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RESUMEN

El objetivo general de la investigacion fue proponer estrategias de
comercializacién que permitan mejorar la cadena de suministros en el Camperito
E.l.LR.L, con la finalidad de ser un referente para las propuestas de mejora en la
cadena de suministros y en la planificacion de las estrategias de comercializacién
utilizadas para el crecimiento empresarial en el establecimiento.

La metodologia que se utiliz6 para dicha investigacion fue un enfoque
cuantitativo, tipo aplicada y de nivel explicativo propositivo. De acuerdo a los
resultados para la recopilacién de estos se realizd un cuestionario el cual estuvo
estructurado de acuerdo al modelo Servperf, dichas encuestas estuvieron
disefiadas de manera exclusiva para los colaboradores de El Camperito E.I.R.L.,
conformado por 40 trabajadores con mas de 3 meses en la empresa.

Para los resultados del objetivo general de la presente investigacion se trabajo
con la variable estrategias de comercializacion para la mejora de la cadena de
suministros, elaborando asi la propuesta de estrategias de comercializacién que
aportara a los procesos de la cadena de suministros debido a que los resultados
hallados, nos dieron un nivel de respuesta medio y bajo, a lo que hace referencia

gue la empresa necesita dicha propuesta para poder mejorar sus procesos.

Palabras clave: estrategias de comercializacién, cadena de suministros,

propuesta.
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ABSTRACT

The general objective of the research was to propose marketing strategies to
improve the supply chain at Camperito E.l.LR.L., with the purpose of being a
reference for improvement proposals in the supply chain and in the planning of
marketing strategies used for business growth in the establishment.

The methodology used for this research was a quantitative approach, applied and
propositional explanatory level. According to the results for the compilation of
these, a questionnaire was made which was structured according to the Servperf
model, these surveys were designed exclusively for the collaborators of El
Camperito E.I.LR.L., conformed by 40 workers with more than 3 months in the
company.

For the results of the general objective of this research we worked with the
variable marketing strategies for the improvement of the supply chain, thus
developing the proposal of marketing strategies that will contribute to the
processes of the supply chain because the results found gave us a medium and
low level of response, which refers that the company needs this proposal to

Improve its processes.

Keywords: marketing strategies, supply chain, proposals.
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l. INTRODUCCION

Las diversas estrategias de comercializacién son importantes para percibir
una mejora en torno a la cadena de suministros que tienen las organizaciones, para
gue aquellas sigan desempefiandose de una manera eficiente a corto y largo plazo.

En el entorno internacional, el aumento de la poblacion a nivel mundial
representa una mayor demanda en alimentos de suma calidad, lo cual el huevo de
gallina se ha convertido en uno de los alimentos con mayor consumo, por lo que
necesita de soluciones eficaces para su transporte e higiene (Veterinaria Digital,
2022). Por consiguiente, en Surinam el incremento de los precios de carga de los
suministros, los problemas logisticos, sumandose la gripe aviar, genera pérdidas
para los productores pequefios, lo cual piden que el gobierno se sume con algun
apoyo (lonita, 2022). Asi mismo, Etiopia tiene uno de los consumos per capita de
huevos mas reducidos a nivel mundial, casi 57 huevos por persona por afio, por lo
cual se estd ejecutando una clase media en ese pais, con mas volumen monetario,
de tal manera beneficiara el desarrollo de la industria avicola a largo plazo
(Maguregui, 2022). En tal sentido, en Colombia, toda publicidad de huevos, sin
interesar el medio en el que se exponga, tendra que indicar de manera precisa en
el empaquetado, el sistema de fabricacion que corresponda, lo cual se manifiesta
en la presente ley numero 4 (De los Angeles, 2020). Por consiguiente, la
disponibilidad y el pago a los trabajadores se han vuelto también un problema en
otros paises, lo que limita la produccién en ciertos sectores. Ante ello la logistica se
ha vuelto mas compleja, con contenedores refrigerados y altos costos; lo que
estimulard a los productores a orientarse en las utilidades y las adquisiciones para
comprimir el uso de alimento y mano de obra (Mulder, 2022).

En el ambito nacional, la produccién de huevos se ha notado afectada por
los bloqueos de las carreteras en Puno, lo que frena la entrada de soya originario
de Bolivia, por lo cual los productores tuvieron que modificar la alimentacion de las
aves ante la falta de torta de soya a nivel nacional (Rpp, 2023). De tal forma,
temperaturas elevadas y con humedad reducida podrian causar que la calidad del
huevo disminuya, por lo cual el personal debe almacenar los huevos en un
ambiente saludable y seguro con temperaturas entre los 5 y 15 grados que
garanticen la salubridad de los huevos, para el consumo humano (Senasa, 2020).

De tal modo, en el territorio peruano en el 2021 se consumié 15.2 kg (243 Ud) de



huevo per capita y en Lima se consumio anualmente 19 kg de huevo (304 Ud). Lo
cual se sigue laborando para lograr el objetivo de que cada peruano consuma 1
huevo durante el dia, a lo largo del afio (APA, 2022). Por consiguiente, ante la
presencia de la gripe aviar a nivel nacional, lo cual afecta severamente a las
productoras de huevos. 1 millon 404,000 aves han sido vacunadas frente a la gripe
aviar en La Libertad, con la finalidad de impedir que dicho virus se generalice y
agueje al sector avicola (Industria alimentaria, 2023). Y por ultimo, Germany et al.,
(2019) en Ucayali, detallan que su indagacion fue determinar las medidas de
bioseguridad de las granjas avicolas en la provincia de Coronel Portillo; se
examinaron 53 granjas, a través de una encuesta a los encargados, siendo la
capacitacion del personal el mayor problema. Asi los protocolos de seguridad
fueron cumplidos de manera variable entre las granjas.

En el &mbito local, en Chiclayo, las lluvias han generado que algunas granjas
pierdan toda su produccion y como se sabe, las principales granjas estan en el
norte y sur, lo cual requieren ayuda urgente por parte del estado (El Sitio Avicola,
2023). También, las protestas han inhabilitado la marcha de trailers repartidores del
alimento para las gallinas; por lo tanto, el precio de los huevos ha ido
incrementandose, por lo que el estado debe tomar medidas urgentes ante ello
(Constantino, 2023). Por consiguiente, debido a la gripe aviar se tuvo que sacrificar
miles de gallinas de diferentes avicolas de San José (Lambayeque), para que el
virus no se siga propagando en otras granjas productoras (Andina, 2022). Asi
mismo, en Pimentel, los duefios de las avicolas, ante la presencia del brote de la
gripe Aviar, estan tomado medidas extremas ante este problema, en que los
trabajadores pernocten en el establecimiento como también restringir las visitas a
la granja (La Republica, 2022).

La empresa el Camperito (Avicola), que cuenta con 25 afios en el mercado,
los trabajadores, abastecen con cuidado los carros con los huevos, pero que estos
al llegar a su destino, llegan con falencias en el empaquetado, lo que genera
incomodidad hacia los proveedores o clientes; ya que por problemas sociales,
climatoldgicos y enfermedades virales, afectan la cadena de suministro de las
diversas granjas, por lo cual, es vital ejecutar dicha investigacion en relacion a la

problematica que se presenta y como tal, se aplicara estrategias de



comercializacién con la finalidad de ayudar a identificar las partes afectadas dentro
de la cadena de suministro.

Por consiguiente, son expuestas y explicadas la formulacién del problema
general de esta manera: ¢ De qué manera las estrategias de comercializacion van
a permitir mejorar la cadena de suministros en el Camperito E.l.R.L?

La presente investigacion se justific6 de caracter practico, en donde se
tomaron en cuenta los objetivos a estudiar y también esta plasmado la probleméatica
por la que esta pasando la empresa el Camperito E.I.LR.L, por lo tanto este trabajo
podra ser usado por la empresa o0 personas interesadas, para que puedan hacer
cambios dentro de ello. Asi mismo de caracter tedrico, ya que, por medio de
modelos de la cadena de suministro, como es el de utilizar varios proveedores y
también el modelo de trabajar bajo el principio de ganancia compartida, se hallara
una explicacion clara en cuanto a las situaciones presentadas, que llevan consigo
la problemética de la empresa. Y por ultimo de caracter metodoldgico, ya que se
recopilé informacion empleando el cuestionario, logrando identificar el grado de
fuerza que cumple cada variable de estudio, de tal forma la investigacion fue
trabajada acorde a las reglas de la universidad.

El objetivo general: Proponer estrategias de comercializacion que permitan
mejorar la cadena de suministros en el Camperito E.ILR.L.; y los objetivos
especificos fueron: Identificar las principales dimensiones de la cadena de
suministros en el Camperito E.I.R.L; Diagnosticar la situacion actual del Camperito
E.ILR.L. Y, por ultimo, Determinar las estrategias de comercializacién que aportan
al desarrollo de la cadena de suministros en el Camperito E.I.R.L.

El proyecto de investigacidn tiene como hipoétesis el siguiente enunciado H1:
La propuesta de estrategias de comercializacién permitirdn mejorar la cadena de
suministros de la empresa el Camperito E.I.LR.L. Y como HO: Las estrategias de
comercializacidon no permitiran mejorar la cadena de suministros de la empresa el
Camperito E.I.R.L.



. MARCO TEORICO

En el ambito internacional, Ruiz et al., (2020), en Nicaragua, manifiestan
gue su exploracion procur6 examinar las estrategias de comercializacion en lo cual
efectlia la compafiia para la creacién de una tactica que acceda aumentar el nivel
de ventas de sus mercancias. La indagacién fue de tipo cuantitativo, de tal forma
para la recoleccion de datos utilizaron las entrevistas y encuestas, que fueron
aplicadas tanto a los duefios o representantes de las organizaciones y también a
los compradores. En los resultados se manifestd que las estrategias aplicadas por
las organizaciones son: atencion al cliente, bajos precios, marcas variadas y
productos, promociones, rebajas, entregas en casa, estas estrategias son aquellas
gue mantienen vigente a estas organizaciones en el mercado.

Por otro lado, Loor-Moreira y Pizarro-Anchundia (2021) manifiesta que el
objetivo de su indagacion fue examinar el acontecimiento de las estrategias
agregadoras de valor en la elaboracién y mercadeo, el nivel fue explicativo, el
disefio fue empirico aplicando metodologias como la expectacion dirigida al
proceso productividad, la entrevista al gerente y el estudio de mercado, la muestra
fue de 384 clientes. Y se concluy6 que las estrategias agregadoras incumben en la
diferencia, la creacion y la comercializacion, de tal modo aquellas incumben de
buena forma en los periodos de produccién a través de la supervision y el control
de calidad, como también en la fase de comercializacion.

Por consiguiente, Lara et al., (2020) manifiesta que el objetivo de su estudio
fue examinar las capacidades de Mercadotecnia de las MIPYMES expositoras en
una feria masiva. La metodologia fue descriptiva, con enfoque cualitativo. En torno
a los resultados se tuvo informacion de 30 organizaciones diferentes, ubicando que
la categoria con puntaje menor fue la de la estructura del stand y la presentacion
del personal, identificando aquellos para mejorar el progreso de su Marketing para
fomentar la comercializacién en un entorno con clientes cada vez mas exigentes.

Lestari et al., (2022), su objetivo fue establecer la utilizacién de la unidad
comercial hacia el canal de la cadena de suministro, seleccionando modelos de
meétodos comerciales, productos de valor agregado y estrategias eficientes de la
cadena. El estudio entrevista 18 unidades comerciales, aplicando el modelo SCOR
y Hayami. Como hallazgo 5 canales de cadena de suministros y 7 unidades

comerciales de productos alimenticios. Como conclusion se tuvo que este estudio



apoyara a las partes interesadas a la mejora de sus procesos de negocio y a la vez
en sus decisiones.

Del mismo modo, Muafi y Sulistio (2022), en su investigacion tuvo como
objetivo examinar y analizar el nexo entre Green Intellectual Capital, Supply Chain
Integration, Digital Supply Chain, Supply Chain Agility y Business Performance.
Disefio/metodologia: El enfoque fue cuantitativo, utilizando una encuesta. El
namero de encuestados fue de 183 pymes. El estudio utiliza un muestreo
intencional con ciertos criterios. Los resultados del analisis de mediacion detallan
que: (a) SCI media la influencia entre GIC en BP; (b) DSC media la influencia entre
GIC en BP; y (c) SCA media la influencia entre GIC en BP.Research.

Y, por ultimo, Rijanto (2021), sefiala que tuvo como objetivo examinar como
la adopcion de la tecnologia blockchain resuelve el inconveniente de SCF utilizando
un método de casos multiples fundamentado en el Modelo TAM. Aplicé un muestreo
intencional, también se eligieron 30 argumentos acorde a los juicios de utilidad
percibida y facilidad de uso apreciada para solucionar inconvenientes SCF. Los
resultados expusieron que la confianza, la validez y los datos de transacciones del
libro mayor distribuido como utilidad percibida son los primordiales promotores del
acogimiento de blockchain porque aporta medios a los inconvenientes de
sistematizacion de SCF como Know Your Customer (KYC), contabilidad y
liquidacion de transacciones.

En el ambito nacional, Mora (2020) manifiesta que su objetivo fue establecer
estrategias de comercializacion de snacks de manzana deshidratada en el distrito
de Miraflores, fue una investigacion descriptiva a través con cuestionario elaborado
hacia las personas con la finalidad de manifestar el perfil del consumidor. Se ejecuto
un andlisis descriptivo tomando los elementos de las 4P. Y se determin6 que hay
un mercado viable para posicionar snacks de manzana con grandes ganancias.

Del mismo modo, Ruiz (2019), en Chachapoyas, establecié crear un plan
comercial que permita aumentar las ventas de cacao organico en la Asociacion de
productores Agropecuarios Luis Solibarria. Fue descriptivo-propositivo con un
enfoque mixto, la poblacion fue de 30 socios de la asociacion; 26 socios y 4
miembros del comité, aplicandose una encuesta. Como conclusion se tuvo que se
cred una propuesta de estrategia comercial con apoyo de la matriz Ansoff que

aportara aumentar las ventas a través de productos nuevos.



Por consiguiente, Arone (2020), tuvo como objetivo establecer en qué
medida la aplicacion del modelo SCOR influye en la cadena de suministro de una
empresa de transporte en Arequipa en los afios 2018-2019, asi mismo el tipo de la
investigacion fue  aplicada, con enfoque cuantitativo, de nivel descriptivo
explicativo; la poblacion fue de 90 colaboradores de la empresa y la muestra de 45
trabajadores los cuales interceden en la cadena de suministro, aplicando el modelo
SCOR y a la vez un cuestionario. Como conclusion se obtuvo que la ejecucion del
modelo SCOR, brindaria resultados positivos al manejo de la cadena.

Y por ultimo, Galvez (2022), establecio determinar si la ejecucion de la Teoria
de las Restricciones de la cadena de suministro disminuye los costos de la Cadena
de Suministro en una empresa de alimentos balanceados del sector acuicola de la
ciudad de Truijillo, 2020, la poblacion fue la cadena de la organizacion, de igual
forma la muestra. La técnica fue aplicar una ficha de observacién, como también
entrevistas y encuestas. Como conclusion se obtuvo que utilizando la Teoria de las
Restricciones se disminuy6 los costos de la cadena.

De tal forma, en el ambito local, Amaro (2020), planteé como objetivo crear
una estrategia de comercializacién para aumentar las ventas de las agencias de
viaje de Chiclayo. Se ejecutd una investigacion mixta, con disefio no experimental,
también se emple6 una ficha de observacion para mostrar la problematica y la
encuesta estuvo conformada 100 personas. Los resultados muestran que las
personas no utilizan este tipo de empresas ya que tienen precios altos y rutas no
actuales. Se concluy6 que usar canales digitales para la difusion y venta de servicio
es vital para aumentar las ventas.

Del mismo modo, Heredia (2021), presentd establecer estrategias
comerciales para aumentar las exportaciones de artesania de algodon nativo en la
Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque, fue de tipo
descriptiva-proyectiva, el disefio fue no experimental, aplicandose un cuestionario
con una poblacion de 5 funcionarios y 13 artesanos. Como conclusion, se tuvo que
existe desconocimiento acerca de exportaciones y formalizacion por parte de los
artesanos, lo que refleja el desinterés por parte de las entidades competentes, para
ello utilizaran estrategias que den acceso maximizar sus actividades.

Asi mismo, Villasante (2021), tuvo como objetivo formular estrategias de

comercializacién para optimizar el posicionamiento del arroz en la capital, de una



compafia molinera de Chiclayo, la metodologia fue descriptiva propositiva, se
aplicé una encuesta, con una poblacién de 6 colaboradores junto a 11 clientes y
se concluyo que la organizacion debe rehacer las estrategias en los canales de
repartimiento y publicidad para perfeccionar las caracteristicas de su imagen en el
mercado de la capital.

De tal manera, Zefia (2020), tuvo como objetivo concretar una proposicion
de mejora continua de la cadena de abastecimiento de una tienda. Fue de tipo
aplicada, no experimental; con enfoque cuantitativo, como también un muestreo no
probabilistico, en lo cual la poblacion y la muestra fueron de 25 trabajadores. Como
conclusion se tuvo que es importante fortalecer estrategias y crear capacitaciones
a los trabajadores para aumentar sus desempefios laborales.

Y, por ultimo, Guevara (2023), determiné como objetivo proponer un plan de
abastecimiento para la gestion de la cadena de suministro en una clinica de
rehabilitacion de la ciudad de Chiclayo en el afio 2022. Fue cuantitativo, no
experimental, descriptivo propositivo, transversal. Conformada por una poblacién
de 35 trabajadores y se aplicaron 2 cuestionarios. Se concluye que se lograra una
mejora en la cadena de suministro por medio de la propuesta, aplicando a la vez
las 5S.

Respecto a los enfoques de estrategias de comercializacion, Da silva (2022)
manifiesta en su enfoque al cliente, se aplican todos los caminos importantes para
tener al cliente feliz. Asi mismo, Munuera y Rodriguez (2016) en su enfoque del
proceso de direccidon, manifiestan que acorde a la estrategia hay una gran
aceptacion sobre el valor que origina en el adaptamiento empresarial. Y por ultimo
Sainz (2021), en su enfoque de estrategias de mercadeo detalla que el crear una
marca, puede compararse con el progreso de la personalidad de una persona.

Para los modelos, Mendoza et al., (2022) plantean un modelo de gestién
comercial que contribuye a la diversificacion de la oferta exportable y progresa la
calidad de vida de los implicados. Del mismo modo, Salazar (2022) crea un modelo
de comercializacién, implicando establecer objetivos, analizar un mercado y un
producto, aplicar una estrategia y por ultimo hacer una evaluacion. Y para concluir,
Espinoza y Loaiza (2018) sefalan que el modelo de comercializacion, accede a
revelar las relaciones entre los distintos elementos de un método, entre este y su

entorno.



En relaciéon a los conceptos, Burin (2017) sefiala que hay que tener en
cuenta diversas caracteristicas al definir una estrategia de comercializacion, y hay
que decidir de buena manera sobre ellos para ponerlos en practica. Del mismo
modo, Gonzales (2018), detalla que las estrategias de comercializacion son también
métodos de comercializacion, formas de comercializacion o estrategias de
mercadeo. Y para finalizar, Ramos (2021) manifiesta que una estrategia de
mercadeo crea tacticas que tienen como objetivo aumentar las ventas y tener una
ventaja competitiva razonable.

Como puntos importantes, Sordo (2022) sefiala que las estrategias de
producto son operaciones que ejercen las compafiias para crear un producto o
servicio, asumiendo las necesidades del cliente. Asi mismo, Da Silva (2020)
manifiesta que la estrategia comercial online, usando Up Selling y Cross Selling, es
una estrategia de venta importante si quieres que tu marca tenga un éxito estable
en eCommerce. Y, para terminar, Quiroa (2020) sefala que la estrategia de
comunicacién debe estar dirigido al conjunto de mercado al que se encamina el
producto, para eso se debe conocer sus intereses y preferencias.

Con respecto a las dimensiones, Di pase (2022) manifiesta que el desarrollo
de una estrategia de comercializacion se compone de producto, en donde no solo
es cuestion de producir, sino de satisfacer una determinada necesidad (Mazariegos
et al., 2017), también el precio, que es el valor monetario de un producto (Baenay
Moreno, 2010), asi mismo la plaza, que es el lugar donde se vende el producto o
servicio que se ofrece (Di pase, 2022). Y por ultimo la promocién, que es la actividad
de comunicar, presentar el producto (Rondan et al., 2019).

Teniendo como indicadores la clasificacion del producto que se diversifica
en productos de consumo y de negocio (Mazariegos et al., 2017). También la
marca, que sirve para identificarse y diferenciarse de un producto o servicio de otros
(Campuzano et al., 2017). Asi mismo, la etiqueta detalla al cliente la informacién
del producto, que podria ser el contenido o la peculiaridad (Campuzano et al.,
2017). De tal forma, el envase o empaque, es el material que recubre, guarda el
producto para mantener su estado fresco y dar facilidad de entrega al cliente.
(Mazariegos et al., 2017).

Por consiguiente, el embalaje relaciona diversos grupos de cosas para

beneficiar sus manipulaciones, teniendo en cuenta la caja, la bolsa o el recipiente


https://www.zendesk.com.mx/blog/cross-selling-up-selling/

(Rizo-Mustilier et al., 2017). De igual forma, para la determinacion del precio se
debe mostrar la distribucion de costeos y la tasa de utilidad en el periodo dado"
(Morillo y Morillo, 2018). Por consiguiente, la fijacion de precio, es el conjunto
necesario para tener un bien, una cosa o servicio (Sevilla, 2016). Del mismo modo,
la distribucion esté relacionado con la economia, que estudia el entorno de producir,
distribuir y consumir (Di pase, 2022).

De tal forma, los intermediarios, son los que dan las facilidades para vender.
Asi mismo, la promocién de ventas es una metodologica de negocio entre el cliente
y el vendedor (Minchola, 2019). Y, por ultimo, la campafia publicitaria es la
instauracion de mensajes convincentes y reconocibles comunicados por medio de
las redes (Rizo-Mustilier et al., 2017).

Para el enfoque de la cadena de suministro, Estatn (2023) manifiesta que el
enfoque low cost esta alineado reducir y optimizar costes. Asi mismo, Gattorna
(2021) sefiala en su enfoque de organizar estratégicamente, que se disminuye la
pérdida de tiempo entre la comunicacion que tienen los trabajadores de manera
interna. Y para terminar, en el enfoque “Lean” se debe realizar un uso eficiente de
los materiales para lograr una buena distribucién en el proceso final de la cadena
de suministro (Solistica, 2022).

Para los modelos, Campos (2017) manifiesta 3 modelos, el primero de tener
una fuente Unica de suministro, lo cual provee la direccion de la correlacién para
las dos partes, ante ello esto podria ser una amenaza. Por consiguiente, el modelo
de utilizar varios proveedores para el suministro de una parte, en donde se
disminuye o excluye la dependencia. Y por ultimo el modelo de trabajar bajo el
principio de ganancia compartida, en donde las dos partes laboren en la
disminucién del costeo, para que ganen todos.

En los conceptos, Pérez (2021) sefala que la cadena de suministro se ha
vuelto en una disposicién vigente, para lo cual profesionales e indagadores estan
laborando para conseguir buenos resultados. Del mismo modo, Ruiz (2020)
manifiesta que la cadena de suministro va desde las materias primas sin procesatr,
hasta los productos finales que llegan al cliente final. Y para concluir, Mendoza
(2020) detalla que es la cadena de procesos implicados en la gestion de compensar

las necesidades del cliente, ya sea a través de bienes consumo o servicios.



Para los temas claves, Masudin (2017) detalla que la cadena directa,
representa que no existe tipo de mediador de por medio. Por consiguiente, Estaln
(2023) sefala que la cadena de valor ayuda a ver como marcha una industria y a
optimizar sus métodos. Y, por ultimo, Figuerias (2021) manifiesta que la cadena
compleja percibe las necesidades del novedoso canal y los requerimientos Unicos
a los que se encamina.

Segun Tundidor (2018) manifiesta como dimensiones a la ubicacion, que es
el lugar fisico donde se va a ubicar la empresa (L6pez, 2020), de tal forma el control,
que es un periodo importante en el proceso administrativo (Cabrera, 2020) y la
organizacion, que es donde hay individuos con distintas funciones u oficios que
averiguan lograr un determinado objetivo (Roldan, 2021).

Y como indicadores nos manifiesta al indicador fuerza impulsadora, que es
para calificar en qué periodo se ubica la empresa (Hiriyappa, 2019). También al
indicador horizonte de tiempo, para extender sus consecuencias (Gonzales y
Muller, 2021). Por consiguiente, el indicador sistema de control, dara busqueda
para comparar deducciones (Garrido y Romero, 2021). De tal forma el indicador
control en la préactica, para dirigirse siempre a mejorar la empresa (Isaza, 2018).
Asi mismo, el indicador orientacion, permite a la empresa tener una ventaja
competitiva (Osorio et al., 2020). Y por ultimo el posicionamiento, el componente

central del éxito empresarial (Corrales, 2021).
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METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

3.2

3.1.1 Tipo de investigacion

La investigacion fue de tipo aplicada; para Baena (2017) recibe el
nombre también de utilitaria, se proyecta inconvenientes fijos que implican
soluciones rapidas y semejantes de especificas. De tal forma el nivel de la
investigacion fue explicativo propositivo, debido a que se plantean producir
conocimientos en relacion de por qué sucede determinado suceso o grupo de
hechos (Cohen y Gomez, 2019). Asi mismo, tuvo un enfoque cuantitativo,
utilizando el cuestionario para probar la hipétesis planteada (Hernandez-
Sampieri y Mendoza, 2018).
3.1.2 Disefio de investigacion

El disefio apoyara a manifestar aquellas interrogantes que se van a
indagar, trazadas con anterioridad, asi mismo los objetivos a estudiar, las
pruebas y las hipotesis (Hernandez-Sampieri et al., 2018). El disefio de la
presente investigacion fue no experimental de corte transeccional, puesto a
que la recopilacién de datos se hard en un tiempo explicito (Hernandez-
Sampieri et al., 2018).
Figura 1.

Esquema del disefio de investigacion (Hernandez-Sampieri et al., 2018).

M O P

Doénde:
M: Trabajadores del Camperito E.l.R.L.
O: Cadena de Suministros.

P: Estrategias de Comercializacion.

Variables y Operacionalizacion.
3.2.1 Identificacion de variables
a. Variable Independiente (VI): Estrategias de comercializacion.

e Definicién Conceptual:
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Las estrategias de comercializacién se ejecutan para lograr
metas planeadas, tales como brindar un producto nuevo, que apoyara
a maximizar las ventas (Arechavaleta, 2015)

e Definicién Operacional:

Las estrategias de comercializacion, son aplicadas hacia las
diversos accionares establecidos por la empresa, para alcanzar sus
metas, consignando aspectos importantes como el personal, la
promocion de los productos, el precio que se le asigna al producto y la
presentacion que es de sumo valor.

e Indicadores:

Como indicadores se tuvieron al comportamiento
organizacional, la cultura organizacional, el canal de ventas, la
publicidad, la diferenciacion, la fijacidén de precio, el disefio y el packing.

e Escalade medicion: Ordinal.

b. Variable Dependiente (VD): Cadena de suministros.

e Definicion Conceptual:

La cadena de suministro son vias de repartimiento que tienen
como misidn obtener materia prima, para transformarlos en productos
intermedios y terminados para después conseguir su repartimiento con
fines monetarios (Anaya, 2015).

e Definicién Operacional:

La cadena de suministros, permitird que la distribucion de los
productos se ejecute de manera 6ptima y llegue hacia su destino final
de manera correcta, teniendo en cuenta dimensiones como la
produccion, la planificacién, el abastecimiento.

e Indicadores:

Como indicadores se tuvieron a la manufactura, tecnologia, los
bienes y servicios, materia prima, transporte, logistica, alianzas con los
proveedores, las sucursales.

e FEscalade medicion: Ordinal.
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3.3 Poblacién, muestray muestreo.
3.1.1 Poblacioén:

La poblacion tiende a estar sujeta a ser examinada, cuantificada
y por ultimo la caracteristica de medicion (Toledo, 2016). De tal forma
la poblacion a examinar fue de 40 trabajadores.

e Criterios deinclusién: Los trabajadores del Camperito E.I.R.L.
e Criterios de exclusion: Aquellos trabajadores con 3 meses de
integracion en la empresa.
3.1.2 Muestra:

El muestreo tendra que ser Unico, relacionado en torno a los
elementos de estudio (L6pez y Fachelli, 2015). Asi mismo la muestra
fue igual que el nimero de la poblacién (40 trabajadores).

3.1.3 Muestreo:

Por ser el niumero de la poblacion igual al de la muestra, no se

consigné muestreo.
3.1.4 Unidad de analisis:

El gerente y los 39 trabajadores en general.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez vy
confiabilidad.

La técnica a implementar fueron las encuestas, que es una técnica de
produccion de datos, mediante el uso de multiples temas, utilizando la escala de
Likert (Katz et al., 2019). Pascual (2016) manifiesta que Likert es una escala aditiva
gue corresponde a niveles de medida ordinales.

De tal forma el instrumento fue el cuestionario, donde su finalidad es
recaudar datos para comprobar la hipotesis (Naupas et al., 2018).

La validez se midi6 a través de instrumentos que fueron validados por 3
expertos, relacionados a la linea administrativa, con grado de maestria. Para la
variable estrategias de comercializacion se tuvo como resultado alrededor de un
97%, por otro lado, para la variable cadena de suministros, se obtuvo
aproximadamente un 98% (Véase en anexos).

Por ultimo para la confiabilidad de dichas variables, se aplico el método Alfa

de Cronbach, a través del programa SPSS Vs.25. En lo cual la “variable estrategias
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de comercializacion” posee una fiabilidad de ,916 y para la variable “cadena de
suministros” posee una fiabilidad de ,943 tal como se observa en la tabla 1 lo cual
responde a la excelente confiabilidad concluyendo de tal manera que el
cuestionario elaborado de la presente investigacion es viable segun Hernandez—

Sampieri y Mendoza (2018).

TABLA 1
Escala de Alfa de Cronbach
RANGO CONFIABILIDAD
0,53 a menos Confiabilidad nula
0,54 a 0,59 Confiabilidad baja
0,60 a 0,65 Confiable
0,66a0,71 Muy confiable
0,72 a 0,99 Excelente confiabilidad
1 Confiabilidad perfecta

Nota. Escala de Cronbach segun Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018).

3.5 Procedimientos

Para esta investigacion, en primer lugar, se presentd la solicitud de
autorizacion hacia la empresa, para recopilar informacién en torno a lo que se
requiere estudia para luego establecer el titulo de la investigacion, todo aquello con
fines académicos. Luego se ejecutd el estudio de la problemética, la formulacion
del problema de investigacion, la justificacion, el planteamiento de los objetivos y la
hipotesis.

De tal forma se realiz6 el marco teérico, a través de la busqueda de
informacion de distintos autores de libros, revistas, articulos cientificos y web’s,
indexados de las diferentes bases de datos, asi mismo para los antecedentes, las
bases tedricas y los conceptos de las variables de estudio, con las dimensiones e
indicadores.

También se cred y se aplico un cuestionario para la recoleccion de datos,

conformado por 40 trabajadores. Asi mismo se realiz6 el andlisis estadistico de los
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datos recopilados, primero se tabul6 en Excel y seguido de ello en el programa
SPSS Vs.25, lo cual fueron validados por 3 expertos con el grado de magister.

3.6 Método de andlisis de datos.

Para el analizar los datos descriptivos se aplico el programa SPSS Vs.25 y
Excel, lo cual sirvi6 de apoyo para gestionar la informacion y recopilar los datos
detalladamente. Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), afirma que el estudio
descriptivo es una descendencia de la estadistica que crea recomendaciones de
una indagacién de manera clara, siendo interpretadas en tablas, figuras o cuadros.

Por otro lado, para el analisis de datos inferencial se analizo el resultado
conseguido, lo cual también se despegaran conclusiones de la investigacion
lograda. De tal forma Naupas et al., (2018) manifiesta que la estadistica inferencial
se utiliza hacia probar la hipétesis y estudiar los parametros de una poblacion
encuestada los cuales se favorecen para establecer un célculo de posibilidad

positiva.

3.7 Aspectos éticos.

Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018) sefalan que la manera de actuar de
la persona normalmente es ético; sin embargo, pasa que en ocasiones afronta
desafios de olvidarse de la ética profesional. Para ello en esa investigacion se tuvo
sumo cuidado en el acatamiento de los aspectos éticos.

Asi mismo se cumplié con los reglamentos APA, como también con la guia
impuesta por la Universidad Cesar Vallejo. Asi mismo, se tomaron en cuenta las
normas éticas y rigor cientifico con el propésito de resguardar la honradez e

intimidad de las personas encuestadas.
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V.

RESULTADOS

Objetivo Especifico 1. Identificar las principales dimensiones de la cadena de
suministros en el Camperito E.I.R.L.

Tabla 2.
Resultados de la dimension Abastecimiento.

ABASTECIMIENTO

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido

Vélido Bajo 18 45.0 45.0
Medio 10 25.0 25.0
Alto 12 30.0 30.0
Total 40 100.0 100.0

Nota. Datos obtenidos de un analisis organizacional

En la dimension Abastecimiento, se dio a notar en la dimensién
Abastecimiento que el 45% de los trabajadores responde a un nivel bajo, el 25% en

un nivel medio y el 30% en un nivel alto.

Tabla 3.

Resultados de la dimensién Planificacion.

PLANIFICACION

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Valido Bajo 15 37.5 37.5
Medio 16 40.0 40.0
Alto 9 22.5 22.5
Total 40 100.0 100.0

Nota. Datos obtenidos de un analisis organizacional

De tal manera en la dimension Planificacion, se mostro que el 37.5% de los
trabajadores manifiesta un nivel bajo, asi mismo el 40% en un nivel medio y el

22.5% en un nivel alto.
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Tabla 4.
Resultados de la dimension Produccion.

PRODUCCION

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido

Valido Bajo 19 47.5 47.5
Medio 10 25.0 25.0

Alto 11 27.5 27.5

Total 40 100.0 100.0

Nota. Datos obtenidos de un analisis organizacional

Y por dltimo en la dimensién Produccion, se evidencio que el 47.5% se

muestra en un nivel bajo, el 25% en un nivel medio y el 27.5% en un nivel alto.
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Objetivo Especifico 2. Diagnosticar la situacion actual del Camperito E.l.R.L.
Tabla 5.

Matriz EFI
(MEFI) FACTORES _

CORTALEZAS Peso Calif. Pond.
¢ Instalaciones correctamente implementadas. 0.04 3 0.12
e Atencion personalizada a los clientes. 0.09 3 027
e 25 afos de experiencia. 0.09 4  0.36
e Adecuado manejo de los productos en stock. 0.09 3 0.27
e Clientes fidelizados. 0.04 3 012
e Gestion de calidad a cargo de profesionales. 0.04 4 0.16
e Pago de impuestos al dia. 0.06 3 0.8

DEBILIDADES

e Falta de stock para abastecer nuevos clientes.  0.07 3 021

e Insuficiente conocimiento sobre problemas
o 0.07 3 021
sanitarios.

e Poca generacion de estrategias laborales en la
L 0.08 3 024
organizacion.

e Alto nivel de gastos en medicamentos para las
0.08 3 024

gallinas.
e Metas indefinidas. 0.07 4 0.28
e No invierten en marketing. 0.05 3 015

e Mal manejo de la tecnologia por parte del
0.07 4 0.28
personal.
e Personal desmotivado. 0.06 4 0.24
TOTAL 1 3.33

Nota. Datos obtenidos por medio de un andlisis organizacional.

Interpretacion: La matriz EFI permite sintetizar, como también valorar las
fortalezas y debilidades mas importantes de cada area funcional de una empresa.
De tal modo, segun los resultados podemos confirmar que la empresa El camperito
E.I.LR.L tiene todas las posibilidades para hacer frente a dichas problematicas que
se puedan presentar internamente, puesto que la ponderacion es de 3.33 y asi
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mismo se pueden aplicar las debilidades como oportunidad para seguir
perfeccionandose en todo sentido.

Tabla 6.
Matriz EFE.

(MEFE) FACTORES
AMENAZAS

Peso Calif. Pond.

e Crisis sanitaria (Gripe aviar). 0.10 3 0.30

e Incremento del precios de los insumos
_ _ 0.09 4 0.36
para el alimento de las gallinas.

e Conflictos politicos. 0.09 3 0.27
e Competencias nuevas. 0.09 2 0.18
e Problemas ambientales. 0.09 2 0.18
e Deficiente tecnologia a nivel nacional. 0.10 2 0.20

OPORTUNIDADES
e Reactivacion de los diferentes
_ 0.09 4 0.36
negocios.
e Turismo en la capital. 0.08 4 0.32

e Reactiva Peru (Préstamos por parte
0.09 4 0.36

del estado).
e Productos de calidad. 0.10 3 030
e Alianzas estratégicas. 0.08 3 024
TOTAL 1 3.07

Nota. Datos obtenidos por medio de un andlisis organizacional.

Interpretacion: La matriz EFE, accede abreviar y apreciar las oportunidades
y amenazas mas importantes encontradas en el ambiente externo. Segun las
deducciones se puede afirmar que la empresa El Camperito E.I.R.L. tiene todos los
ambientes para hacer frente a las problematicas que se puedan presentar de forma

externa en la empresa con una ponderacion de 3.07.
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Tabla 7.

Matriz de perfil competitivo.

~Industrial
El Camperito
La calera Avicola Inca
N° Claves de éxito Peso E.l.LR.L ELRL

valor Ponder. valor Ponder. valor Ponder.

1 Perfil empresarial 0.07 3 0.21 2 0.14 3 021

2 Eficiente direccionalidad 0.10 2 0.20 2 0.20 3 0.30

3 Personalizada atencion 0.03 4 0.12 4 0.12 4 0.12
4  Facilidades de pago 0.07 3 0.21 2 0.14 2 014
5 Variedad de productos. 0.08 3 0.24 1 0.08 2 0.16
6 Productos de calidad 0.09 3 0.27 4 0.28 3 0.27
7  Precios accesibles 0.10 4 0.40 4 0.40 2 0.20

8 Diversidad de productos 0.05 4 0.20 3 0.15 1 0.05

Integracion de  nuevos
9 . 0.08 4 0.32 3 0.24 2 0.16
clientes

10 Buen manejo del mercado  0.07 4 0.28 3 0.21 3 021

11 Inversion publicitaria 0.09 4 0.36 2 0.18 1 0.09

12 Optimo uso de la tecnologia 0.06 4 0.24 4 0.24 1 0.06

TOTAL 3.05 2.38 1.97

Nota. Datos obtenidos por medio de un andlisis organizacional.

Interpretacion: La matriz de perfil competitivo cuenta con 12 claves de éxito,
en la que son 3 empresas las que conforman el mercado actual en Chiclayo
dedicadas a la distribucion “huevos”. Por otro lado, los resultados obtenidos de
dicha matriz fue que la empresa ElI Camperito E.l.R.L tiene una puntuacion de 2,38

ubicandose en la segunda posicion de competitividad en el mercado, estos
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resultados muestran que existen muchos factores que limitan el dominio en el
mercado siendo uno de ellos la variedad de productos, por la que es un factor a
tomar en cuenta en aquella empresa. Por otro lado, la empresa nimero uno es la
empresa La calera con una puntuacion de 3.05, aquello se debe a que esta
empresa ya se encontraba posicionada hace mucho tiempo, lo que significa que
tiene un conocimiento amplio de cémo se desarrolla y se maneja el mercado. Por
altimo, esté la organizacion Industrial Avicola Inca E.I.R.L, ubicandose ultimo, esto
es generado por su deficiente inversion publicitara y optimo uso de tecnologia por
parte de los duefios, con un ponderado de 1.97, lo que genera un déficit a tomar en

cuenta.

21



Objetivo Especifico 3. Determinar las estrategias de comercializacion que aportan

al desarrollo de la cadena de suministros en el Camperito E.l.R.L.

Tabla 8.

Plan de accion.

Determinar las estrategias de comercializaciéon que aportan al desarrollo de la cadena de suministros

en el Camperito E.I.LR.L

Actividades
(Dimensiones de
estrategias de

comercializacién)

Personal

Promocion

Precio

Indicador clave

Capacitacion al
100% de

trabajadores

los

Disminucion de
errores por
errores

humanos

Brindar ofertas
a los clientes
sobre los
productos con

menor calidad

Precios bajos
Captar clientes

nuevos

Encargado

El

administrador

El

administrador

El

administrador

Tiempo

1 -3

meses

3 - 4

meses

5 — 7

meses

Observaciones

Se debe capacitar al personal
cada cierto periodo para que
se genere 0% de errores en el
transporte de huevos hacia

los puntos de venta.

Se debe dar 1% de oferta a
los clientes que adquieran
productos con menor calidad,
para que estos tengan mayor
rotacibn en los almacenes,
llegando a los puntos de
venta de manera frecuente.

Se debe establecer reducir un
0.02% sobre el precio de
mercado para atraer nuevos
clientes y que los huevos al
ser transportados lleguen de
forma Optima a los puntos de

venta.
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Presentacion e Empagques El
100% seguros  administrador
e Disefios

personalizados

8 — 9 Se debe establecer fabricar

meses

empaques junto con un
disefio de etiquetado que
garanticen la seguridad del
producto al momento de ser
transportados a los diferentes
puntos de venta para evitar
un 5% de pérdidas

econdmicas.

Nota. Datos obtenidos de un analisis organizacional
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V.

DISCUSION.

En lo que respecta al objetivo general: Proponer estrategias de
comercializacién que permitan mejorar la cadena de suministros en el Camperito
E.l.LR.L. Se propusieron 4 estrategias de comercializacion, que son el personal, la
promocion, el precio y la presentacion, que serviran de apoyo en los inconvenientes
que se presentan en la cadena de suministros de la organizacion, para llevar a
cabos trabajos mas eficientes que cumplan cada expectativa de los clientes. De tal
forma, Guevara (2023), determin6 como objetivo proponer un plan de
abastecimiento para la gestion de la cadena de suministro en una clinica de
rehabilitacion de la ciudad de Chiclayo en el afio 2022, concluyendo que se lograra
una mejorar la cadena de suministro a través de la propuesta planteada, aplicando
a la vez las 5S. De la misma manera, Ruiz (2019), establecié crear un plan
comercial que permita aumentar las ventas de cacao organico en la Asociacion de
productores Agropecuarios Luis Solibarria, concluyendo que se cred una propuesta
de estrategia comercial con ayuda de la matriz Ansoff que contribuira maximizar las
ventas por medio de nuevos productos. Y por ultimo Burin (2017) sefiala que se
debe tomar en cuenta diferentes caracteristicas al puntualizar una estrategia de
comercializacion, asi mismo hay que decidir de buena forma sobre aquellos para
ponerlos en practica en el contexto laboral, para lograr metas exitosas. Por medio
de estos estudios, se puede constatar que proponer y aplicar estrategias de
comercializacién, van a dar un mejor impulso a los procesos de trabajo en lo que
respecta a la cadena de suministros, para que los implicados desarrollen trabajos
Optimos que encaminen al crecimiento de la empresa y la mantengan vigente
durante el tiempo.

De acuerdo al primer objetivo especifico: Identificar las principales
dimensiones de la cadena de suministros en el Camperito E.I.R.L, se obtuvo como
resultado que la dimension de abastecimiento tuvo mayor porcentaje de respuesta
por parte de los colaboradores del establecimiento, considerando que tal dimension
se desarrolla en un nivel alto con un 30%, seguido a ello la dimension produccion
con 27.5% y por ultimo la dimension planificacion con 22.5%, de lo que se puede
notar que el 30% de los colaboradores identifica que la empresa donde laboran

tiene buenas relaciones con sus proveedores, también posee algin plan de
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expansion empresarial, asi mismo genera provecho de las alianzas y por otro lado
consideran que la empresa si les brinda un orden detallado a sus colaboradores de
los diferentes puntos de venta, asi como también toma en cuenta las opiniones de
sus clientes externos. En tanto para; Galvez (2022), fue necesario determinar si la
ejecucion de la Teoria de las restricciones de la cadena de suministro disminuye
los costos en estos, en una empresa de alimentos balanceados del sector avicola
de la ciudad de Trujillo, 2020, concluyendo de tal manera que aplicando dicha
teoria, se lograra reducir diferentes costeos que implican llevar a cabo la cadena
de suministros dentro y fuera de la empresa. Por otro lado; Zefa (2020), en su
investigacion concluyd que es importante fortalecer estrategias y crear
capacitaciones a los trabajadores para aumentar sus desemperios laborales.
Considerando el segundo objetivo especifico: Diagnosticar la situacion
actual del Camperito E.I.R.L. Se llevé a cabo la elaboracion de la matriz EFl y EFE,
las cuales permitieron obtener una sintesis de la situacion actual de la empresa, asi
como también valorar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas mas
importantes de cada area funcional de la empresa el Camperito E.l.LR.L., para lo
cual se obtuvo como resultados que la empresa tienes todas las posibilidades de
resolver las problematicas que puedan presentarse en el ambiente interno debido
a sus afios de experiencia que tienen en el mercado, asi mismo la atencién que
llega a tener con sus proveedores y el adecuado manejo de los productos que
tienen en stock, puesto que la ponderacién en la matriz EFl es de 3.33 y para la
matriz EFE se obtuvo un ponderado de 3.07, asi mismo, se puede aplicar las
debilidades como oportunidad para seguir perfeccionandose en todo sentido, como
también tener en cuenta las amenazas y oportunidades de crecimiento. Tal como
lo menciona, Da silva (2022) en su investigacion es de suma importancia aplicar
todos los caminos o estrategias para tener al cliente feliz. Asi mismo, Sainz (2021),
en su enfoque de estrategias de mercadeo detalla que el crear una marca, puede
compararse con el progreso de la personalidad de una persona; tal como lo
manifiesta, Ramos (2021) que una estrategia de mercadeo crea tacticas que tienen
como objetivo aumentar las ventas y tener una ventaja competitiva razonable.
Por lo tanto para finalizar el diagnostico de la situacion actualmente del Camperito
E.l.LR.L. se llevo a cabo la elaboracion la matriz de perfil competitivo el cual contd

con 12 claves de éxito, se analizé a 3 empresas las cuales estan dentro del mercado
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Chiclayano que se dedican a la distribucién de “huevos”, el resultado que se obtuvo
es que la empresa El Camperito E.I.R.L. esta ubicado en segundo lugar dentro de
dicho mercado ocupando un puntaje de 2.38, debido que existen muchos factores
que limitan su crecimiento en el mercado tales como: variedad de productos, asi
como también la falta de inversion en la publicidad, comprobando de tal manera el
estudio de Heredia (2021), en el cual afirma que el desconocimiento acerca de
exportaciones o formalizacidbn empresarial, genera que no exista crecimiento, por
lo cual lo que se recomendo utilizar estrategias para poder lograr un 6ptimo trabajo
y lograr maximizar los ventas. Por otro lado, la empresa nimero uno es la empresa
La Calera con una puntuacién de 3.05, esto es debido a que existe un amplio
conocimiento en el desenvolvimiento del mercado y por ultimo la empresa Industrial
Avicola Inca E.I.R.L, se ubica en el ultimo lugar de posicionamiento con 1.97, a
causa del desconocimiento y falta de uso tecnoldgico.

En lo que corresponde al tercer objetivo especifico: Determinar las
estrategias de comercializacion que aportan al desarrollo de la cadena de
suministros en el Camperito E.I.R.L, se cre0 el plan de accién que se llevara a cabo
en la empresa, tomando en cuenta dichas actividades a realizar con el personal, en
la promocién, el precio y la presentacion; cada actividad estd conformado por
indicadores claves y estos seran cumplidos en un periodo de tiempo establecido,
en relacion al personal se debera capacitar a los mismos para evitar errores al
momento del transporte de los huevos; tal como lo afirma Villasante (2021), en su
investigacion que es de suma importancia tener en cuenta los canales de
repartimiento debido a que esto depende mucho del ingreso monetario a la
empresa y terminar asi con el déficit de pérdidas econdémicas. En el plano
promocional se tomara en cuenta evaluar un 1% de ofertas a los clientes que
adquieran el producto con menos calidad sin descuidar la higiene por parte de la
empresa; Estaun (2023) muestra que el enfoque low cost esta dirigido a disminuir
y optimizar costes con la finalidad de que la empresa logre tener mayores
ganancias en relacién a sus planes de promocién hacia sus clientes, lo cual genera
mayor apego por parte de ellos hacia la empresa. En cuanto al precio se plantea
reducir un 0.02% sobre el precio, con la finalidad de poder atraer a mas y nuevos
clientes, como se sabe esto seria un punto clave para lograr la fidelizacién y asi

asegurar una venta concreta en un determinado periodo de tiempo; también en su
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investigacion, Ruiz (2019), nos muestra que es posible lograr ello creando
propuestas tal como lo plante6 con el apoyo de la matriz Ansoff, destacando que
crear estrategias comerciales es el punto clave para aportar el aumento en las
ventas. Por ultimo, Mora (2020), en su investigacion realizé un analisis descriptivo
tomando los elementos de las 4P, el cual fue de suma importancia; tal como lo
afirma, Quiroa (2020) en su estudio, donde sefala que las estrategias deben estar
dirigidas al conjunto de mercado al que se encamina el producto, para eso se debe
conocer sus intereses y preferencias, es por ello que para la presentacion se debera
tener en cuenta los empaques, asi como también el disefio de etiquetado el cual
garantizara la seguridad de los productos y evitard la pérdidas econémicas hasta

en un 5%.
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VI.

CONCLUSIONES.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la presente investigacion se puede
concluir que al personal, si se le brindan capacitaciones cada cierto periodo, se
lograra en ellos tener una idea clara de los métodos de trabajo, para que los
productos tengan un mejor fin en relacion hacia sus clientes o puntos de venta.
Asi mismo para la presentacion, crear empaques mas seguros, con etiquetas
mas llamativas, llevard consigo captar nuevos clientes y también se evitara
pérdidas econdmicas por huevos rotos o temas parecidos cuando estos son
transportados hacia los clientes.

En lo que corresponde al abastecimiento se puede concluir que la empresa el
Camperito E.I.R.L. necesita crear mejores relaciones con sus proveedores, con
ello también generar mejor provecho a las alianzas con las que posee, para que
la empresa crezca y se mantenga vigente durante el tiempo.

Para la Matriz MEFI y MEFE se puede concluir que dentro de sus fortalezas son
los afios de experiencia y la atencion personalizada que le brinda a sus clientes,
como debilidades las mas fuertes son la falta de publicidad para difundir sus
productos, también en lo que respecta a las oportunidades que presenta es la
reactivacion de los diferentes negocios asi como también el apoyo econémico
del estado; por ultimo las amenazas identificadas fueron la gripe aviar y el
deficiente conocimiento en cuanto al manejo de la tecnologia para dichos
procesos. También, en la matriz de perfil competitivo se pudo concluir que la
empresa El Camperito E.I.R.L., no cuenta con mucha variedad de productos, lo
gue es un punto a tomar en cuenta.

Por ultimo se concluye que la elaboracion del plan de accién se encuentra
estructurado acorde a las necesidades que presenta la empresa estudiada,
proponiendo estrategias como el personal, la promocion, el precio y la
presentacion, lo cual contara también con indicadores clave que especifican lo
que se llevara a cabo en cada una de las estrategias, asi mismo el encargado
de llevar a cabo este plan de accién sera el administrado, con un determinado
tiempo y por ultimo las observaciones que llevaran consigo los resultados que

se querra obtener para el bien comun de la empresa en general.
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VII.

RECOMENDACIONES.

Se recomienda a la empresa ElI Camperito E.I.R.L. tomar mayor interés en
cuanto a procesos importantes, como la planificacion, produccién y abastecimiento,
para brindar productos con mayor calidad y salubridad.

En lo que respecta al abastecimiento se recomienda capacitar al personal,
para lograr un mejor desenvolvimiento de trabajo, que permita ejecutar cada funcion
laboral de manera correcta.

Se recomienda que para el tema del transporte evaluar la mejora o la
adquisicién de nuevos carros teniendo en cuenta en ello el orden, la salubridad y la
distribuciéon adecuada para que el producto llegue de manera 6ptima a su lugar de
destino.

También, se recomienda brindar a los nuevos y antiguos clientes
promociones en relacidon a los productos de menor calidad o rotacion, para que
estos con el tiempo no formen parte de la merma mensual, Sino que generen
también ganancias a la empresa.

Para la mejora en cuanto a las alianzas que posee con sus proveedores se
recomienda tomar en cuenta la propuesta planteada ya que con ello se puede
mejorar dichas relaciones, brindandoles precios con mayores margenes de
ganancias.

Se recomienda también mejorar el disefio de las etiquetas y empaques, con
la finalidad de que los huevos se dirijan hacia su destino de manera seguray causen
impacto en los clientes.

La empresa EI Camperito E.I.R.L., debe tener en cuenta aquellas fortalezas
identificadas y trabajar en ellas junto a las debilidades para asi lograr una clara
disminucién en ellas y poder lograr posicionarse, a la vez contar con mas puntos

de venta.
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VIIl. PROPUESTA.

Titulo: Estrategias de comercializacién para mejorar la cadena de

suministros del Camperito E.I.LR.L.

l. Presentacion
El camperito E.ILR.L. presenta problemas en torno a su cadena de
suministros, por lo que es importante proponer estrategias de comercializacion que

den un mejor impulso a la problematica que se esta manifestando.

Il. Generalidades de la empresa
2.1 Breve resefia historica

Hace 25 afos, el sefior Pedro Fupuy, fue el impulsador de crear una granja
dedicada a la produccion y comercializacion de huevos pardos de gallina, lo cual
ya con el paso de los afios su salud se vio afectada y tuvo que hacerse cargo su
hijo Manuel Fupuy, el cual actualmente es el duefio y el que encaminé a que esta
empresa crezca, como también logre abarcar otros mercados Chiclayanos.
2.2 Descripcion

La empresa el Camperito E.l.LR.L. se dedica a producir y comercializar
huevos pardos de gallina, anicamente en el mercado Chiclayano, a clientes
minoristas y mayoristas.
2.3 Misién

“Ser los primeros en producir y distribuir huevos pardos de gallina con
eficientes patrones de calidad como también de salubridad, estableciendo una
cultura de trabajo que fomente valor a nuestros clientes y trabajadores.”
2.4 Vision

“Ser reconocidos a nivel local, como la empresa que produce y distribuye
huevos pardos de gallina de calidad, siendo emblema de las familias

lambayecanas, por sus caracteristicas saludables y 100% naturales.”
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2.5 Organigrama

Gerente
Area Area de
Administrativa .,
produccion
Logistica Ventas i
9 Ma:jnejo Cogtrol Control de
e e . .
inventarios
Productos calidad

[ll. Justificacion

Esta investigacibn es de suma importancia porque que a través de
estrategias de comercializacion, se buscara dar un apoyo a la problematica que
presenta la empresa, para que intercedan hacia una mejora en torno a la cadena
de suministros, con la finalidad de que desempefien sus labores de una mejor

manera.

IV. Objetivos
4.1 Objetivo general

e Proponer estrategias de comercializacion para producir y distribuir huevos

pardos de gallina de calidad en el Camperito E.I.R.L.

4.2 Objetivos especificos

e Designar estrategias de comercializacion en la distribucion de los huevos

en el Camperito E.I.R.L.
e Seleccionar estrategias de comercializacién en la produccién de los

huevos en el Camperito E.I.R.L.
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VI. Acciones a desarrollar
Plan de Accion de la Propuesta
Estrategia 1: Realizar un programa de capacitacion.

e Objetivo: Abordar temas de transporte eficiente de los productos (Huevos),
manipulacion correcta de los huevos, correcto ingreso a los almacenes de
huevos, manera correcta de atender a un cliente y por ultimo como darle un
mejor uso a la merma de huevos.

Tabla 9.

PROGRAMA DE CAPACITACION
ACTIVIDADES A DESAROLLAR SEMANAS

1 2 3 4 5
Transporte eficiente de los productos (Huevos)  x

Manipulacion correcta de los huevos X

Correcto ingreso a los almacenes de huevos X

Manera correcta de atender a un cliente X
Como darle un mejor uso a la merma de X

huevos.

Nota. Datos obtenidos de un analisis organizacional.

e Actividad: Solicitar informacién al gerente sobre las funciones que cumple
cada trabajador, como también impartir un espacio de recomendaciones por
parte de los trabajadores en las labores que ejecutan.

e Recursos y materiales: Proyector, hojas informativas y lapiceros.

e Responsable: Eder Moreno y Manuel Fupuy.

Estrategia 2: Dar promociones a los clientes potenciales.

e Objetivo: Ofrecer promociones a los clientes en torno a los productos con
menor calidad, seleccionar productos con menor calidad y transporte
adecuado de los huevos.

e Actividad: Pedir informacion al gerente sobre los productos con menor
calidad y también pedir informacion sobre los productos con menor rotacion.

e Recursos y materiales: Cartas informativas sobre promociones.
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e Responsable: Eder Moreno y Manuel Fupuy.

Evidencias de la estrategia 2.

Huevo pardo de
galina con mayor
calidad, que se ofrece
a un mayor precio.

Estos huevos seleccionados, blancos, con pecas, con cascara poco consistente
y con manchas; por medio de la propuesta se le dio una mejor rotacion o salida,
ya que fueron ofrecidos a un menor precio a los clientes.
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Estrategia 3: Facilitar precios de mercado a clientes nuevos.
e Objetivo: Brindar precios con un margen menor al precio de mercado, para
atraer nuevos clientes a corto y largo plazo.
e Actividad: Solicitar al gerente el margen de descuento adecuado y también
pedir informacion sobre los nuevos clientes.
e Recursos y materiales: Hojas informativas.

e Responsable: Eder Moreno y Manuel Fupuy.

Evidencias de la estrategia 3.

Por medio de la propuesta, estos productos con mayor calidad fueron ofrecidos
con un margen menor de su precio normal, con la finalidad de atraer nuevos
clientes para aumentar las ventas.
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Estrategia 4: Proveer a los clientes una éptima presentacion en los empaques de
los huevos.

e Objetivo: Ofrecer empaques sumamente seguros, transporte adecuado de
los huevos, también etiquetas llamativas y personalizada con informacion
basica de la empresa.

e Actividad: Pedir al gerente datos basicos de la empresa y disefiar con el
gerente una etiqueta que capte la atencion de los nuevos y antiguos clientes.

e Recursos y materiales: Etiquetas personalizadas.

e Responsable: Eder Moreno y Manuel Fupuy.
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Evidencias de la estrategia 4.
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VII. Financiamiento
Tabla 10.
Financiamiento del Plan de Accion de la Propuesta

Materiales
L . Costo
N° Descripcion Cantidad
P &)
1 Proyector 1 450
2 Hojas informativas 100 50
3 Lapiceros 20 40
4  Cartas informativas 100 50
5 Etiquetas personalizadas 250 45
Total (S/) 635

Nota. Datos obtenidos de un andlisis organizacional.

VIIl. Cronograma
Tabla 11.
Cronograma del Plan de Accion de la Propuesta
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Estrategia Fecha: Lugar: Responsable Presupuesto
Estrategia 1: 16/06/ Instalaciones del Eder Morenoy

Realizar un programa 2023 Camperito Manuel Fupuy 540
de capacitacion E.ILR.L.

Estrategia 2: 23/06/ Instalaciones del Eder Morenoy

Dar promociones alos 2023 Camperito Manuel Fupuy 25
clientes potenciales E.LR.L.

Estrategia 3: 30/06/ Instalaciones del Eder Morenoy

Facilitar precios de 2023 Camperito Manuel Fupuy 25
mercado a clientes E.LR.L.

nuevos

Estrategia 4: 07/07/ Instalaciones del Eder Moreno y

Proveer a los clientes 2023 Camperito Manuel Fupuy

una optima presentacion E.LR.L. 45

en los empaques de los

huevos.
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Anexo 1.

Matriz de consistencia.

TITULO FORL\,A};JéQEIIE?A’\LDEL gE\IJ\IEEEXE EgE‘IJEE:—llz\I/COO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
Problema General Comportamiento
e ;.De qué manera las ; ;
estrategias de Personal organizacional
comercializaci6n  van  a leltur?
permitir mejorar la cadena de organizacional
suministros en el Camperito e Identificar las H1: La propuesta Estrategias de L Canal de ventas
dimensiones de la Comercializacion rubliciaac .
: Problemas especificos Proponer cadena de Permitira mejorar la Precio Diferenciacion
Estrategias de estrategias de  suministros en el cadena de Fijacion de precio
comercializacion .« ;cuales son las principales comercializac Camperito E.I.R.L. suministros  de la - Disefio
para mejorar la dimensiones que conforman  jgn que empresa el Presentacion Packing
cadena de la cadena de suministros en ermitan « Diagnosticar la Camperito E.LR.L. Manufactura
suministros del el Camperito E.I.R.L.? P . situacion actual del ., ,
Camperito mejorar la  camperito E.I.R.L. Produccién Tecnologia
cadena de Bienes y servicios
E.LLR.L. e ¢De qué manera se va a  suministros e Determinar las HO: Las Materia prima
p
iagnosticar la  situacion estrategias e s ificacié
diagnosti la situacion  gp el trategias ~ d ig:;aetfc?:l‘liamonde Planificacion Transporte
actual del Camperito . comercializacion o -
Camperito no permitiran Logistica
E.LR.L.? que aportan al . Cadena de .
EIRL desarrollo de la mejorar la cadena suministros A|Ian2as con
cadena de :je suministros del proveedores
e ; Cudles son las estrategias de suministros en el 2 empresa - €
N Camperito E.I.R.L Camperito E.I.R.L. o
comercializacion que aportan p JR.L. Abastecimiento
al desarrollo de la cadena de
Sucursales

suministros en el Camperito
E.lLR.L.?

POBLACION Y MUESTRA

TIPO DE INVESTIGACION

P: 40 trabajadores del Camperito E.I.R.L.
M: 40 trabajadores del Camperito E.I.R.L.

Tipo: aplicada.
Nivel: explicativo.

Disefio: no experimental.

Técnica: Encuesta.

Nota. Datos obtenidos de un analisis organizacional.



Anexo 2.
Matriz de Operacionalizacion

VARIABLES DE DEFINICION < < ESCALA DE
ESTUDIO CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES MEDICION
Aquellas estrategias Las estrategias de Personal e Comportamiento
también lamadas comercializacion, son organizacional Ordinal
estrategias de aplicadas en las distintas e Cultura
mercadeo, que se actividades propuestas por la organizacional
VI ejecutanI parjl Ioglrar organizacién, para a_llcanzc?r
. metas planeadas, tales sus metas, consignando Promocion e Canal de ventas
Cg?ATER£;iEIIQEC?gN como brindar un aspectos importantes como el e Publicidad
producto nuevo, personal, la promocién de los
apoyara a maximizar productos, el precio que se le Precio e Diferenciacion
las ventas asigna al producto y la e Fijacion de precio.
(Arechavaleta, 2015). presentacion que es de sumo Presentacion e Disefio
valor. e Packing
La cadena de La cadena de suministros, Produccion ¢ Manufactura Ordinal
suministro son vias de permitira que la distribucion de e Tecnologia
repartimiento que los productos se ejecute de e Bienesy servicios
tienen como misibn manera Optima y llegue hacia Planificacion e Materia prima
obtener materia prima, su destino final de manera o Transporte
VD: para transformarlos en correcta_,,tenlendo en cue_flta la o Logistica
CADENA DE prod_uctos intermedios y producc_lor), la planificacion, el
SUMINISTOS. fjermm?dos _para abastecimiento. Abastecimiento ¢ Alianzas con
espués conseguir su proveedores
repartimiento con fines e Sucursales

monetarios
2015)

(Anaya,

Nota. Datos obtenidos de un analisis organizacional.



Anexo 3.

FORMATO PARA LA OBTENCION DEL CONSENTIMIENTO INFORMADO
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

Titulo de la investigacidn: Estrategias de comercializacién para mejorar la cadena de suministros del
Camperito E.I.R.L.

Investigador principal: Eder Jesus Moreno Larrea
Asesor: Patricia lIvonne Chavez Rivas
Propésito del estudio

Saludo, somos investigadores que le invitamos a participar en la investigacidon: Estrategias de
comercializacidon para mejorar la cadena de suministros del Camperito E.I.R.L., cuyo propdsito es
Proponer estrategias de comercializacion que permitan mejorar la cadena de suministros
Camperito E.L.R.L. Esta investigacidn es desarrollada por estudiantes de |la Escuela Profesional de
Administracién de la Universidad César Vallejo, aprobado por la autoridad correspondiente de la
Universidad (y de ser el caso agregar el permiso de la institucion EL CAMPERITO E.L.R.L).

Procedimiento

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se le presentara un cuestionario en el que tendra preguntas generales sobre ustedcomo
edad, zona de domicilio, lugar de nacimiento y otros, no es necesario que se anote su
nombre, pues cada encuesta tendrd un cdédigo; luego se le presentardn preguntas sobre
variables especificas de la investigacion.

2. Eltiempo que tomara responder la encuesta sera de aproximadamente 30 minutos, si gusta,
puede responder ahora o comprometerse a hacerlo en otro momento o lugar, nosotros lo
buscaremos.

Informacién general: se le brindard a cada persona, la informacion para cumplimiento delos
principios de ética, se permitird cualquier interrupcion de parte del entrevistado para esclarecer sus
dudas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participaro no, y su
decision sera respetada. Posterior a la aceptacidon no desea continuar puede hacerlo sin ningin
problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la investigacidn. Sin
embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar incomodidad. Usted tiene la
libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacidn se le alcanzard a la institucion al término de la
investigacion. No recibira ningin beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a
aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los resultados del estudio podran
convertirse en beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar al participante.
Garantizamos que la informacién que usted nos brinde es totalmente Confidencial y no sera usada
para ningun otro propdsito fuera de la investigacién. Los datospermanecerdn bajo custodia del
investigador principal y pasado un tiempo determinado seran eliminados convenientemente.



Informacion especifica: Unavez que se haya terminado de brindar lainformacion general,se debe
compartir la informacion especifica sobre la investigacion: los datos que se

requeriran, el hecho que se observar3, o la accidn que se realizara en el cuerpo (medir, examinar) o
alguno de los elementos de él (exdmenes de sangre, orina, células, tejidos u otro material bioldgico),
haciendo énfasis que los resultados sélo serdn utilizados para la investigacién, sin identificar a la
persona. De desearlo, se puede brindar algun resultado de interés clinico al participante voluntario.

Problemas o preguntas:

Sitiene preguntas sobre lainvestigacion puede contactar con el Docente Asesor Chavez Rivas, Patricia
Ivonne al correo electronico administracion.cix@ucvvirtual.edu.pe o con el Comité de Etica de
(administracién.cix@ucvvirtual.edu.pe).

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo mi participacion en la
investigacion.

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacién: en el caso que el consentimiento
sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar. Nombre y firma. En el
caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde el cual se envia las
respuestas].



Anexo 4.

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN

LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
DIRECTIVA DE INVESTIGACION N° 002-2022-VI-UCV

Datos Generales
Nombre de la Organizacion: RUC: 20480649657
El Camperito E.l.LR.L.

Nombre del Titular o Representante legal:

Manuel Antonio Fupuy Chung

Nombres y Apellidos DNI:
Manuel Antonio Fupuy Chung 16621887

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f" del Cddigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ), autorizo [ X ], no autorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

Estrategias de comercializacion para mejorar la cadena de suministros del Camperito
E.LR.L.

Nombre del Programa Académico:

Administracién de empresas

Autor: Nombres y Apellidos DNI:
Eder JesUs Moreno Larrea 76841642

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio

Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad

intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: /
P 7 /, \
L LRRARRITA E IR |
Firma y sello: /o Maliuel Fupuy Chung
GERENTE

(Titular o Representante legal de la Institucién)

(*) Cédigo de Etica en Investigacién de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “f” Para difundir o publicar los resultados
de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucion donde se llevé a cabo el
estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacidn, para que se difunda la
identidad de la institucidn. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en los informes o tesis, no se debera
incluir la denominacién de la organizacion, pero si sera necesario describir sus caracteristicas.




Anexo 5.

FICHA DE EVALUACION DE LOS PROYECTOS DE INVESTIGACION
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

Titulo del proyecto de Investigacion: Estrategias de comercializacién para mejorar la cadena
de suministros del Camperito E.I.R.L.
Autor/es: Eder Jesus Moreno Larrea.
Especialidad del autor principal del proyecto: (colocar linea de investigacion).

Coautores del proyecto: Ninguno.

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, pais): Chiclayo, Peru

Criterios de evaluacién | Alto | Medio | Bajo | No precisa
I. Criterios metodolégicos
1. El proyecto cumple con el
esquema establecido en la | Cumple
. No cumple | -----
guia de  productos de | totalmente
investigacion.
La oblacion/ La  poblacion/
2. Establece claramente la P participantes
g . participantes .
poblacién/participantes de la . no estan | -----
investigacién estan claramente claramente
9 ' establecidos .
establecidos
Il. Criterios éticos
1. Establece claramente los Ijo.s aspect(?s Iqu aspect(?s
- . éticos estan éticos no estan
aspectos éticos a seguirenla | """ 7T I LT I s
ivestioacion claramente claramente
9 ' establecidos establecidos
2. Cuenta con documento de
autorizacion de la empresa o Cuenta con No cuenta con
R — documento documento No es
institucion (Anexo 3 Directiva ) ) .
de Investigacion N° 001-2022 debidamente debidamente necesario
gacio i " | suscrito suscrito
VI-UCV).
3. Ha incluido el anexo 1 del | Ha incluido el No haincluido |
consentimiento informado. item el item
Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya Dr. Jorge Alberto Vargas Merino
Presidente Vicepresidente
Dr. Miguel Bardales Cardenas Mgtr. Diana Lucila Huamani Cajaleon

Vocal 1

Vocal 2




Anexo 6.

DICTAMEN DEL COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de la Escuela Profesional
de Administracién, deja constancia que el proyecto de investigacion titulado “ESTRATEGIAS
DE COMERCIALIZACION PARA MEJORAR LA CADENA DE SUMINISTROS DEL
CAMPERITO E.LLR.L.”, presentado por el autor Eder Jesus Moreno Larrea, ha sido
evaluado, determindndose que la continuidad del proyecto de investigacién cuenta con un

dictamen: favorable! ( X ) observado ( ) desfavorable ().

............... ,de ............ de 2022

Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya
Presidente del Comité de Etica en Investigacion
Escuela Profesional de Administracion

Clc
* Sr... investigador principal.

L El dictamen favorable tendréa validez en funcién a la vigencia del proyecto.



INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Cordiales saludos estimado colaborador: solicito su aportacion para la realizacion de la presente encuesta, por lo
que se le agradece complete todo el cuestionario el cual tiene un caracter confidencial.

Este cuestionario esta destinado a recopilar informacidén que serd necesaria como sustento de la investigacion;
Estrategias de comercializacién para mejorar la cadena de suministros del Camperito E.I.R.L., siendo de vital
consideracion su apoyo y valoracién respecto a las alternativas seleccionadas. A continuacién, se describen las
principales instrucciones:

INSTRUCCIONES: El presente cuestionario de caracter confidencial esta basado a cinco alternativas, las cuales
permitiran medir las dimensiones del estudio, para ello lea adecuadamente cada item y marque con una (X) la
alternativa correcta, teniendo en consideracion la escala de respuesta: (5) Totalmente de acuerdo - (4) De acuerdo
- (3) Indeciso - (2) En desacuerdo - (1) Totalmente en desacuerdo.

CUESTIONARIO

VARIABLE |: ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Escala de calificacion
3 TotaLmnente En Indeciso De Totalmente
DIMENSION PERSONAL desacuerdo desacuerdo acuerdo | de acuerdo
1 2 3 4 5

Indicador Comportamiento organizacional

1. El gerente me imparte facilidades para realizar mi trabajo.

2. Mijefe respeta mis métodos de trabajo.

Indicador Cultura organizacional

3. Laempresatoma en cuenta las opiniones de sus trabajadores.

4. El gerente respeta los horarios de trabajo.

DIMENSION PROMOCION 1 2 3 4 5

Indicador Canal de ventas

5. Laempresa aplica promociones en sus canales de ventas.

6. La empresa se enfoca en que las campafias promocionales
indiquen el precio de sus productos.

Indicador Publicidad

7. La empresa invierte constantemente en publicidad mediante
redes sociales.

8. La empresa deberia utilizar una publicidad atractiva que logre
el reconocimiento de la marca.

DIMENSION PRECIO 1 2 3 4 5

Indicador Fijacion de precio

9. Los precios de los productos de la empresa son accesibles.

10. El precio de los productos de la empresa es fijo.

Indicador Diferenciaciéon

11. Pagarian el precio que establece la empresa sobre los
productos.

12. El precio de los productos va acorde a sus caracteristicas que
brinda.

DIMENSION PRESENTACION 1 2 3 4 5

Indicador Disefio

13. Las caracteristicas del disefio del producto cubren ciertas
expectativas de los clientes.

Indicador Packing

14. El embalaje brinda proteccion adecuada al producto.

15. El empaque del producto, contribuye al cuidado del medio
ambiente.




VARIABLE II: CANAL DE SUMINISTROS

DIMENSION PRODUCCION

Indicador Manufactura

16. Los colaboradores tienen en claro el proceso de
manufactura.

Indicador Tecnologia

17. Se les brinda la tecnologia necesaria para realizar trabajos
optimos.

18. La empresa les brinda a sus trabajadores capacitaciones
sobre las tecnologias que usan.

Indicador Bienes y servicios

19. Los productos de la empresa son de calidad.

20. El servicio de entrega satisface adecuadamente las
diferentes necesidades.

DIMENSION PLANIFICACION

Indicador Materia prima

21. La empresa les brinda los insumos necesarios para fabricar
los productos.

22. Los insumos que les brinda la empresa son de calidad.

Indicador Transporte

23. Los productos finales se transportan en condiciones éptimas.

24. Se les brinda algun tipo de seguro en caso de accidentes.

Indicador Logistica

25. Los almacenes que la empresa les asigna, son saludables.

26. La empresa tiene un control de calidad sobre los productos.

DIMENSION ABASTECIMIENTO

Indicador Alianzas con proveedores

27. La empresa tiene buenas relaciones con sus proveedores.

28. La empresa tiene algun plan de expansién empresarial.

29. La empresa genera provecho de sus alianzas estratégicas.

Indicador Sucursales

30. Se les brinda a sus trabajadores un orden detallado de los
diferentes puntos de venta.

31. La empresa toma en cuenta las opiniones de sus clientes.




Anexo 7. Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento Estrategias de
comercializacién para mejorar la cadena de suministros del Camperito E.I.LR.L.”. La
evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los
resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer
psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez:

Guillermo Torres Machuca

Grado profesional:

Maestria ( Xx) Doctor ()

Clinica ( ) Social ()
Area de formacion académica:

Educativa ( ) Organizacional ( X)

Areas de
profesional:

experiencia

Docente de la Escuela Profesional de Administracion

Institucion donde labora:

Universidad Privada del Norte

Tiempo de experiencia 2 a 4 afios ( )
el area: Mas de 5 afios ( X )
2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario en escala ordinal

Ambito de aplicacion:

Autor(es): Eder Jesus Moreno Larrea
Procedencia: Del autor, adaptada o validada por otros autores
Administracion: Virtual
Tiempo de aplicacion: 15 minutos
Chiclayo

Significacion:

Esta compuesta por dos variables:

La primera variable contiene 4 dimensiones, de 8

indicadores y 15 items en total. El objetivo es proponer
estrategias de comercializacibn que permitan mejorar la
cadena de suministros en el Camperito E.I.R.L.

La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 8

indicadores y 16 items en total. El objetivo es proponer
estrategias de comercializacion que permitan mejorar la
cadena de suministros en el Camperito E.l.R.L




4. Soporte tedrico

e Variable 1: Estrategias de Comercializacion.

Las estrategias de comercializacion se ejecutan para lograr metas planeadas, tales como
brindar un producto nuevo, que apoyara a maximizar las ventas (Arechavaleta, 2015).

e Variable 2: Cadena de Suministros

La cadena de suministro son vias de repartimiento que tienen como mision obtener materia

prima, para transformarlos en productos intermedios y terminados para después conseguir su
repartimiento con fines monetarios (Anaya, 2015)

Variable Dimensiones Definicion
Estrategias de e Personal Las estrategias de comercializacion se ejecutan
Comercializacion e Promocion para lograr metas planeadas, tales como brindar
e Precio un producto nuevo, que apoyara a maximizar las

e Presentacion | ventas (Arechavaleta, 2015).

La cadena de suministro son vias de

e Produccion repartimiento que tienen como mision obtener

Cade.zn.a de e Planificacion materia prima, para transformarlos en productos

Suministros * Abastecimiento | iniermedios y terminados para después
conseguir su repartimiento con fines monetarios
(Anaya, 2015).

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “Estrategias de comercializacién para
mejorar la cadena de suministros del Camperito E.l.R.L.” elaborado por Eder Jesus Moreno

Larrea en el afio 2022. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los
items segun corresponda.



Categoria Calificacién

Indicador

1. No cumple con el criterio

El item no es claro.

CLARIDAD El item requiere bastantes
El item se 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion muy
comprende grande en el uso de las palabras de
facilmente, es acuerdo con su significado o por la
decir, su ordenacién de estas.
sintactica y 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy
seméantica son | > Voderado nive es‘)gcmca de algunos de los términos
del item.
adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y
sintaxis adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo | Elitem no tiene relacion l6gica con la
COHERENCIA (no cumple con el criterio) dimension.

El item tiene | 2. Desacuerdo (bajo nivel
relacion logica de acuerdo)

El item tiene una relacion tangencial
/lejana con la dimension.

con la dimension | 3 Acuerdo (moderado nivel)
o indicador que

El item tiene una relacién moderada
con la dimension que se esta

A midiendo.
esta midiendo. |, & imente de Acuerdo

(alto nivel)

El item se encuentra esta ]
relacionado con la dimension que esta
midiendo.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que
se vea afectada la medicién de la

RELEVANCIA dimension
El item es iq Ni
esencial o | 2- Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero

importante, es

otro item puede estar incluyendo lo

de?}{c‘?ﬁﬂg_ser 3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como

solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Variable del instrumento: Estrategias de Comercializacion

e Primera dimensién: Personal

Indicadores item [Clari[Cohe| Rele Observaciones
dad [rencilvanc
Comportamiento Organizacional ly2| 4 4 3
Cultura organizacional 3y4 4 3 4

e Segunda dimensién: Promocién

Indicadores item [Clari|Cohe| Rele Observaciones
dad [rencilvanc
Canal de ventas 5y6| 4 4 4
Publicidad 7y8| 4 3 3
e Tercera dimensioén: Precio
Indicadores item [Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad [rencilvanc
Fijacion de precio 9y10| 4 4 4
Diferenciacion 10y11| 4 4 3
e Cuarta dimensién: Presentacion
Indicadores tem |Clari[Cohe|Rele Observaciones
dad |[rencilvanc
Disefio 12y 13| 4 3 4
Packing 14y 15| 4 4 3

Variable del instrumento: Cadena de suministros

e Primera dimensién: Produccién

Indicadores item [Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad |[rencilvanc
Manufactura 16 4 3 4
Tecnologia 17y 18| 4 3 4
Bienes y servicios 19y 20| 4 4 3




e Segunda dimensién: Planificacion

Indicadores item [Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad |[rencilvanc
Materia prima 21y 22| 4 4 3
Transporte 23y 24| 4 3 4
Logistica 25y 26| 4 4 4

e Tercera dimension; Abastecimiento

Indicadores ftem |Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad |[rencilvanc
Alianza con proveedores 27’238 YI 4 3 3
Sucursales 30y31| 4 3 4

Mgtr. Guillermo Torres Machuca

DNI N° 18183193

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al
numero de expertos a emplear. Por otra parte, el nUmero de jueces que se debe emplear en
un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras
Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al.
2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10
expertos brindaran una estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento
(cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un
80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-
23.pdf entre otra bibliografia.



https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento Estrategias de
comercializacion para mejorar la cadena de suministros del Camperito E.I.R.L.”. La evaluacién
del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos
a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico.
Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez:

Fanny Mabel Manay Guadalupe

profesional:

Grado profesional: Maestria ( x) Doctor ()
Clinica () Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X)
Areas de experiencia |Docente de la Escuela Profesional de Administracion Hotelera

y de Servicios Turisticos

Institucion donde labora:

Universidad Santo Toribio de Mogrovejo

Tiempo de experiencia
el area:

2 a 4 afios ( )
Mas de 5 afios ( X))

2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario en escala ordinal

Autor(es):

Eder Jeslis Moreno Larrea

Procedencia:

Del autor, adaptada o validada por otros autores

Administracion: Virtual
Tiempo de aplicacion: 15 minutos
Ambito de aplicacion: Chiclayo

Significacion:

Estad compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 4 dimensiones, de 8
indicadores y 15 items en total. El objetivo es proponer
estrategias de comercializacibn que permitan mejorar la
cadena de suministros en el Camperito E.I.R.L.

- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 8
indicadores y 16 items en total. El objetivo es proponer
estrategias de comercializacibn que permitan mejorar la
cadena de suministros en el Camperito E.I.R.L




4. Soporte tedrico

e Variable 1: Estrategias de Comercializacion.
Las estrategias de comercializacion se ejecutan para lograr metas planeadas, tales como
brindar un producto nuevo, que apoyard a maximizar las ventas (Arechavaleta, 2015).

e Variable 2: Cadena de Suministros

La cadena de suministro son vias de repartimiento que tienen como misidon obtener materia
prima, para transformarlos en productos intermedios y terminados para después conseguir su
repartimiento con fines monetarios (Anaya, 2015).

Variable Dimensiones Definicion
Estrategias de e Personal Las estrategias de comercializacion se ejecutan
Comercializacién e Promocion para lograr metas planeadas, tales como brindar
e Precio un producto nuevo, que apoyara a maximizar las

e Presentacién | ventas (Arechavaleta, 2015).

La cadena de suministro son vias de

e Produccion repartimiento que tienen como mision obtener

Cad(?n_a de e Planificacion materia prima, para transformarlos en productos

Suministros * Abastecimiento | intermedios y terminados para después
conseguir su repartimiento con fines monetarios
(Anaya, 2015).

5. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Estrategias de comercializacion para
mejorar la cadena de suministros del Camperito E.I.R.L.” elaborado por Eder Jesus Moreno

Larrea en el afio 2022. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los
items segun corresponda.



relacion légica
con la dimension
o indicador que
esta midiendo.

de acuerdo)

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El ftem requiere bastantes
" modificaciones o una modificacion muy
El item se 2. Bajo Nivel [ | |
comprende grande en el uso de las palabras de
facilmente. es acuerdo con su significado o por la
decir. su ordenacion de estas.
sintactica y 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy
semantica son |- Moderado nive esF§C|f|ca de algunos de los términos
adecuadas. del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y
sintaxis adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo El item no tiene relacion I6gica con la
COHERENCIA (no cumple con el criterio) dimension.
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacion tangencial

/lejana con la dimension.

. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada
con la dimensién gue se esta

4.

Totalmente de Acuerdo
(alto nivel)

El item se encuentra esta )
relacionado con la dimension que esta
midiendo.

RELEVANCIA

El item es
~ esencial o
importante, es
decir debe ser
incluido.

1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que
se vea afectada la medicion de la
dimension.

2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero
otro item puede estar incluyendo lo

3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Variable del instrumento: Estrategias de Comercializacion

Primera dimensién: Personal

Indicadores item [Clari[Cohe| Rele Observaciones
dad [rencilvanc
Comportamiento Organizacional ly2| 4 4 4
Cultura organizacional 3y4 4 4 3

Segunda dimension: Promocion

Indicadores item [Clari|Cohe| Rele Observaciones
dad |rencilvanc
Canal de ventas 5y6| 4 | 4 | 4
Publicidad 7y8 4 | 4 | 4

Tercera dimension: Precio

Indicadores item [Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad [rencilvanc
Fijacion de precio 9y10| 4 3 3
Diferenciacion 10y11| 4 4 4
e Cuarta dimensién: Presentacion
Indicadores tem |Clari[Cohe|Rele Observaciones
dad |[rencilvanc
Disefio 12y 13| 4 3 4
Packing 14y 15| 4 4 3
Variable del instrumento: Cadena de suministros
e Primera dimensién: Produccién
Indicadores item [Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad |[rencilvanc
Manufactura 16 4 4 4
Tecnologia 17y 18| 4 4 3
Bienes y servicios 19y 20| 4 3 3

Segunda dimension: Planificacion




Indicadores item |Clari|[Cohe|Rele Observaciones
dad Irencilvanc
Materia prima 21y 22| 4 4 3
Transporte 23y24| 4 4 4
Logistica 25y 26| 4 3 4

e Tercera dimension; Abastecimiento

Indicadores item [Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad lrencilvanc
Alianza con proveedores 27’258 Y a | 4| 2
Sucursales 30y31l| 4 3 2

Mgtr. Fanny Mabel Manay Guadalupe
DNI N° 43531257

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al
numero de expertos a emplear. Por otra parte, el nUmero de jueces que se debe emplear en
un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras
Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al.
2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10
expertos brindaran una estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento
(cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un
80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-
23.pdf entre otra bibliografia.



https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento Estrategias de
comercializacion para mejorar la cadena de suministros del Camperito E.I.LR.L.”. La
evaluacién del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los
resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer
psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez:

Luis Alberto Ubillas Ubillus

Grado profesional: Maestria ( x) Doctor ()
Clinica () Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X)
Areas de experiencia Docente de la Escuela Profesional de Administracion
profesional:

Institucion donde labora:

Universidad Santo Toribio de Mogrovejo

Tiempo de experiencia 2 a4 afios ( )
el area: Mas de 5 afios ( X )
2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario en escala ordinal

Autor(es):

Eder Jesls Moreno Larrea

Procedencia:

Del autor, adaptada o validada por otros autores

Ambito de aplicacion:

Administracion: Virtual
Tiempo de aplicacion: 15 minutos
Chiclayo




Est4 compuesta por dos variables:

_ La primera variable contiene 4 dimensiones, de 8
indicadores y 15 Items en total. El objetivo es proponer
estrategias de comercializacion que permitan mejorar la

Significacion: | 5dena de suministros en el Camperito E.I.R.L.

- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 8
indicadores y 16 items en total. El objetivo es proponer
estrategias de comercializacion que permitan mejorar la
cadena de suministros en el Camperito E.l.LR.L

4, Soporte tedrico

e Variable 1: Estrategias de Comercializacion.
Las estrategias de comercializacion se ejecutan para lograr metas planeadas, tales como
brindar un producto nuevo, que apoyara a maximizar las ventas (Arechavaleta, 2015).

e Variable 2: Cadena de Suministros

La cadena de suministro son vias de repartimiento que tienen como misidon obtener materia

prima, para transformarlos en productos intermedios y terminados para después conseguir su
repartimiento con fines monetarios (Anaya, 2015).

Variable Dimensiones Definicion
Estrategias de e Personal Las estrategias de comercializacion se ejecutan
Comercializacién e Promocion para lograr metas planeadas, tales como brindar
e Precio un producto nuevo, que apoyara a maximizar las

e Presentacion ventas (Arechavaleta, 2015)

La cadena de suministro son vias de

e Produccion repartimiento que tienen como mision obtener

Cadgn_a de e Planificacion materia prima, para transformarlos en productos

Suministros * Abastecimiento | intermedios y terminados para después
conseguir su repartimiento con fines monetarios
(Anaya, 2015).

5. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Estrategias de comercializacion para
mejorar la cadena de suministros del Camperito E.I.R.L.” elaborado por Eder Jesus Moreno

Larrea en el afio 2022. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los
items segun corresponda.



Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes
El item se 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion muy
comprende grande en el uso de las palabras de
facilmente, es acuerdo con su significado o por la
decir, su ordenacion de estas.
sintactica y 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy
semantica son | 2 oderado nive engecn‘lca de algunos de los términos
del item.
adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y
sintaxis adecuada.
2. Totalmente en desacuerdo | Elitem no tiene relacion légica con la
COHERENCIA (no cumple con el criterio) dimension.
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo  nivel El item tiene una relacion tangencial

relaciéon logica
con la dimensién
o indicador que
esta midiendo.

de acuerdo)

/lejana con la dimensién.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relaciéon moderada
con la dimensién gue se esta

4. Totalmente de Acuerdo
(alto nivel)

El item se encuentra esta ]
relacionado con la dimension que esta
midiendo.

RELEVANCIA

El item es
~esencial o
importante, es
decir debe ser

incluido.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que
se vea afectada la medicion de la
dimension

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero
otro item puede estar incluyendo lo

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente

5. No cumple con el criterio

6. Bajo Nivel

7. Moderado nivel

8. Alto nivel




Variable del instrumento: Estrategias de Comercializacion

Primera dimensién: Personal

Indicadores item [Clari[Cohe| Rele Observaciones
dad [rencilvanc
Comportamiento Organizacional ly2| 4 3 3
Cultura organizacional 3y4 4 4 4
e Segunda dimensién: Promocién
Indicadores item [Clari[Cohe| Rele Observaciones
dad [rencilvanc
Canal de ventas 5y6| 4 3 4
Publicidad 7y8| 4 4 3

Tercera dimension: Precio

Indicadores tem |Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad |[rencilvanc
Fijacion de precio 9y10| 4 3 3
Diferenciacion 10y11| 4 3 4

Cuarta dimension: Presentacion

Indicadores item |Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad Irencilvanc
Disefio 12y 13| 4 4 4
Packing 14y 15| 4 3 4

Variable del instrumento: Cadena de suministros

Primera dimensién: Produccién

Indicadores tem |Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad |[rencilvanc
Manufactura 16 4 3 3
Tecnologia 17y 18| 4 3 4
Bienes y servicios 19y 20| 4 4 3

Segunda dimension: Planificacion

Indicadores item

Clari|Cohe| Rele

dad lrencilvanc

Observaciones




Materia prima 21y 22| 4 4 4

Transporte 23y 24| 4 3 3

Logistica 25y 26| 4 3 4

e Tercera dimension; Abastecimiento

Indicadores item [Clari|Cohe|Rele Observaciones
dad |[rencilvanc
Alianza con proveedores 27’238 y 4 4 4
Sucursales 30y31| 4 | 4 | 4

Mgtr. Luis Alberto Ubillis Ubillus
DNI N° 16657594
Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al
numero de expertos a emplear. Por otra parte, el nUmero de jueces que se debe emplear en
un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras
Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al.
2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10
expertos brindaran una estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento
(cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un
80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-
23.pdf entre otra bibliografia.
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Tabla 12.

Validacion del cuestionario para la variable Estrategia de comercializacion.

N” Experto Calificacion del Especialidad
instrumento
Experto 1 Guillermo Torres 4 Magister
Machuca
Experto 2 Luis Alberto 4 Magister
Ubillds Ubillas
Experto 3 Fanny Mabel 4 Magister

Manay Guadalupe

Nota. Calificacion de expertos para el cuestionario de la variable estrategias de

comercializacion.

Tabla 13.
Validacion del cuestionario para la variable Cadena de suministros.
N” Experto Calificacion del Especialidad
instrumento
Experto 1 Guillermo Torres 4 Magister
Machuca
Experto 2 Luis Alberto 4 Magister
Ubillas Ubillas
Experto 3 Fanny Mabel 4 Magister

Manay Guadalupe

Nota. Calificacion

suministros.

de expertos para el cuestionario de la

variable cadena de



Tabla 14.

Alfa de Cronbach de la variable Estrategias de comercializacion.

Resumen del procesamiento de los

casos
N %
Validos 40 100,0
Casos Excluidos? 0 0
Total 40 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas
las variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,916 15

Nota. Resultados de SPSS Vs.25

Tabla 15.

Alfa de Cronbach de la variable Cadena de suministros.

Resumen del procesamiento de los

casos
N %
Validos 40 100,0
Casos Excluidos? 0 ,0
Total 40 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas
las variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,943 16

Nota. Resultados de SPSS Vs.25



Figura 2

Resultados de las encuestas procesados en el programa Excel.
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Nota. Resultados obtenidos a través del programa Excel.
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