiempo. Es un término empleado 

en una enorme variedad de contextos, sobre todo técnicos o industriales, pero siempre 

conservando ese sentido original. (concepto, s.f. párr. 2) 

Demanda 



 

 50 

Es la cantidad de bienes y servicios que un consumidor está dispuesto a aadquirir 

a un precio, momento y mercado determinado. (Fernández Chavesta & Romero 

Gonzales, 2018, p. 43) 

Distribución 

(Coll Morales, 2021) “La distribución es un elemento indispensable en el mundo 

de la empresa y del marketing. Con distribución estamos haciendo referencia al conjunto 

de actividades que se realizan desde que un producto es elaborado, hasta que es 

comprado por el cliente final.” (Párr. 1) 

DFI 

La Distribución Física Internacional, conocida por sus siglas DFI, es el proceso 

logístico que se desarrolla en torno a situar un producto en el mercado internacional 

cumpliendo con los términos negociados entre el vendedor y el comprador. Su objetivo 

principal es reducir al máximo los tiempos, los costos y el riesgo que se puedan generar 

durante el trayecto, desde el punto de salida en origen hasta el punto de entrega en 

destino. (Villamizar , 2020, p.12) 

Efectividad 

La efectividad es la capacidad de conseguir el efecto deseado en lo que se realiza. 

En economía, este concepto también se relaciona con lo realmente causado en el caso 

de variables. (Paéz 2020, párr. 1) 

Eficiencia  

Eficiencia se define como la relación entre los recursos utilizados en un proyecto 

y los logros conseguidos con el mismo. Se da cuando se utilizan menos recursos para 
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lograr un mismo objetivo o cuando se logran más objetivos con los mismos o menos 

recursos. (Gestión Pe, s.f., párr. 4) 

Eficacia 

Según Gestión Pe, “En tanto, eficacia es el nivel de consecución de metas y 

objetivos. La eficacia hace referencia a nuestra capacidad para lograr lo que nos 

proponemos.” (párr. 5) 

Gestión 

Según Westreicher (2020) “La gestión es un conjunto de procedimientos y 

acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo. 

Logística 

 Son principalmente las operaciones de transporte, almacenamiento 

y distribución de los productos en el mercado. Por ello, se considera a la logística como 

operaciones externas a la fabricación primaria de un producto. En este sentido, es uno 

de los departamentos de las empresas que más se suele externalizar o subcontratar. 

(Sevilla Arias, 2012) 

Logística es la parte del proceso de gestión de la cadena de suministro encargada 

de la “planificación, implementación y control eficiente del flujo de materiales y/o 

productos terminados, así como el flujo de información relacionada, desde el punto de 

origen hasta el punto de destino, cumpliendo al máximo con las necesidades de los 

clientes y generando los mínimos costos operativos” (Villamizar , 2020, p.3) 

Mercado 
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Un mercado es una siruación en la que dos fuerzas, la oferta y la demanda, 

convergen o se contactan con el fin de establecer los precios y las cantidades de los 

bienes, servicios o factores productivos que se van a transar en un momento 

determinado. (Fernández Chavesta & Romero Gonzales, 2018, p. 27) 

Producción 

“La producción es una actividad dirigida a la satisfacción de las necesidades 

humanas, a través del procesamiento de las materias primas, hasta generar productos o 

mercancías, que serán intercambiadas dentro del mercado.” (Quiroa, 2020) Párr. 2) 

Objetivo de la empresa 

El objetivo fundamental de toda empresa es obtener ganancia o beneficio 

económico para desarrollarse. Este supuesto fundamental se logra dependiendo de la 

cantidad de bienes o servicios producidos y de los costos de producción que se asumen. 

(Fernández Chavesta & Romero Gonzales, 2018, p. 93) 

Ventas  

En: Significados.com. Venta es una acción que se genera de vender un bien o 

servicio a cambio de dinero. Las ventas pueden ser por vía personal, por correo, por 

teléfono, entre otros medios. 

2.4 Formulación de hipótesis 

Hipótesis General:  

La gestión logística internacional se relaciona significativamente con la efectividad 

de las ventas en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la 

empresa Molitalia S.A. 2020 -2021 
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Hipótesis específicas: 

a) El abastecimiento se relaciona significativamente con la efectividad de las 

ventas en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa 

Molitalia S.A. 2020 -2021  

b) La producción se relaciona significativamente con la efectividad de las ventas 

en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021 

c) La distribución se relaciona significativamente con la efectividad de las ventas 

en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021 
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CAPÍTULO III: DISEÑO METODOLÓGICO 
 

3.1 Nivel, tipo y diseño de la investigación 

La presente investigación plantea un enfoque cuantitativo, ya que se obtuvo 

información numérica donde fue elaborado a través de tablas, figuras y correlaciones, 

sinendo tratadas estadísticamente.  

La investigación muestra un análisis de nivel descriptivo correlacional, por cuanto 

se determinó la relación de las variables gestión logística internacional con efectividad 

de las ventas en el rubro de alimentos para mascotas de la empresa Molitalia S.A. 2020 

-2021. 

En lo referente al tipo de investigación, esta es una investigación de tipo aplicada 

ya que se usó la teoría de la gestión logística internacional y efectividad de ventas  con 

la finalidad de determinar la relaciona la gestión logística internacional con la efectividad 

de las ventas en el rubro de alimentos para mascotas de la empresa Molitalia S.A. 2020 

-2021. 

El diseño de investigación es no experimental por cuanto se observó los 

fenómenos en su contexto natural sin manipular las variables, es transversal porque se 

ha estudiado el periodo 2020 - 2021 y es correlacional puesto que se ha correlacionado 

las variables gestión logística internacional con la efectividad de ventas. 

El esquema del diseño de la investigación correlacional es el siguiente: 

 

 

M

Ox(V.I.) 

Oy(V.D) 

r
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        Donde:  

         

                      M = Muestra 

Ox = Observación de la Variable Independiente 

Oy = Observación de la Variable dependiente 

r = Correlación entre dichas variables 

 

3.2 Población y muestra 

La población de estudio esta conformada por todos los trabajadores de las áreas de 

distribución, planeamiento, compras y ventas de la empresa Molitalia S.A. donde la 

estructura de su distribución se presenta en la tabla 3 

Tabla 3  

Población – Distribución por áreas 

Area Cantidad Trabajadores Porcentaje 

Distribución 20 52.6% 

Planeamiento 5 13.2% 

Compras 3 7.9% 

Ventas 10 26.3% 

Total, Trabajadores 38 100.00% 

Nota: Información de la empresa Molitalia S.A. Fuente: Elaboración propia  

En la presente investigación la población de estudio es finita y está integrada por 

todos los trabajadores relacionados con las áreas de supply y ventas del canal mayorista 
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del rubro de alimentos para mascotas, que cumplan con los siguientes criterios de 

inclusión y exclusión: 

Los factores de inclusión son los siguientes: 

- Trabajadores de la empresa con experiencia en el sector 

- Trabajadores de la empresa de ambos sexos. 

- Trabajadores de áreas administrativas  

- Trabajadores con gestiones directas con el producto de  

Los factores de exclusión son los siguientes: 

- Trabajadores de Vacaciones 

- Trabajadores con Licencia Médica y/o Maternidad 

La muestra de trabajadores fue obtenida a través de la siguiente fórmula:  

 
 
 
 
 
 
 

Z= nivel de confianza del 95% 
N= población de estudio 
p= trabajadores que conocen el proceso logístico 
q= trabajadores que no conocen el proceso logístico 
d= error máximo admisible 

 
 

 
n = 27 trabajadores 
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Después de aplicar la fórmula correspondiente, se obtuvo un tamaño de muestra 

de 27 trabajadores, los mismos que se seleccionaron aleatoriamente de acuerdo a la 

siguiente estructura:  

Tabla 4  

Molitalia SA: Cantidad de colaboradores a encuestar 

Nota: Información de la empresa Molitalia S.A. Fuente: Elaboración propia  

3.3 Operacionalización de las variables del estudio 

Variable dependiente: Efectividad de Ventas 

Variable independiente: Gestión logística internacional 

Tabla 5  

Matriz de Operacionalización 

Operacionalización 

Variable Dimensiones Indicadores  Items 

Gestión 
Logística 
Internacional 

Abastecimiento  

Rotación de 
Inventario 

1 ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería 
contar con un sistema automatizado para sus procesos 
de control de inventario? 

2 ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuenta con 
alta rotación de inventario de su materia prima 
importada? 

Rotura de 
Stock 

3 ¿Consideras que la empresa Molita S.A alerta a 
tiempo los quiebres de stock de materia prima 
importada para evitar retrasos en la producción? 

4 ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería 
integrar en su sistema de alerta de quiebre de stock de 
materia prima con todas las áreas de la compañía? 

Área Cantidad Trabajadores Porcentaje 

Distribución 14 52.6% 

Planeamiento 4 13.2% 

Compras 2 7.9% 

Ventas 7 26.3% 

Total, Trabajadores 27 100.00% 
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Producción  

Calidad de 
materia prima 

5 ¿Consideras que la empresa Molita S.A cumple con 
los estándares de calidad requeridos para su 
fabricación de alimentos para mascotas? 

6 ¿Consideras que la empresa Molita S.A es exigente 
con los estándares de calidad de su materia prima 
importada para su producción de alimentos para 
mascotas? 

Experiencia 
al cliente  

7 ¿Consideras que los clientes de la empresa Molita 
S.A se encuentran satisfechos con el productico de 
alimentos para mascotas? 

8 ¿Consideras que los clientes de la empresa Molita 
S.A recomendarían el producto a otras personas? 

Distribución  

Tiempo de 
Entrega  

9 ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería 
mejorar los tiempos de entrega de sus productos a sus 
clientes finales? 

10 ¿Consideras que la empresa Molita S.A se preocupa 
y toma acción por el tiempo de entrega de su materia 
prima para la fabricación de alimentos para mascotas? 

Cumplimiento 
de Entrega  

11 ¿Consideras que la empresa Molita S.A cumple con 
la entrega efectiva de sus productos al cliente final? 

12 ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería 
mejorar el proceso de entrega de sus productos? 

Efectividad 
de Ventas  

Procesos  

Tiempo de 
ventas 

13 ¿Consideras que los vendedores en la empresa 
Molitalia S.A cumplen con los tiempos de ventas en los 
puntos de sus clientes? 
14 ¿Consideras que los vendedores de la empresa 
Molitalia S.A cuidan el tiempo de ventas con sus 
clientes? 

Tiempo de 
Entrega  

15 ¿Consideras que la empresa Molita S.A cumple con 
el tiempo de entrega de sus productos? 
16 ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería 
contar con un rango de fechas de entrega de sus 
productos? 

Eficiencia  

Calidad de 
producto 
terminado  

17 ¿Consideras que la empresa Molita S.A recibe bajo 
números de reclamos gracias a la calidad de sus 
productos? 
18 ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuida el 
nivel de servicio para la entrega de sus productos? 

Rotación del 
personal  

19 ¿Consideras que en la empresa Molita S.A existe un 
alto número de rotación de personal comercial? 
20 ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuida el 
clima laboral de sus trabajadores? 

Eficacia  

Cumplimiento 
de ventas 

21 ¿Consideras que la empresa Molitalia S.A el plan de 
ventas y planificación de producción deberían estar 
siempre alineados? 
22 ¿Consideras que la empresa Molitalia S.A tiene 
objetivos altos de ventas? 

Ventas 
Canceladas  

23 ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuenta con 
poca cancelación de ventas de sus clientes? 
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24 ¿Consideras que los vendedores de la empresa 
Molita S.A cuentan con buena preparación para el 
negocio nación de ventas evitando la cancelación? 

Nota: Encuestas aplicadas a colaboradores. Fuente: Elaboración Propia 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

En la presente investigación se utilizó como técnica la encuesta y como 

instrumento el cuestionario. 

3.5 Técnicas estadísticas para el procesamiento y análisis de datos 

Las encuestas fueron procesadas haciendo uso del Microsoft Excel, versión en 

español y Google Formularios/encuestas. 

Análisis de confiabilidad 

Tabla 6  

Análisis de confiabilidad 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,937 12 
Nota: Datos estadísticos de recolección de datos encuestados.  
Fuente: Elaboración propia  

 

Análisis factorial Cuestionario GLI 

La validez y la confiabilidad en la investigación son conceptos utilizados para 

evaluar la calidad de un estudio, y principalmente se utilizan en la investigación 

cuantitativa para indicar hasta qué punto un método, una técnica o una prueba mide algo 

de manera efectiva. (questionpro, s.f., párr. 3) 
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El proceso de validación de una escala es un proceso largo y costoso si se 

necesita comparar con un patrón de referencia. El coeficiente alfa de Cronbach es la 

forma más sencilla y conocida de medir la consistencia interna y es la primera 

aproximación a la validación del constructo de una escala. El coeficiente alfa de 

Cronbach debe entenderse como una medida de la correlación de los ítems que forman 

una escala. Está indicada la determinación del alfa de Cronbach en escalas 

unidimensionales que tengan entre tres y veinte ítems y siempre se debe informar este 

valor en la población específica donde se empleó la escala. (Oviedo & Campo-Arias, 

2005, p.9) 

Para poder afirmar que el instrumento empleado es confiable el coeficiente Alfa 

de Cronbach que suele oscilar entre 0 y 1 deberá estar más próximo al 1 de lo contrario 

se afirmaría que es un instrumento no confiable. 

Para efectos de la investigación el Alfa de Cronbach que se obtuvo es de 0,937 el 

cual se encuentra cercano al 1, lo que nos permite afirmar que se emplea un instrumento 

confiable. 
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CAPÍTULO IV: RESULTADOS 
 

4. 1 Presentación gráfica y descriptiva de los resultados de acuerdo con cada 

variable 

4.1.1 Variable independiente: Gestión Logística Internacional 

4.1.1.1 Dimensión Abastecimiento 

Tabla 7  

Resultados numéricos y porcentuales de la dimensión Abastecimiento 

Preguntas 
TDA D I ED TED TOTAL 

fi % fi % fi % fi % fi % fi % 

P1 0 0 0 0 1 3.7 19 70.4 7 25.9 27 100 
P2 2 7.4 22 81.5 3 11.1 0 0 0 0 27 100 
P3 2 7.4 18 66.7 7 25.9 0 0 0 0 27 100 
P4 0 0 0 0 0 0 18 66.7 9 33.3 27 100 

Total 4 3.7 40 37.0 11 10.2 37 34.3 16 14.8 108 100 
Nota: TDA=totalmente de acuerdo; D=de acuerdo; I=indeciso; ED= en desacuerdo; TED=totalmente en 
desacuerdo 

 

 En la tabla 7 se puede observar que el 14.8% de los encuestados sostienen 

estar totalmente en desacuerdo y el 34.3% en desacuerdo con los procedimientos de 

abastecimiento y su influencia en la Gestión Logística Internacional en la empresa 

Molitalia. Asimismo, el 10.2% se encuentran indecisos, mientras el 37% se encuentra de 

acuerdo y el 3.7% totalmente de acuerdo. Se puede sostener que el 49.1% de los 

colaboradores encuestados manifiestan estar en total desacuerdo y desacuerdo con los 

procesos de abastecimiento de la empresa y su influencia en la gestión logística 

Internacional; el 10.02% son colaboradores indecisos, mientas en 40.7% se encuentran 

totalmente de acuerdo y de acuerdo con los procedimientos de abastecimiento deben 

incorporarse cambios. 
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Los resultados reflejan que los procesos abastecimiento no cumplen las 

expectativas para el cumplimiento de las metas, no facilitan la labor de la mayoría de los 

colaboradores para realizar sus actividades, hecho que influye en la Gestión Logística 

Internacional. 

A continuación, se analiza e interpreta cada una de las preguntas de la dimensión 

de Abastecimiento 

Figura 9  

Pregunta 1: ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería contar con un sistema 

automatizado para sus procesos de control de inventario? 

 
Nota: Elaboración propia  

La figura 9 se observa que el 70.4 % de los colaboradores está en desacuerdo, el 

25.9% totalmente en desacuerdo se encuentran inconformes con los procesos de control 

de inventario y el 3.7% indecisos. 

25.9% 

70.4% 

3.7% 

Indeciso 
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Figura 10  

Pregunta 2: ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuenta con alta rotación de 

inventario de su materia prima importada? 

 
Nota: Elaboración propia  

Se muestra en la figura 10, en respuesta a la pregunta, reflejando que la mayor 

proporción de colaboradores, con un 81% está de acuerdo que existe una alta rotación 

de inventario en la empresa Molitalia, mientras que el 7.9% se encuentra totalmente de 

acuerdo y el 11.1% indeciso.  

 

 

 

 

 
 

11.1% 

81% 

7.9% 

Indeciso 
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Figura 11 

Pregunta 3: ¿Consideras que la empresa Molita S.A alerta a tiempo los quiebres de 

stock de materia prima importada para evitar retrasos en la producción? 

 
Nota: Elaboración propia 

 

En la figura 11, en respuesta a la pregunta, refleja la mayor proporción de 

colaboradores, con un 66.7%, De acuerdo con que la empresa alerta a tiempo de los 

quiebre de stoks de materia prima y el 7.4% se encuentra totalmente de acuerdo y el 

25.9% indeciso.  

 

 

 

 

 

25.9% 

66.7% 

7.4% 

Indeciso 
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Figura 12 

Pregunta 4: ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería integrar en su sistema de 

alerta de quiebre de stock de materia prima con todas las áreas de la compañía? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

En la figura 12 se muestra que la mayoría de los colaboradores, con un 66.7% se 

encuentra en desacuerdo y el 33.3% totalmente en desacuerdo con las alertas de materia 

prima ante quiebres de stock considerando la integración de un sistema de alerta. 

 

 

 

 

33.3% 

66.7% 
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4.1.1.2 Dimensión Producción 

Tabla 8 

Resultados numéricos y porcentuales de la dimensión Producción 

Preguntas 
TDA D I ED TED TOTAL 

fi % fi % fi % fi % fi % fi % 

P5 6 22.2 21 77.8 0 0 0 0 0 0 27 100 

P6 3 11.1 24 88.9 0 0 0 0 0 0 27 100 

P7 2 7.1 23 85.2 2 7.7 0 0 0 0 27 100 

P8 1 3.7 25 92.6 1 3.7 0 0 0 0 27 100 

Total 12 11.1 93 86.1 3 2.8 0 0 0 0     
Nota: TDA=totalmente de acuerdo; D=de acuerdo; I=indeciso; ED= en desacuerdo; TED=totalmente en 
desacuerdo 

En la tabla 8 se observa que el 11.1% se encuentra totalmente de acuerdo y el 

86.1% de acuerdo con los procedimientos de producción y su influencia en la Gestión 

Logística Internacional en la empresa Molitalia, así mismo, el 2.8% de colaboradores se 

encuentran indecisos. Se puede sostener que 97.2% de colaboradores se encuentran 

totalmente de acuerdo y de acuerdo con los procesos de producción y su influencia en 

la gestión logística Internacional, mientras que el 2.8% se mantiene indeciso. 

Los resultados reflejan que los procesos de producción cumplen las expectativas 

para el cumplimiento de las metas, facilitan la labor de la mayoría de los colaboradores 

para realizar sus actividades, hecho que influye en la Gestión Logística Internacional. 

A continuación, se analiza e interpreta cada una de las preguntas de la dimensión 

de Abastecimiento 
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Figura 13  

Pregunta 5: ¿Consideras que la empresa Molita S.A cumple con los estándares de 

calidad requeridos para su fabricación de alimentos para mascotas? 

 
Nota: Elaboración propia  

En la figura 13 Se observa que el 77.8 % de los colaboradores se encuentra de 

acuerdo con los estándares de calidad empleados para la fabricación de alimentos para 

mascotas y el 22.2% totalmente de acuerdo. 

 

 

 

 

 

 

77.8% 

22.2% 
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Figura 14  

Pregunta 6: ¿Consideras que la empresa Molita S.A es exigente con los estándares de 

calidad de su materia prima importada para su producción de alimentos para 

mascotas?  

 
Nota: Elaboración propia  

En la figura 14 Se observa que el 88.9 % de los colaboradores está de acuerdo y el 

11.1% totalmente de acuerdo con las exigencias sobre los estándares de calidad en la 

materia prima importada en la elaboración de alimentos para mascotas. 

 

 

 

 

88.9% 

11.1% 
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Figura 15 

Pregunta 7: ¿Consideras que los clientes de la empresa Molita S.A se encuentran 

satisfechos con el producto de alimentos para mascotas? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

 En la figura 15 se muestra que el 85.2% de los colaboradores consideran que los 

clientes de Molitalia se encuentran satisfechos con los productos de alimentos para 

mascotas y el 7.1% totalmente de acuerdo, mientras el 7.7% indeciso. 

 

 

 

7.7% 

85.2% 

7.1% 

Indeciso 
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Figura 16  

Pregunta 8: ¿Consideras que los clientes de la empresa Molita S.A recomendarían el 

producto a otras personas? 

 
Nota: Elaboración propia  

En la figura 16 se muestra que el 92.2% de los colaboradores se encuentran de 

acuerdo y el 3.77% totalmente de acuerdo de que los clientes recomendarían el 

producto de alimentos para mascotas a otras personas y el 3.7% están indeciso. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.7% 

92.2% 

3.7% 

Indeciso 
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4.1.1.3 Dimensión Distribución 

Tabla 9 

Resultados numéricos y porcentuales de la dimensión Distribución 

Preguntas 
TDA D I ED TED TOTAL 

fi % fi % fi % fi % fi % fi % 

P9 0 0 0 0 0 0 21 77.8 6 22.2 27 100 
P10 0 0 20 74.1 7 25.9 0 0 0 0 27 100 
P11 0 0 14 51.9 8 29.6 5 18.5 0 0 27 100 
P12 0 0 0 0 0 0 18 66.7 9 33.3 27 100 

Total 0 0 34 31.5 15 13.9 44 40.7 15 13.9     
Nota: TDA=totalmente de acuerdo; D=de acuerdo; I=indeciso; ED= en desacuerdo; TED=totalmente en 
desacuerdo 

En la tabla 9 se puede observar que el 13.9% se encuentra totalmente en 

desacuerdo y el 40.7% en desacuerdo con los procedimientos de distribución y su 

influencia en la Gestión Logística Internacional en la empresa Molitalia, el 13.9% de 

colaboradores se encuentran indecisos, mientras el 31.5% de colaboradores se 

encuentran de acuerdo con las actividades ejecutadas por el equipo comercial. Se puede 

sostener que el 54.6% de colaboradores se encuentran totalmente en desacuerdo y 

desacuerdo de los procesos de distribución y su influencia en la gestión logística 

Internacional, mientras que el 13.9% de colaboradores se encuentran indecisos, mientras 

el 31.5% de colaboradores se encuentran de acuerdo con los procesos realizados por el 

equipo comercial. 

En los resultados podemos observar que los procesos de distribución no cumplen 

con las expectativas de los colaborares para el cumplimiento de metas y obtener mejores 

resultados, pues estos se encuentran relacionados a la logística internacional, sin 

embargo, existe un porcentaje de actividades comerciales que están alineadas a buscar 

eficiencia de la compañía. 
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Figura 17 

Pregunta 9: ¿Consideras que la empresa Molitalia S.A debería mejorar los tiempos de 

entrega de sus productos a sus clientes finales? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

En la figura 17, se observa que el 77.8% de los colaboradores están en 

desacuerdo y el 22.2% totalmente en desacuerdo con los tiempos de entrega que se 

vienen realizando a los clientes de Molitalia S.A por ello deberían tener estas mejoras en 

el proceso. 

 

 

22.2% 

77.8% 
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Figura 18 

Pregunta 10: ¿Consideras que la empresa Molita S.A se preocupa y toma acción por el 

tiempo de entrega de su materia prima para la fabricación de alimentos para mascotas? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

 En la figura 18, con un 74.1%, los colaboradores refieren que la empresa 

toma acción y se preocupa por el tiempo de entrega de su materia prima para la 

fabricación de alimentos para mascotas y el 25.9% se encuentran indeciso. 

 

 

 

 

25.9% 

74.1% 

Indeciso 
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Figura 19 

Pregunta 11: ¿Consideras que la empresa Molitalia S.A cumple con la entrega efectiva 

de sus productos al cliente final? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

 En la figura 19, la mayoría de los colaboradores, con un 51.9%, refiere que la 

empresa entrega los productos de manera efectiva, el 29.6% se encuentran indecisos y 

el 18.5% en desacuerdo con la entrega efectiva. 

 

 

 

 

 

 

18.5% 

29.6% 

51.9% 

Indeciso 
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Figura 20 

Pregunta 12: ¿Consideras que la empresa Molitalia S.A debería mejorar el proceso de 

entrega de sus productos? 

 
Nota: Elaboración propia  

En la figura 20, se refleja que el 66.7% se encuentran en desacuerdo y el 33.3% 

totalmente en desacuerdo con los procesos de entrega de la empresa Molitalia SA, por 

ello se debería aplicar una mejora en procesos. 

 

 

 

 

 

 

 

33.3% 

66.7% 
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4.1.2 Variable dependiente: Efectividad de ventas 

4.1.2.1 Dimensión Procesos 

Tabla 10 

Resultados numéricos y porcentuales de la dimensión Procesos 

Preguntas 
TDA D I ED TED TOTAL 

fi % fi % fi % fi % fi % fi % 

P1 5 18.5 19 70.4 3 11.1 0 0 0 0 27 100 
P2 0 0 24 88.9 3 11.1 0 0 0 0 27 100 
P3 0 0 3 11.1 5 18.5 16 59.3 3 11.1 27 100 
P4 0 0 0 0 0 0 19 70.4 8 29.6 27 100 

Total 5 4.6 46 42.6 11 10.2 35 32.4 11 10.2     
Nota: TDA=totalmente de acuerdo; D=de acuerdo; I=indeciso; ED= en desacuerdo; TED=totalmente en 
desacuerdo 

 En la tabla 10, Se observa que el 42.6% se encuentra de acuerdo con que la 

dimensión procesos comerciales influye en la efectividad de las ventas en la empresa 

Molitalia. El 4.6% está totalmente de acuerdo, el 32.4% se encuentra en desacuerdo y el 

10.2% en total desacuerdo.  Se puede afirmar que el 47.2% de los colaboradores están 

deacuerdo y totalmente deacuerdo que los procesos comerciales influyen en la 

efectividad de las ventas, mientras que  el 42.6% se encuentran desacuerdo y totalmente 

desacuerdo y existe un 10.2% de colaboradores indecisos. 

 Estos resultados nos permiten sostener que los procesos comerciales de la 

empresa Molitalia S.A tiene un alto porcentaje de influencia en la efectividad de las 

ventas, sin embargo existen procesos actuales que retrasan la operación afectan así sus 

resultados opteniendo impactos negativos. 
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Figura 21 

Pregunta 1: ¿Consideras que los vendedores en la empresa Molitalia S.A cumplen con 

los tiempos de ventas en los puntos de sus clientes? 

 
Nota: Elaboración propia  

 En la figura 21, los colaboradores refieren en su mayoría, con un 70.4%, 

que los vendedores de la empresa cumplen con los tiempos de ventas en los puntos 

acordados, el 18.5% totalmente de acuerdo, mientras que el 11.1% indeciso. 

 

 

 

 

 

 

11.1% 

70.4% 

18.5% 

Indeciso Indeciso 
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Figura 22 

Pregunta 2: ¿Consideras que los vendedores de la empresa Molitalis S.A cuidan el 

tiempo de ventas con sus clientes? 

 
Nota: Elaboración propia  

En la figura 22, el 88.9% de los colaboradores considera que los vendedores de 

la empresa cuidan el tiempo de ventas con sus clientes. 

 

 

 

 

11.1% 

88.9% 

Indeciso 
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Figura 23 

Pregunta 3: ¿Consideras que la empresa Molita S.A cumple con el tiempo de entrega 

de sus productos? 

 
Nota: Elaboración propia 

 

 En la figura 23 Se observa que el 59.3% de colaboradores se encuentra en 

desacuerdo y el 11.1% en total desacuerdo con la entrega a tiempo de la mercadería por 

la empresa Molitalia SA, mientras el 18.5% se encuentra indecisa y el 11.1% de acuerdo 

que cumple con las entregas a tiempo. 
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11.1% 

Indeciso 
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Figura 24 

Pregunta 4: ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería contar con un rango de 

fechas de entrega de sus productos? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

En la figura 24, se observa que el 70.4% de colaboradores se encuentran en 

desacuerdo y el 29.6% totalmente desacuerdo, indicando la inconformidad de los 

tiempos de entrega indicando un cambio para mejorar la efectividad de entrega. 

 

 

 

 

 

 

29.6% 

70.4% 
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4.1.2.2 Dimensión Eficiencia 

Tabla 11 

Resultados numéricos y porcentuales de la dimensión Eficiencia 

Preguntas 
TDA D I ED TED TOTAL 

fi % fi % fi % fi % fi % fi % 

P5 8 29.6 19 70.4 0 0 0 0 0 0 27 100 
P6 3 11.1 20 74.1 4 14.8 0 0 0 0 27 100 
P7 0 0 2 7.5 10 37 11 40.7 4 14.8 27 100 
P8 5 18.5 22 81.5 0 0 0 0 0 0 27 100 

Total 16 14.8 63 58.3 14 13% 11 10.2 4 3.7     
Nota: TDA=totalmente de acuerdo; D=de acuerdo; I=indeciso; ED= en desacuerdo; TED=totalmente en 
desacuerdo 

En la tabla 11 se observa que el 58.3% de los colaboradores se encuentran de 

acuerdo con la eficiencia influye en la efectividad de las ventas y el 14.8% se encuentra 

totalmente de acuerdo, mientras el 10.2% se encuentra en desacuerdo, tal como el 3.7% 

en total desacuerdo y el 13% se encuentra indeciso. Se puede determinar que el 73.1% 

de los colaboradores se encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo con las 

actividades realizadas para lograr una mayor eficiencia en la empresa Molitalia SA, sin 

embargo, el 13.9% se encuentra en desacuerdo y totalmente desacuerdo y el 13% 

indeciso. 

Estos resultados nos muestran que las actividades realizadas por los 

colaboradores de la empresa Molitalia SA cumplen con las expectativas para lograr 

metas comerciales y experiencia al cliente que influyen en la efectividad de las ventas, 

sin embargo, existen procesos que deben mejorar para obtener mejores resultados para 

los clientes finales. 
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Figura 25 

Pregunta 5: ¿Consideras que la empresa Molita S.A recibe bajo números de reclamos 

gracias a la calidad de sus productos? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

 En la figura 25, los colaboradores, en su mayoría, están de acuerdo con 

que la empresa recibe pocos reclamos en cuanto a la calidad de sus productos y gracias 

a ello, teniendo el 70.4% están de acuerdo y el 29.6% totalmente de acuerdo. 

 

 

 

 

70.4% 

29.6% 
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Figura 26 

Pregunta 6: ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuida el nivel de servicio para la 

entrega de sus productos? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

 En la figura 26, el 74.1% de los colaboradores está de acuerdo con que el nivel de 

servicio de entrega de productos es controlado y cuidado por la empresa. 
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Figura 27 

Pregunta 7: ¿Consideras que en la empresa Molita S.A existe un alto número de 

rotación de personal comercial? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

 En la figura 27 se puede observar que la mayoría de los colaboradores considera 

que no hay un alto nivel de rotación; sin embargo, una proporción casi homogénea se 

encuentra indeciso la dicha consideración. 
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Figura 28 

Pregunta 8: ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuida el clima laboral de sus 

trabajadores? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

En la figura 28, el 81.5% de los colaboradores considera que la empresa toma 

acciones para cuidar el clima laboral de sus empleados y el 18.5% totalmente de 

acuerdo. 
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4.1.2.3 Dimensión Eficacia 

Tabla 12 

Resultados numéricos y porcentuales de la dimensión Eficacia 

Preguntas 
TDA D I ED TED TOTAL 

fi % fi % fi % fi % fi % fi % 

P9 14 51.9 12 44.4 1 3.7 0 0 0 0 27 100 
P10 12 44.5 10 37 2 7.4 3 11.1 0 0 27 100 
P11 1 3.7 21 77.8 5 18.5 0 0 0 0 27 100 
P12 7 25.9 20 74.1 0 0 0 0 0 0 27 100 

Total 34 31.5 63 58.3 8 7.4 3 2.8 0 0     
Nota: TDA=totalmente de acuerdo; D=de acuerdo; I=indeciso; ED= en desacuerdo; TED=totalmente en 
desacuerdo 

En la tabla 12 se observa que el 58.3% de colaboradores se encuentran de 

acuerdo con que la eficacia influye en la efectividad de las ventas y el 31.5% totalmente 

de acuerdo, mientras el 2.8% se encuentra en desacuerdo y el 7.4% se encuentran 

indeciso. Se puede definir que el 89.8% de colaboradores se encuentran de acuerdo y 

totalmente de acuerdo con la eficacia influye en la efectividad de las ventas en la empresa 

Molitalia. 

Los resultados nos indican que los procesos comerciales relacionados a la 

eficacia tienen una gran influencia en la efectividad de las ventas, sin embargo existen 

procesos por mejorar para obtener mejores resultados en las metas indicadas por la 

compañía. 
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Figura 29 

Pregunta 9: ¿Consideras que la empresa Molitalia S.A el plan de ventas y planificación 

de producción deberían estar siempre alineados? 

 
Nota: Elaboración propia   

En la figura 29, la mayor proporción de colaboradores con un 96.3% de acuerdo y 

totalmente de acuerdo, considera que el plan de ventas y planificación de producción 

siempre deben estar alineados. 
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Figura 30 

Pregunta 10: ¿Consideras que la empresa Molitalia S.A tiene objetivos altos de ventas? 

 
Nota: Elaboración Propia  

 
 En la figura 30 se observa que el 44.5% de colaboradores se encuentran 

totalmente de acuerdo y el 37% de acuerdo consideran que la empresa tiene objetivos 

altos en ventas, mientas que el 11.1% en desacuerdo. 
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Figura 31 

Pregunta 11: ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuenta con poca cancelación de 

ventas de sus clientes? 

 
Nota: Elaboración propia  

 
En la figura 31 se muestra que una mayor proporción, con el 77.8%, refiere que 

existe poca cancelación de ventas a clientes por parte de la empresa, mientras que el 

3.7% se encuentra totalmente de acuerdo y el 18.5% indeciso. 
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Figura 32 

Pregunta 12: ¿Consideras que los vendedores de la empresa Molitalia S.A cuentan con 

buena preparación para la negociación de ventas evitando la cancelación? 

 
Nota: Elaboración propia  

 

 En la figura 32, el 74.1% de colaboradores manifiesta que la empresa cuenta con 

buena preparación para la negociación, siendo necesaria para evitar la cancelación de 

pedidos por parte de los clientes.  

 

 

 

 

 

 

 

74.1% 

25.9% 



 

 91 

4.2 Contrastación de hipótesis 

Tabla 13 

Análisis de normalidad en la gestión logística internacional y efectividad de ventas 

  

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Gestión 

logística 

internacional 

.917 27 .033 

Abastecimiento .874 27 .004 

Producción .763 27 .000 

Distribución .836 27 .001 

Efectividad de 

ventas  
.910 27 .023 

Procesos .772 27 .000 

Eficiencia .869 27 .003 

Eficacia .896 27 .011 

Nota: Elaboración propia 

 

En la tabla 13, se observa el análisis estadístico de normalidad Shapiro-Wilk para 

muestras pequeñas, donde existe una tendencia de distribución anormal (p<.05) en las 

variables de estudio, para lo cual se aplica la prueba de coeficiente de correlación 

Spearman para pruebas no paramétricas.  
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4.2.1 Prueba de Hipótesis general 

H0: No existe relación entre la gestión logística internacional y la efectividad de 

las ventas en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa 

Molitalia S.A. 2020 -2021. 

H1: Existe relación entre la gestión logística internacional y la efectividad de las 

ventas en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa 

Molitalia S.A. 2020 -2021. 

Tabla 14 

Relación entre la gestión logística internacional y efectividad de ventas 

  rho p 

Gestión logística internacional y 

efectividad de ventas 
.463 .007 

 Nota: Rho= Coeficiente de correlación de Spearman, p= probabilidad de significancia 

En la tabla 14 se observa la relación entre las variables de estudio gestión logística 

internacional y efectividad de ventas, hallándose una relación positiva moderada 

(rho=.463) significativa bilateral (p<.05), por lo que existe relación entre variables. Se 

colige que se rechaza la hipótesis nula (H0). 

4.2.2 Prueba de Hipótesis específica 1 

H0: No existe relación entre abastecimiento y la efectividad de las ventas en el 

rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 

2020 -2021. 
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H1: Existe relación entre abastecimiento y la efectividad de las ventas en el rubro 

de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 2020 -

2021. 

 

Tabla 15 

Relación entre abastecimiento y efectividad de ventas 

  EV Procesos Eficiencia Eficacia 

  rho p rho p rho p rho p 

Abastecimiento .050 .402 .052 .398 .256 .098 .096 .316 

Nota: Rho= Coeficiente de correlación de Spearman, p= probabilidad de significancia; GLI=gestión logística 

internacional 

En la tabla 15 se observa la relación entre la dimensión abastecimiento y 

efectividad de ventas, hallándose ausencia de significancia (p>.05) entre abastecimiento 

y efectividad de las ventas, por lo que no existe relación entre variables. Se colige que 

no existe evidencia para rechazar la hipótesis alternativa. 

4.2.3 Prueba de Hipótesis específica 2 

H0: No existe relación entre producción y la efectividad de las ventas en el rubro 

de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 2020 -

2021. 

H1: Existe relación entre producción y la efectividad de las ventas en el rubro de 

alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 2020 -2021. 

Tabla 16 

Relación entre producción y efectividad de ventas 
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  EV Procesos Eficiencia Eficacia 

  rho p rho p rho p rho p 

Producción .367 .030 .285 .075 .230 .124 .089 .330 

Nota: Rho= Coeficiente de correlación de Spearman, p= probabilidad de significancia; GLI=gestión logística 

internacional 

En la tabla 17 se observa la relación entre producción y efectividad de ventas, 

hallándose una relación positiva moderada (rho=.367) significativa (p<.05) entre 

producción y efectividad de las ventas; por lo que existe relación entre variables. Se 

colige que se rechaza la hipótesis nula (H0). 

4.2.4 Prueba de Hipótesis específica 3 

H0: No existe relación entre distribución y la efectividad de las ventas en el rubro 

de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 2020 -

2021. 

H1: Existe relación entre distribución y la efectividad de las ventas en el rubro de 

alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 2020 -2021. 

Tabla 17 

Relación entre distribución y efectividad de ventas 

  EV Procesos Eficiencia Eficacia 

  rho p rho p rho p rho p 

Distribución .338 .042 -.200 .159 .228 .126 .185 .177 

Nota: Rho= Coeficiente de correlación de Spearman, p= probabilidad de significancia; GLI=gestión logística 

internacional 

En la tabla 16 se observa la relación entre distribución y efectividad de ventas, 

hallándose una relación positiva moderada (rho=.338) significativa (p<.05) entre 
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distribución y efectividad de las ventas, por lo que existe relación entre variables. Se 

colige que se rechaza la hipótesis nula (H0). 
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CAPÍTULO V: DISCUSIÓN DE RESULTADOS 
 

De acuerdo con la investigación presentada de la empresa Molitalia S.A en el 

rubro de alimentos para mascotas en el canal de mayorista, podemos evidenciar que la 

gestión logística guarda relación con la efectividad de las ventas teniendo procesos que 

se debe aplicar mejoras en sus procesos para obtener mejores resultados. 

 La empresa Molitalia S.A presenta deficiencias en sus procesos logístico, los 

cuales, en la pandemia por el Covid 19 impactaron de manera significativa a la efectividad 

de las ventas. Esta situación responde a una realidad que pasan distintas compañías del 

rubro y que trabajan con producciones y dependen de materia prima importada, ya que 

está sujeto a los cambios e impactos que ocurran en el mundo, como el caso del Covid 

19 y sus altas demandas que género en el 2020 para la compra de alimentos para 

animales. 

El resultado general logra demostrar la relación de la gestión logística 

internacional con la efectividad de las ventas en el rubro de alimentos para mascotas del 

canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 2020 -2021, estos resultados guardan 

relación con el trabajo de investigación de Flores Bastidas (2021) en su tesis “Logística 

integral y satisfacción del cliente de los servicios logísticos en Guayaquil.” concluyendo 

que existe una relación grado de correlación es moderada positiva, lo que quiere decir, 

que hay una relación directa entre la logística integral y la satisfacción del cliente. 

Podemos complementar lo expuesto con lo sustentado por López Calderon (2021) 

en su tesis “La nueva realidad logística de las exportaciones de carne bovina de 
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Colombia a estados unidos ante la pandemia del covid-19” concluyendo que necesita un 

trabajo conjunto entre el gobierno de Colombia y los estamentos americanos con el fin 

de cumplir con los requerimientos de ese mercado, de lograrlo cumplirlos se podría hacer 

el uso de los beneficios del TLC firmado entre los dos países. 

En lo indicado se puede determinar que es muy importante el uso de los tratados 

y beneficios del gobierno en el caso de pandemias y/o emergencias para agilizar los 

procesos logísticos de la empresa y esta no verse impactado en sus ventas. 

Así mismo, según la teoría expuesta por Silvera Escudero (2020) “la actualidad, 

la economía mundial maneja la logística internacional como una herramienta estratégica 

que lleva los productos a los lugares donde lo requiera la demanda para satisfacer las 

necesidades que se van creando en las diferentes economías a nivel mundial” 

En ese sentido, se puede determinar que el presente trabajo de investigación es 

de suma importancia para la empresa Molitalia S.A donde se analiza la gestión logística 

internacional y su relación con la efectividad de las ventas, respaldando lo indicado por 

los antecedentes favorables y teoría para determinar dicha relación. 

El resultado especifico l no logra obtener suficiente evidencia para demostrar la 

relación del abastecimiento con la efectividad de las ventas en el rubro de alimentos para 

mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. 2020 -2021, sin embargo, 

podemos utilizar los sustentado por  Gonzales Prado & Tuesta Velarde (2019) en su tesis 

“Diagnóstico y propuesta de mejora en la cadena de suministro en un centro de 

distribución logística aplicando el modelo scor” concluyendo que el modelo SCOR es 

aplicable para todo tipo de empresa, debido a su gran alcance podemos adaptar sus 
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estándares a los procesos de nuestra empresa en estudio y así poder determinar el 

estado de la cadena de suministros. 

Dicho resultado es de suma importancia poder considerar los puntos de mejora 

en los procesos de almacenamiento de la empresa Molitalia S.A, si bien es cierto no 

existe las evidencias suficientes para una relación entre el almacenamiento y la 

efectividad de las ventas significativa existes recomendaciones para mejorar los 

procesos logísticos internacionales y obtener mejores resultados. 

El resultado especifico ll logra demostrar la relación entre de la producción con la 

efectividad de las ventas en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista 

de la empresa Molitalia S.A. 2020 -2021. 

Estos resultados guardan relación con lo expuesto por (Castellanos Ramirez, 

2017, p. 71) en su libro donde sustenta que, para hablar de logística de producción 

debemos empezar señalando que las empresas productoras cuentan con unos medios 

para desarrollar sus actividades, tales como la fábrica propiamente dicha, los almacenes, 

y las actividades que realizan en ellos tienen que ver con la compra de materia prima, la 

que, a su vez, mediante la gestión de producción, ingresa al proceso como materiales 

para que se transformen en productos terminados que luego son llevados a los centros 

de consumo.  

El resultado especifico lll logra determinar la relación de la distribución en con la 

efectividad de las ventas en el rubro de alimentos para mascotas del canal de mayorista 

de la empresa Molitalia S.A. 2020 -2021, dicho resultado, guarda relación con Gonzale 

Ruiz (2021) en su tesis “Propuesta de mejora de la Gestión Logística para cumplir con el 

nivel de servicio en un Operador Logístico” concluyendo con la implementación de las 
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propuestas en la gestión logística, se cumple con el nivel de servicio que exige el cliente: 

pedido perfecto (98.5%), pedidos completos del (99.1%), pedidos sin daño (99.4%) y 

pedidos a tiempo (100%). 
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CAPÍTULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 

6.1 Conclusiones  

1. De acuerdo con los resultados obtenidos y análisis presentado en la 

investigación se concluye que existe una relación significativa entre la gestión logística 

internacional y la efectividad de las ventas en el rubro de alimentos para mascotas del 

canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. en los años 2020 -2021, así mismo, 

carecen de procesos adecuados y con tecnología avanzada para lograr resultados 

eficientes sea en sus actividades logísticas como comerciales, tampoco cuenta con 

planes de contingencia para emergencias mundiales como lo ocurrido en el Covid 19. 

2. En los procesos de abastecimiento no se tiene evidencia suficiente para 

determinar que existe relación con la efectividad de las ventas en el rubro de alimentos 

para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. en los años 2020 -

2021, sin embargo, ambas áreas presentan ineficiencias en sus resultados que necesitan 

intervención inmediata para la mejora de sus procesos. 

3. Entre la producción y efectividad de las ventas existe relación en el rubro 

de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A. en los 

años 2020 -2021, de los resultados obtenidos de ambas variables buscan obtener mayor 

eficiencia en sus procesos para la satisfacción del cliente final. 

4. Existe relación entre la distribución y la efectividad de las ventas en el rubro 

de alimentos para mascotas del canal de mayorista de la empresa Molitalia S.A.   en los 

años 2020 -2021, donde se debe analizar, ordenar y coordinar sus procesos relacionados 
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para que eviten las demoras, alzas de precio y controlar los niveles de rechazos de los 

pedidos. 

 

6.2 Recomendaciones  

1. En materia de Logística Internacional, las áreas de compra, producción y 

distribución deben planificar sus actividades enlazando información para el logro de 

objetivos y metas con eficiencia en el rubro de alimentos para mascotas en el canal 

mayorista de la empresa Molitalia S.A. 

2. Si bien es cierto cierto que en el rubro de alimentos para mascotas en el 

canal mayorista el abastecimiento y la efectividad de las ventas no se encontraron 

evidencias suficientes para relacionarse, ambas áreas necesitan automatizar sus 

funciones con el fin de agilizar la actualización de información y no esperar reportes 

mensuales, de lo contrario tener reportes automatizados de alertas. 

3. Incrementar la inversión en el rubro de alimentos para mascotas en el canal 

mayorista de  la empresa Molita S.A  en las áreas de servicio al cliente para tener mayor 

seguimiento y monitoreo de la efectividad de entrega y encuestas de satisfacción de 

calidad a los clientes finales. 

4. Optimizar el uso de la gestión Logística Internacional, como una herramienta 

estratégica para que la cadena de abastecimiento, producción y distribución permita 



 

 102 

maximizar la satisfacción del cliente en el rubro de alimentos para mascotas en el canal 

mayorista de la empresa Molitalia s.a.   

5. Realizar capacitaciones constante a los trabajadores de la empresa Molitalia 

S.A de las áreas que involucran la gestión logistica internacional y comerciales. 
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APÉNDICE 1: Matriz de Consistencia 

Problema  Objetivo Hipótesis  Variable  Metodología 

Problema General  

¿Cómo se relaciona la 

gestión logística 

internacional con la 

efectividad de las ventas 

en el rubro de alimentos 

para mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia S.A. 

2020 -2021? 

Problemas específicos 

a) ¿Cómo el 

abastecimiento se 

relaciona con la 

efectividad de las 

ventas en el rubro de 

alimentos para 

mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021? 

b) ¿Cómo la producción 

se relaciona con la 

efectividad de las 

ventas en el rubro de 

alimentos para 

Objetivo General 

Determinar la relación de 

la gestión logística 

internacional con la 

efectividad de las ventas 

en el rubro de alimentos 

para mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia S.A. 

2020 -2021 

Objetivos específicos 

a) Determinar la 

relación del 

abastecimiento con 

la efectividad de las 

ventas en el rubro de 

alimentos para 

mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021 

b) Determinar la 

relación de la 

producción con la 

efectividad de las 

Hipótesis General 

La gestión logística 

internacional se relaciona 

significativamente con la 

efectividad de las ventas 

en el rubro de alimentos 

para mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia S.A. 

2020 -2021 

Hipótesis específicas: 

a) El abastecimiento se 

relaciona 

significativamente 

con la efectividad de 

las ventas en el rubro 

de alimentos para 

mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021  

b) La producción se 

relaciona 

significativamente 

con la efectividad de 

Variable 

Dependiente 

Efectividad de Ventas  

Dimensiones:  

Abastecimiento  

Producción  

Distribución  

Indicadores: 

Rotación de 

Inventario 

Rotura de Stock 

Calidad de materia 
prima 

Experiencia al cliente  

Tiempo de Entrega  

Cumplimiento de 

Entrega  

 

Variable 

Independiente  

Gestión Logística 

Internacional  

Dimensiones: 

Procesos  

Eficiencia  

Eficacia  

 

Diseño: 

No 

experimental 

Tipo: 

Aplicada 

Nivel:  

Descriptivo 

correlacional 

Población: 

38 

trabajadores 

Muestra: 

27 

trabajadores  

Técnica: 

Encuesta 

Instrumentos: 

Cuestionario  
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mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021? 

c) ¿Cómo la 

distribución se 

relaciona con la 

efectividad de las 

ventas en el rubro de 

alimentos para 

mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021? 

 

ventas en el rubro de 

alimentos para 

mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021 

c) Determinar la 

relación de la 

distribución en con la 

efectividad de las 

ventas en el rubro de 

alimentos para 

mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021 

 

las ventas en el rubro 

de alimentos para 

mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021 

c) La distribución se 

relaciona 

significativamente 

con la efectividad de 

las ventas en el rubro 

de alimentos para 

mascotas del canal 

de mayorista de la 

empresa Molitalia 

S.A. 2020 -2021 

 

Indicadores  

Tiempo de ventas 

Tiempo de Entrega  

Calidad de producto 

terminado  

Rotación del personal  

Cumplimiento de 

ventas 

Ventas Canceladas  
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APÉNDICE 2: Instrumento para la recolección de información Cuestionario 
 

Estimado(a) Colaborador de la empresa Molitalia, 

Soy Bachiller de la Universidad Femenina del Sagrado Corazón – UNIFE de la 

Facultad de Gestión Empresarial. Estoy realizando un trabajo de investigación titulado 

RELACIÓN DE LA GESTIÓN LOGÍSTICA INTERNACIONAL CON LA EFECTIVIDAD 

DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA MOLITALIA S.A. 2020 -2021, con el fin de obtener 

la licenciatura en la carrera profesional de Administración de Negocios Internacionales. 

Por ello nos dirigimos a usted para que nos pueda dar respuesta al cuestionario descrito 

líneas abajo. Los datos que en ella se consignen se tratarán de forma anónima y serán 

utilizados estrictamente para fines académicos y de investigación. 

El presente cuestionario consta de diez (24) preguntas para marcar, y, no le 

tomará más de 8 minutos en responderlo. 
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CUESTIONARIO 

Instrucciones 

• Lea cuidadosamente la pregunta y elija sólo una opción marcando con un aspa 

(X) en el casillero correspondiente. 

• Por favor, no deje de responder ninguna pregunta. No hay respuesta mala o 

buena. 

• De las preguntas 1 a la 10 tienen las siguientes 5 opciones: 

(1) Totalmente en Desacuerdo  
(2) En desacuerdo 

(3) Indeciso 

(4) De acuerdo 

(5) Totalmente de Acuerdo 

PREGUNTA 

¿Cómo colaborador en la empresa Molitalia QUÉ 

TAN DE ACUERDO CONSIDERA LAS SIGUIENTES 

ACTIVIDADES del área de Logística para la 

fabricación y distribución de alimentos para 

mascotas en EL CANAL DE MAYORISTAS? 

1 2 3 4 5 

1. 1. ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería 

contar con un sistema automatizado para sus 

procesos de control de inventario? 
     

2. 2. ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuenta 

con alta rotación de inventario de su materia prima 

importada? 
     

3. 3. ¿Consideras que la empresa Molita S.A alerta a 

tiempo los quiebres de stock de materia prima 

importada para evitar retrasos en la producción? 
     

4. 4. ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería 

integrar en su sistema de alerta de quiebre de stock 

de materia prima con todas las áreas de la 

compañía? 
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5. 5. ¿Consideras que la empresa Molita S.A cumple 

con los estándares de calidad requeridos para su 

fabricación de alimentos para mascotas? 

     

6. 6. ¿Consideras que la empresa Molita S.A es 

exigente con los estándares de calidad de su materia 

prima importada para su producción de alimentos 

para mascotas? 

     

7. 7. ¿Consideras que los clientes de la empresa Molita 

S.A se encuentran satisfechos con el producto de 

alimentos para mascotas? 

     

8. 8. ¿Consideras que los clientes de la empresa Molita 

S.A recomendarían el producto a otras personas? 
     

9. 9. ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería 

mejorar los tiempos de entrega de sus productos a 

sus clientes finales? 

     

10. 10. ¿Consideras que la empresa Molita S.A se 

preocupa y toma acción por el tiempo de entrega de 

su materia prima para la fabricación de alimentos 

para mascotas? 

     

11. 11. ¿Consideras que la empresa Molita S.A cumple 

con la entrega efectiva de sus productos al cliente 

final? 

     

12. 12. ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería 

mejorar el proceso de entrega de sus productos? 
     

13. 13. ¿Consideras que los vendedores en la empresa 

Molitalia S.A cumplen con los tiempos de ventas en 

los puntos de sus clientes? 

     

14. 14. ¿Consideras que los vendedores de la empresa 

Molitalia S.A cuidan el tiempo de ventas con sus 

clientes? 

     

15. 15. ¿Consideras que la empresa Molita S.A cumple 

con el tiempo de entrega de sus productos? 
     

16. 16. ¿Consideras que la empresa Molita S.A debería 

contar con un rango de fechas de entrega de sus 

productos? 

     

17. 17. ¿Consideras que la empresa Molita S.A recibe 

bajo números de reclamos gracias a la calidad de 

sus productos? 

     

18. 18. ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuida el 

nivel de servicio para la entrega de sus productos? 
     

19. 19. ¿Consideras que en la empresa Molita S.A existe 

un alto número  de rotación de personal comercial? 
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20. 20. ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuida el 

clima laboral de sus trabajadores? 
     

21. 21. ¿Consideras que la empresa Molitalia S.A el plan 

de ventas y planificación de producción deberían 

estar siempre alineados? 

     

22. 22. ¿Consideras que la empresa Molitalia S.A tiene 

objetivos altos de ventas? 
     

23. 23. ¿Consideras que la empresa Molita S.A cuenta 

con poca cancelación de ventas de sus clientes ? 
     

24. 24. ¿Consideras que los vendedores de la empresa 

Molita S.A cuentan con buena preparación para la 

negociación de ventas evitando la cancelación? 
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Apendice 3: Visitas  
 

a) Planta de Distribución  
 

 

 

 

 

 

 

 

b) Planta de recepción de materia prima  
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c) Patio de Distribución Mayorista  
 

 

 

 

 

 

 

d) Capacitación y recolección de encuesta al equipo de transporte y Distribución 
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e) Visita a Clientes con el equipo comercial  
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