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Resumen

El presente proyecto de investigacion con titulo Canales de distribucion y
su relacién con la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura,
2023, el cual tuvo como objetivo general determinar la relacion entre los canales
de distribucién y su relacion con la calidad del producto en la empresa
Novedades Katty, Piura, 2023. La investigacion fue de tipo aplicada de enfoque
mixto a nivel correlacional descriptivo y disefio no experimental de corte

transversal.

Uno de los hallazgos mas notables de este estudio fue el coeficiente de
correlacion de Spearman. Se determino una muestra de 65 clientes y se trabajo
con un muestreo no probabilistico. El alfa de Cronbach para la variable canales
de distribucion produjo un resultado de 0.781 y la variable calidad del producto
de 0.704. Para ambas variables la confiabilidad fue excelente. Las técnicas
empleadas fueron la encuesta y la entrevista; los instrumentos fueron el
cuestionario y la guia de entrevista. Asi mismo, se concluyd que existe una
relacion significativa entre los canales de distribucion y la calidad del producto,

el cual reflejo un factor de coeficiente de correlacion de Spearman es 0,598.

Palabras clave: Canales de distribucion, calidad del producto.
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Abstract

The present research project titled Distribution channels and their
relationship with product quality in the company Novedades Katty, Piura, 2023,
which had the general objective of determining the relationship between
distribution channels and their relationship with product quality . at the company
Novedades Katty, Piura, 2023. The research was of an applied type with a mixed
approach at a descriptive correlational level and a non-experimental cross-

sectional design.

One of the most notable findings of this study was the Spearman
compensation coefficient. A sample of 65 clients was determined and non-
probabilistic sampling was used. Cronbach's alpha for the distribution channels
variable produced a result of 0.781 and the product quality variable produced a
result of 0.704. For both variables, reliability was excellent. The techniques used
were the survey and the interview; The instruments were the questionnaire and
the interview guide. Likewise, it is concluded that there is a significant relationship
between distribution channels and product quality, which reflects a Spearman

quote coefficient factor of 0.598.

Keywords: Distribution channels, product qualit



.  INTRODUCCION

Hoy en dia las empresas comerciales de rubro vidriero tratan de satisfacer
la demanda en el mercado con la calidad del producto, contando asi con diversos
canales de distribucion, para asi poder cumplir con las expectativas de los
consumidores para lo cual ayudard a la empresa mantener el mejor
posicionamiento en el mercado, fomentando asi mismo su crecimiento tanto de
la empresa como en las ventas del producto y a su vez dar a conocer al cliente
la calidad y el servicio con el cual cuenta la empresa Novedades Katty, con el fin
de poder conocer los pasos necesario para la produccion y el traslado hacia el

consumidor final.

En Colombia Castro & Leiva (2019), manifiestan los autores que la
empresa distribucién y comercializacion de pulpas de frutas en negocios de
Girardot la problematica es el posicionamiento de la marca y el consumo del
producto, ellos indican que las nuevas empresas incentivan el movimiento del
mercado donde se puede desarrollar este tipo de marca como empaques de 500
gramos, dando como medida correctiva los canales de distribucion a diferentes
empresas como las cafeterias, hoteles, heladerias y panaderias, este es un
mecanismo que da pase a las empresas a derivar sus productos y servicios a
varios destinos, aumentando asi la cantidad de lugares donde los consumidores
puedan encontrarlos. En Ecuador Bustamante & Ramirez (2021), sefialan que
los productores de la parroquia Ayacucho presentan la problematica sobre la
mercaderia estancada y malograda ya que no cuentan con la rotacién del
producto, es ahi donde los canales de distribucion son un medio de solucién para
dicha empresa junto con adquisicion de nuevos clientes para que asi se dé el
incremento de las ventas de limén, los autores sefialan que la estructura
empresarial de organizaciones dependientes estan dedicadas a hacer que el
servicio y el producto estén a la disponibilidad para la adquisicion de los usuarios

finales.

Por otro lado, Cafizares (2021), un estudio realizado en Ecuador
conceptualiza los beneficios de introducir canales de distribucion duales y las
posibles consecuencias de hacerlo se consideran factores clave para decidir si

lanzar nuevos canales directos en linea o seguir con los canales de distribucion



tradicionales, incluidos los minoristas. Esto sugiere que, en linea ofrece un
enfoque mas completo y estructurado para abrir nuevos canales de venta, es el
mejor enfoque para tomar la decision de abrir nuevos canales de venta online.
Dado en Espafia Sanchez (2020), hace mencion en su investigacién que las
empresas de fabricacién se estan centrando cada vez mas en la externalizacién
de la gestion del canal de distribucion. Asimismo, el autor hace referencia como
un sistema de control de gestion interorganizacional ya que ayuda a una
empresa de fabricacion a comunicar a sus distribuidores, lo que la organizacion
requiere de ellos es motivarlos y capacitarlos para que asi de esta manera se
puede ayudar a completar y realizar contratos entre empresas convirtiéndose en
una herramienta central para la gestion flexible de canal de distribucion. De igual
manera en Espafia, Garcia (2019), afirma que, desde principios de la década del
2000, el comercio del canal de distribucion de noticias y revistas ha
experimentado una constante transformacion comercial, organizacional y
logistica provocada por cambios, hechos que han obligado a cambiar el rol de
los respectivos agentes en el canal de distribucion, es alli donde se ven forzados
actualizar a considerar otros medios de distribucion como los canales
electronicos, ya que esto conlleva a la constante actualizacién y al uso de

herramientas como las diferentes redes sociales.

En Ecuador para Cabrera & Salazar (2022), en su investigacion sefialan
que el personal de las empresas suelen tener déficit al momento del desarrollo
de sus funciones tanto como equipo o individualmente, ademas el factor
tecnolégico también tiene un declive si el personal no es correctamente
capacitado lo que causaria perdida del equipo y lentitud en sus funciones, por
ello los autores indican que los niveles de calidad del producto se pueden mejorar
mediante la optimizacion de elementos del proceso, como la capacitacién del
personal, la inversidn en equipos y maquinaria y la mejora de las condiciones de
trabajo. Otras formas de mejorar la calidad del producto incluyen la
estandarizacion y normalizacion de procesos, el control de costos y la
especializacion. Por otra parte en Colombia, Fontalvo & Chicaiza (2022), en su
investigacion dan a conocer el problema de entrega de sus productos y lo errores
de su produccién, generados por el mal desempefio del personal debido al

desconocimiento y poca capacitacion sobre las estrategias y herramientas de



calidad por parte de area operacional y administrativa, para ello en su estudio
implementan nuevas estrategias administrativas y operativas, capacitando,
motivando e incentivando al personal con el fin de poder desarrollar para asi
obtener una buena calidad del producto que ofrecen. Ademas, Ordaz (2023) en
sus estudios realizados en Espafia demuestran que la calidad conduce a mejores
productos y servicios, reduciendo costes y aumentando la rentabilidad
econdémica de las empresas. Esto es un factor motivador e integrador para los
empleados ya que es el objetivo que guia todas las acciones dentro de la
organizacion para que asi haya una mejor rentabilidad del producto.

Asi también en Pera Palacio et al., (2023), sefialan en su investigacion
que la empresa deben de adaptarse al proceso constante de innovacion de
tecnologia y del proceso de la cadena de suministros, para asi poder minimizar
el tiempo en la produccion y mejorar asi la eficacia, ademas sefialan que su
principal lugar de consumo en el ranking de la industria, son los principales
canales de distribucion que permiten cubrir el 86% del pais y asegurar el nivel
de produccion de cada producto de bajo demanda. Estos productos son
elaborados por cada proveedor que atiende a todos los canales de distribucién
de la empresa. En efecto Espinoza (2022), menciona que en Lima, como todos
sabemos, los factores que afectan todo el proceso de comercializacién son
variables e impredecibles, después de que tocé atravesar la pandemia mundial
"COVID 19", la inversién de los productos y las importaciones son mas
inestables e inciertos, dicho esto en la cuarentena tuvieron que evaluar la materia
por falta de produccion, variaron los costos de comercializacion, esto afecto el
tiempo de entrega del producto, la disponibilidad del producto incluso resulté en
escasez. Por ello sefialan que gracias a la pandemia implementaron nuevos

canales de distribucién, la necesidad hizo ver la manera de como llegar la cliente.

Asi también, Lizarzaburu (2023), informa que en el comercio electrénico
en los ultimos tiempos se ha testificado de como cada vez es mas importante no
solo en paises desarrollados sino también los que buscan el crecimiento como
en el Peru. Este estudio de caso examina la evolucion del comercio electronico
y como la crisis del Covid-19 ha hecho que cambie el comportamiento del
consumidor y de las empresas mas grandes, como las empresas minoristas.
Ante el hecho, de que las personas no podian circular libremente por las calles,

3



tuvieron que recurrir a Internet para adquirir bienes y servicios. Por ello, muchas
empresas han tenido que adaptarse a esta nueva tendencia, ya que la demanda

de los consumidores exige un canal de distribucion diferente.

El autor Camargo (2019), otorga un punto de vista empresarial diferente,
dado que el canal de distribuciébn y el soporte del producto son activos
estratégicos subvalorados en la mayoria de las industrias manufactureras, esto
significa que cualquier producto que se perciba como diferente de otro es un
"producto diferenciado”, incluso si en la practica es similar, continte este enfoque
de diferenciacion como principal. Las variables competitivas, las ventajas fisicas
y funcionales son necesarias para competir en un mercado competitivo, pero no
suficientes para fidelizar a los usuarios. En cuanto a Guerrero & Torres (2022),
ambos autores muestran que hoy en dia las empresas que trabajan de manera
informal suelen hacer uso de material de dudosa procedencia, en su
investigacion encontraron aspectos criticos de la cadena de abastecer de
manera interna por ello proponen un control sistematico que ayude a verificar las
entradas y salidas del producto, a la vez verificado si el producto que ingresa a
la empresa es de buena calidad para que asi cumpla con los estandares del
cliente. Para ello, Encarnacion (2021), indica en su investigacion que la empresa
se dedica a la exportacion de polo algodon y chompas de alpaca donde tienen
como principales paises de exportacion al EE.UU, reino unido y china entre otros,
pero a comparacion de otros afios la exportacion a disminuido, y por ello el autor
hace mencion que una de las probleméticas para la disminucién de la
exportacion es la calidad del producto que esta ofreciendo la empresa, por ello
hace mencion a la mejora de la calidad de procesos de la produccion para poder

logar una ventaja competitiva ante las demas empresas textiles.

Considerando lo antes escrito e investigando el desarrollo de la
problematica, se logré realizar un analisis de estudios contextuales previos. El
uso de variables arrojara resultados diferentes en relacion a la meta propuesta.
Es importante sefialar que las solicitudes anticipadas deben enriquecer el
analisis y desarrollo del estudio y brindar informacion auténtica presentada en la
matriz de este informe. En la actualidad los comerciantes de instalacion de
vidrios cuentan con la constante problemética de la pérdida de mercaderia por
dafio al momento del traslado asi como de verse afectados en la calidad puesto
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gue se encuentran en constante mejora del productos tratando de cumplir las
expectativas de los clientes, otra problematica es el compromiso de cumplir con
las programaciones de los clientes puesto al ser una empresa natural y al contar
con demanda por parte de los clientes no se hacen abasto del traslado lo que
causa como resultado prolongar las instalaciones ademas de contar con solo un
medio de transporte (furgdn) esto también puede generar fallos en la maquina

(averias) por lo cual prolonga méas aun la programacion pactada.

Por lo tanto, se menciona como problema general: ¢Qué relacion existe
entre los canales de distribucién y la calidad del producto en la empresa
Novedades Katty, Piura, 2023? asi mismo como problemas especificos se
planted: (a) ¢ Cudl es la relaciéon entre el canal tradicional y la calidad de producto
en la empresa Novedades Katty, Piura, 20237, (b) ¢ Cudl es la relacion entre el
canal digital y la calidad de producto en la empresa Novedades Katty, Piura,
20237, (c) ¢Cual es la relaciéon entre el canal automatizado y la calidad de

producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 20237.

El presente estudio tiene justificacion tedrica porque se relaciona con el
interés del investigador por profundizar en planteamientos teéricos que aborden
la problematica descrita. Desde la posicion de Fernandez (2020), el objetivo es
medir variables de canal de distribucion y la calidad del producto. Al hacerlo,
podemos apoyarnos en estudios de otros autores que han investigado ambas
variables, aumentando asi nuestro conocimiento de las variables investigadas.
También tiene legitimidad practica, ya que puede investigar empresas y, por lo
tanto, brindar soluciones practicas que pueden ayudar a las organizaciones con
respecto a los canales de distribucion y la calidad del producto. Por un lado, se
justifica metodologicamente este desarrollo de investigacion ya que sera de
utilidad para futuras investigaciones. Tiene justificacion social ya que los
resultados obtenidos en este estudio seran de utilidad para Novedades Katty en
Piura en el 2023.

Se ha considerado como objetivo general: determinar la relacion entre los
canales de distribucion y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty,
Piura, 2023. Como objetivos especificos: (a) Analizar la relacion entre el canal

tradicional y la calidad de producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023.



(b) Diagnosticar la relacion entre el canal digital y la calidad de producto en la
empresa Novedades Katty, Piura, 2023. (c) Establecer la relacién entre el canal
automatizado y la calidad de producto en la empresa Novedades Katty, Piura,
2023.

Se ha considerado como hipotesis general: Existe una relacion
significativa entre los canales de distribucion y la calidad del producto en la
empresa Novedades Katty, Piura, 2023.Se planteé las siguientes hipoétesis
especificas: (a) Existe una relacion significativa entre el canal tradicional y la
calidad de producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023, (b) Existe una
relacion significativa entre el canal digital y la calidad de producto en la empresa
Novedades Katty, Piura, 2023, (c) Existe una relacion significativa entre el canal
automatizado y la calidad de producto en la empresa Novedades Katty, Piura,
2023.



. MARCO TEORICO

A nivel internacional, Arellano (2022), en su tesis, cuyo objetivo general
fue desarrollar canales de venta y estrategias de marketing en una empresa
denominada “Grupo Armar”. La investigacion es descriptiva, exploratoria y
emplea un enfoque mixto. Las herramientas utilizadas son encuestas y
entrevistas. La poblacion estuvo conformada por 900 clientes y se entrevisté a
270 clientes mediante el calculo muestral. En resumen, a través de diversas
fuentes se ha establecido que los canales de distribucion, es decir, la gama
mayorista y minorista, son herramientas esenciales para el desarrollo comercial.
Asi mismo el autor Sumba (2021), presento un estudio donde el objetivo general
es identificar canales de distribucion que contribuyan al incremento de las ventas
de limones en la ciudad de Ayacucho, emplea un enfoque mixto las técnicas
aplicadas por el autor son la encuesta y entrevista, y la muestra estuvo
conformada por 49 individuos que representan el 100%. Este estudio demostré
que se necesitaran nuevos canales de distribucién, concluyendo el autor que la
produccién de limon fortaleceria la economia del pais, también asi los nuevos
canales de distribucibn que utilizaran actualmente los limoneros seran

suficientes para la venta del limon.

Ademas, Escobar (2020), como objetivo general en su tesis es evaluar los
efectos sobre los parametros fisioldgicos, productivos y de calidad de los
camarones. El estudio es de enfoque mixto no experimental de corte trasversal
y las técnicas empleadas son la encuesta y la entrevista. Estuvo la poblacion
conformada por 55 individuos. Finalmente, este estudio demostr6 que el uso de
ingredientes herbales en la dieta podria reemplazar parcial o completamente la
harina de pescado, sin involucrar el rendimiento y la calidad de la ingenieria
animal, gracias a la fermentacién de la harina de pescado. Asi mismo Vélez
(2019), en su trabajo de investigacion publicé un estudio que tuvo como objetivo
general examinar como la calidad del servicio afecta la satisfaccion del cliente.
La investigacion es cuantitativa, no experimental y descriptiva, y las herramientas
utilizadas son cuestionarios y encuestas. La encuesta se realizé entre 80
empleados. En conclusion, el autor indica lo importante es que los

microempresarios existan en el mercado y se diferencien por lo que ofrecen,



producen y proveen. Esto significa que cualquier proceso siempre debe
enfocarse en la retencion del cliente y construir una relacion directa, y enfocarse
en la satisfaccion del cliente en lugar de solo pensar y pensar en las ventas como

el Unico objetivo.

El contexto nacional incluye a Olivos (2020), en su tesis cuyo objetivo
general es explorar la relacion entre la planificacion estratégica y los canales de
distribucion para Emil SRL, su tipo de estudio es aplicada con disefio no
experimental, de enfoque cuantitativo, utiliza cuestionarios y encuestas. Por 50
trabajadores estuvo conformada la poblacion de estudio como fuente y fue el
resultado de un estudio piloto que redujo la poblacion muestral a un total de 10
trabajadores Emile. SRL, concluydé que la evidencia encontré6 que: Una alta
proporcién de trabajadores cree que el tipo de planificacion y asignacion
estratégica se esta implementando teniendo en cuenta las necesidades de los
trabajadores. Un estudio realizado por Cervantes (2020), en su tesis publicada
se plante6 como objetivo general es identificar los factores del comportamiento
del consumidor que influyen en las decisiones del canal de distribucion de los
productos fabricados por los internos del Penal Lurigancho Lima Peru 2019. Un
tipo de investigacion cuantitativa sobre el contenido de los disefios transversales
no experimentales en sus niveles de correlacion explicativa o causal. Los
instrumentos utilizados son instrumentos de encuesta y cuestionario, una
poblacién de 111 guardias penitenciarios y una muestra aleatoria de 86. En
resumen, se identificaron factores de comportamiento del consumidor, a saber,
factores psicologicos, sociales y culturales, que influyen en las decisiones del
canal de distribucién de productos. Estos factores tienen una correlacion directa
positiva débil con los canales de distribucion.

El propésito de Oyola y Rosales (2020), en su tesis fue determinar cdmo
se relaciona la calidad del producto con la ventaja competitiva de la empresa
SandM FOODS S.R.L. afectar. La investigacion fue de caracter aplicado, tuvo un
nivel explicativo y conté con herramientas mas que disefios experimentales. La
encuesta e instrumento utilizado fue un cuestionario, con 21 empleados y la
mitad de la proporcién, el 52,4% (11 personas), estaba relacionada con la
calidad. A pesar de que el producto esta indeciso, esta estadistica es importante
para aumentar las exportaciones de la empresa, con un 42,9% (9) de acuerdo
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con la calidad del producto. En resumen, el desempefio de calidad de los

productos afecta en gran medida la competitividad de las empresas.

A Continuacién, Mamani (2019), el objetivo de su proyecto de
investigacion fue determinar la relacion entre la calidad del producto y la
satisfaccion del cliente en el afio 2018, la investigacion es de tipo correlacion
descriptiva. Los instrumentos utilizados son cuestionarios e instrumentos de
encuesta. Se seleccionaron 10 clientes de la poblacion total y el 60% satisfecho
con la calidad del producto o servicio brindado. En resumen, cada vez hay mas
empresas la empresa Metal Board SAC esta lista para brindar diversos servicios
a la industria local y nacional. De esta forma, montamos nuestras operaciones

con la misién de la empresa es ofrecer servicios y productos de calidad.

En el ambito local, para el autor Carcamo (2021), en su tesis elaborada el
objetivo general de su trabajo de investigacion fue diagnosticar el estado actual
de la motivacién de los empleados en los canales de distribucion y venta directa
de Enlasa Per( Sac-Piura. La investigacion es cuantitativa, no experimental y
descriptiva, y las herramientas utilizadas son cuestionarios y encuestas. La
encuesta se realizd entre 61 empleados. Se concluyé que los factores
motivacionales son los mayores desmotivadores de los colaboradores internos
de Enlasa Peru ya que lo cotidiano y rutinal de las etapas de los procesos de
vuelven muy pragmaticos y carecen de criterio técnico lo cual afecta al factor
humano, lo cual desmotiva en la funcion y por ello afecta a los trabajadores y a
la estregia a los canales de distribucion. Desde la posicion de Calle (2020), en
su tesis publicada tiene como objetivo determinar un andlisis del canal de
distribucion de mangos para exportacién desde la produccién agricola hasta los
intermediarios de exportacion en Pedregal. El estudio de la investigacion es
descriptiva con un disefio no experimental de corte transversal de enfoque
cuantitativo, los instrumentos utilizados fueron encuestas y cuestionarios, el
tamafo de muestra considerado para el levantamiento de la informacién fue de
115 encuestas, y al final tipicamente se puede diagnosticar: La longitud del canal
de distribucién se presenta en la regién del Pedregal, es una especie de canal

corto conformado por fabricantes, minoristas y consumidores, con una



concentracion de intermediarios entre fabricantes y minoristas, divididos

en mayoristas y exportadores.

Siguiendo a Ruesta y Silupu (2019), en su tesis elaborada tiene el objetivo
fue establecer cémo la calidad de los productos culinarios influye en la
fidelizacion de los clientes en el restaurante Don Parce dos tenedores de Piura,
y este estudio fue de tipo descriptivo y un disefio no experimental — utilizando el
Transversal, método de encuesta y entrevista, la poblacién es de 100 clientes
habituales, 150 clientes de eventos y 250 clientes totales al restaurante “Don
Parcé”. En conclusion, la mayoria de los encuestados definitivamente regresaria
a los restaurantes. Esto significa que existen comportamientos de consumo que
son beneficiosos para las empresas, asegurando el servicio, la calidad, la
reaccion a los productos y, por lo tanto, las ganancias futuras.

Para Rivera (2019), en su proyecto de investigacién cuyo objetivo fue
determinar el nivel de calidad de servicio de la empresa ELEVATE BUSINESS
de la ciudad de Lima, utilizando métodos descriptivos, cuantitativos y a priori, y
utilizando técnicas de encuesta, se aplico el siguiente cuestionario. Cuando se
aplicé la herramienta a 250 clientes y se identificaron como los resultados mas
relevantes, 18,8 clientes reportaron el nivel mas bajo de calidad de servicio
brindado por la empresa. En conclusion, se puede decir que el nivel de la calidad
del servicio de los elementos de hardware es menor que en otras areas debido
a que los elementos que los clientes reconocen a simple vista son parte

importante del servicio en el area comercial de imagen corporativa.

El estudio como primera variable canales de distribucion los autores lo
definen asi: (Sanchez, 2014) citado por Olivos (2020), menciona que un grupo
de personas y empresas interactian en diferentes canales de distribucion. El
canal incluye tanto al fabricante como al fabricante cliente terminado, asi como
a intermediarios, minoristas y se lanzara un nuevo canal mayorista. Los canales

de distribucion suelen ser directos, indirectos y mixtos.

10



Define que los canales de distribucidon como un conjunto de actividades
gue conectan a una empresay clientes para brindar diferentes bienes a la venta,
desde el punto de origen de la produccién hasta la entrega del mismo al cliente
o consumidor, estos son todos los medios por los cuales pueden hacerlo esta
disponible esto crea una relacién que lo consume. (Olmo & Fondevila, 2014),
citado por Vasquez (2022).

Un canal de distribucion es una forma de vender un producto, se mueven
desde el productor hacia los consumidores finales, es decir. Que los clientes, se
compone de sujetos y compairiias a través de las cuales difunden los productos.
Las tareas del canal de distribucion son: conectar con clientes potenciales,
reducir costos de transporte y brindar informacion de mercado. (Cunningham &
Ramon, 1991), citado por Dagmara (2022),

La primera dimension canales tradicionales, para Calderon et al., (2019),
este canal comercial también se conoce como "Tiendas de la esquina" y sus
propiedades se encuentran muy cerca de casa (en promedio 4 cuadras) en la
ciudad o en el campo, con un tiempo de permanencia promedio de 3 minutos por
cliente. Asi mismo cuyos indicadores son la calidad esto ayudara a que el
producto sea valorado, el precio dependera de lo que requiera el cliente y la
atencién sobre todo sea personalidad para que asi el cliente se vaya satisfecho.

La segunda dimensién canales digitales, para Heredia (2022). Los
canales digitales son aquellos que se apoyan en plataformas de tecnologia digital
como Internet, sitios web, teléfonos méviles, television y a través de los cuales
se realizan actividades de marketing, envio/recepcion de informacion y
comunicacién con los consumidores. Asi mismo cuyos indicadores es la oferta
esto ayudara a que los clientes puedan adquirir el producto con descuentos, la
marca dependera lo que el cliente escoja y sobremodo se ajuste a su bolsillo y

la promocion ayudara mediante su pagina que promociones tendra la empresa.

Por dltimo, la dimension de canales automatizados Lopez (2021), es un
canal en el que la relacion de intercambio con el cliente rota al entorno de la

tecnologia. Un modelo de esto es las entidades bancarias, como la
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automatizacion de valet parking con maquinas de pago con tarjeta. Asi mismo
cuyos indicadores son los gastos de transportes dependera a que destino llevara
el producto el cliente, formas de pago ya sea por diferentes medios banca movil,
yape, plin y la imagen que la empresa también contara con catalogos para que

el cliente tenga una idea de qué manera quiere el producto.

Con respecto a la variable calidad del producto, Carvajal (2016) citado por
Rodriguez & Tineo (2020), menciona que la norma ISO 8402 considera la calidad
como las caracteristicas en conjuntos y los distintivos rasgos de un servicio o
bien que le otorgan las necesidades y satisfaccion de los clientes sean estas

visibles o no.

Cornejo (2014) citado por Morillo (2022), establece que la calidad mide
qué tan satisfechos estan los clientes con su primera experiencia. La calidad se
mide por las observaciones del cliente, no por el escenario de la empresa, es

decir la calidad no se puede medir si no proporciona satisfacciéon al usuario final.

La dimensién rechazo del producto para Kotler y Armstrong (2013) citado
por Pierandrei (2019), nos indica por qué la actitud de compras de los
consumidores no esta clara. La respuesta se encuentra en el interior de la mente
del comprador. Los propios clientes a menudo no son conscientes de esto,
exactamente qué influye en su compra. Sefialé6 que algunos factores inciden
directamente en la decision de compra del consumidor. Estos factores son
culturales, sociales personales y psicolégicos. Asi mismo cuyos indicadores son
la medida por error la empresa pueda brindar mal las medidas que el cliente no
solicito, el tiempo la empresa pueda que tenga varios pedidos y no entregue a la
fecha acordada con el cliente y la seguridad que en el camino se rompa el

producto porque la empresa no empaqueto bien el producto.

La segunda dimension defecto del producto, Moreno & Corrales (2023),
Un producto imperfecto es un producto que no cumple con las expectativas de
garantia del producto, teniendo en cuenta cualquier circunstancia como el

disefio, las practicas de marketing, el uso de propaganda, noticia u observacion,

12



materiales del producto, contenido u otros requisitos. Asi mismo cuyos
indicadores son la variedad depende de qué tipo de vidrio desee el cliente, los
estandares dependera de las medidas que el cliente quiera sea ancho o largo y

el color es de preferencia del cliente que color le guste mas.

La tercera dimension desempefio del producto para Martinez (2019), Es
un resultado que mide e informa las transiciones que las personas perciben
cuando usan o consumen productos, lo que puede influir en sus intenciones y
preferencias de compra. También es una herramienta para medir el logro de las
actividades dentro de la empresa. Asi mismo cuyos indicadores son el disefio el
cliente pueda que traiga su disefio que desee, la durabilidad dependera que
como el cliente cuidara su producto y la condiciéon de uso sobre todo que el
cliente tenga el conocimiento que tan peligroso es el producto si es que no le da

una buena condicién de uso.
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. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigaciéon

La investigacion presentada es de tipo aplicada, Sumba (2021), afirma
que el objetivo es solucionar una dificultad especifico o ser un enfoque centrado
en el descubrimiento y preservar el conocimiento para poder aplicarlo, prosperar
asi el desarrollo de la cultura y la ciencia, por lo que tratara de aplicar o utilizar

el conocimiento.

La investigacion presentd un enfoque mixto porque se utilizaron
instrumentos cualitativos (entrevista) y cuantitativos (cuestionario), por lo que
incluird la recopilacion, analisis y sintesis de estudio tanto cuantitativas como
cualitativas. Este enfoque se utiliza cuando se requiere un conocimiento
comprensién mas profunda de la pregunta del estudio y estos métodos no se

pueden presentar por separado., Hurtado (2021).

Asi mismo, este proyecto es correlacional, ya que no se manipularan las
variables establecidas (canales de distribucion y calidad del producto), y no se
pretende establecer una relacion causal en las relaciones, sino Unicamente
describirlas, Hurtado (2021), sefiala que este tipo de investigacion tiene como
resultado, identificar la conexioén o categoria de agrupacion que existe entre dos

0 mas variables dentro de una muestra o contexto dado.

3.1.2. Diseno de investigaciéon

El disefio de investigacion a desarrollar es no experimental con corte
transversal en vista de que son estudios realizados y no hay alteraciéon de las
variables establecidas, en donde se aplican métodos estadisticos para revelar la
relacion entre ambas variables y que evidencian fendmenos en su entorno para

poder ser analizados, Ruesta & Silupu (2019).
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3.2. Variables y operacionalizacién

Variable 1: Canales de distribucion
Definicion conceptual

Calle (2020), Estos son los caminos ofrecidos de productos y servicios de

fabricantes o proveedores de servicios a consumidores finales.
Definicién operacional

Para el andlisis de la variable 1 denominada canales de distribucién se ha
utilizado 3 dimensiones de las cuales se han identificados 9 indicadores, ademas
se utilizard& como técnica la encuesta y entrevista, como instrumento el
cuestionario y guia de entrevista, constituido por 18 preguntas y se les aplicara

a 65 clientes de la empresa Novedades Katty.
Indicadores
Ademas, para esta variable se han considerado tres dimensiones:

Canales tradicionales (calidad, precio y atencién), canales digitales
(oferta, marca y promocién) y los canales automatizados (gasto de transporte,

forma de pago e imagen).
Escala de medicion
Ordinal
Variable 2: Calidad del producto
Definicion conceptual

(Parasuraman et al., 1985) citado por Cruz & Montenegro (2022),
manifiestan, que la calidad del producto es reciprocidad que se da cuando el
cliente espera recibir algo a cambio, y como resultado se da la satisfaccion del
cliente, pero esa reciprocidad que el cliente espera recibir se inicia y puede ser
provocada por experiencias con el mismo cliente, por lo que la calidad no es igual

para todos.
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Definicion operacional

Para el analisis de la variable 2 denominada calidad del producto se ha
utilizado 3 dimensiones de las cuales se han identificados 9 indicadores, ademas
se utilizard& como técnica la encuesta y entrevista, como instrumento el
cuestionario y guia de entrevista, constituido por 18 preguntas y se les aplicara

a 65 clientes de la empresa Novedades Katty.
Indicadores
Ademas, para esta variable se han considerado tres dimensiones:

Rechazo del producto (medidas, tiempo y seguridad), defecto del producto
(variedad, estandares y color) y desempefio del producto (disefio, durabilidad,

condicion de uso).
Escala de medicién
Ordinal

3.3. Poblaciéon, muestra y muestreo

3.3.1 Poblacién

Para el autor Garcia (2019), indica que la poblacién comprende aquellos
componentes disponibles o unidades de analisis que forman parte del campo
especifico en el que se lleva a cabo la investigaciéon. En este estudio de
investigacion, los habitantes estarian conformada por los clientes de la entidad
Novedades Katty, La poblacién estuvo conformada por 65 clientes, pero debido
a que su tamario era conocido y accesible, la poblacion fue finita y se acept6 el

100% de la poblacion.
Criterios de seleccion:

Criterios de inclusion: Clientes que con frecuencia realizan pedidos y

se encuentran registrados en la empresa en su base de datos.

Criterios de exclusién: Clientes que han cambiado de industria.
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3.4. Técnica e instrumentos de recoleccion de datos

Calle (2022), detalla que, para realizar una investigacion se debe
organizar y recopilar datos relacionados a las variables de estudios, hechos,
contextos, categorias y comunidades que se involucran en la investigacion, estos
se obtienen por medio de la aplicacion de instrumentos que deben ser probados

para favorecer el cumplimiento de los objetivos planteados.

3.4.1. Técnica

Encuesta

Se trabajara con la técnica de investigacion, denominada la encuesta,
segun el autor Arellano (2022), mencionan que, la encuesta sirve para
recolectar datos y opiniones a través de un conjunto de preguntas que
se le plantean a un grupo de personas para analizar e interpretar sus
opiniones y respuestas para ver si nuestra investigacion satisface sus
necesidades. La técnica que se utilizo es la encuesta que esta dirigida

a 65 clientes.
Entrevista

Segun Vélez (2019), manifiesta que la entrevista se basa en el dialogo
de dos o mas individuos; el entrevistador realiza interrogantes y el
entrevistado las contesta, por lo que es muy utilizado por muchas
razones, para una investigacion, temas de interés, captacion o difusion
de datos cientificos. La técnica de la entrevista se dirigio al
administrador de la empresa.
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3.4.2. Instrumentos

Cervantes (2020), afirma que el instrumento esta enfocado en la creacion
de condiciones para la medicion, ya que los datos obtenidos son términos que
declaran una vision de la realidad, sensorial y susceptible de ser deducido por
los sentidos, ya sea de directa o indirectamente, donde todo lo que se considere

empirico se puede medir.
Cuestionario

Oyola & Rosales (2020), afirman que el cuestionario es considerado
como un instrumento de agrupacion secuencial de preguntas relativas,
sobre el cual se desea obtener respuestas, con la finalidad de adquirir
informacion sobre un problema o tema especifico para la
investigacion. El cuestionario se distribuye con nuestras dos variables
de estudio, teniendo en cuenta como primera variable los canales de
distribucion y como segunda la calidad del producto, de este modo nos
permitird obtener y recopilar informacion sobre la empresa Novedades
Katty. Asi mismo el cuestionario consta de 36 preguntas cerradas con

opciones de la escala de Likert.

Guia de entrevista

Oyola & Rosales (2020), indican que la guia de entrevista logra
establecer una orientacion exacta al momento de disefiar, generando
un refuerzo para que el entrevistador obtenga una informacién precisa,
en cuanto al tema que se investiga y no desviarse en aspectos que no
son relevantes. Asi mismo la guia de entrevista consta de diez
preguntas abiertas con relacion a las variables de estudio y fue dirigida

al administrador de la empresa.
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3.5 Procedimientos

En la elaboracion de este estudio se tuvieron en cuenta los siguientes
métodos de proceso: A la recopilacion de datos bibliograficos le siguié la
estructuracion de la investigacion utilizando titulos de libros, articulos y trabajos
de investigacion que tuvieran relacion con el tema del estudio, seguidamente se
solicité el permiso al administrador o representante legal de la empresa
Novedades Katty lo cual brindo su autorizacién para la realizacién del estudio de
dicha investigacion, después se identificd y planteé una problemética de estudio,
se realiz6 la contextualizaciébn de la problematica en los diferente niveles,
asimismo se proporcioné un marco teérico con antecedentes internacionales,
nacionales y locales dicho esto se buscé informacion en diversas fuentes
bibliogréficas digitales, incluidos articulos cientificos, libros digitales y tesis
directamente relacionados con el tema de estudio, asi como temas secundarios,
que influyeron en su crecimiento y estructura y presentaron pruebas de

estructuracion y desarrollo cientificos.

A demdas se realiza la herramienta de aplicacion como encuesta y
cuestionario a los 65 clientes de Novedades Katty con una guia de entrevista al
administrador, ambas técnicas e instrumentos se ejecutaron de manera
presencial a todo el publico que cumpla con las condiciones requeridas por el
estudio, los resultados pasaran a ser descargados y mutados hacia la base de
datos Excel para después pasarlo al programa SPSS donde se analizara mas a
fondo las finalidades encontradas con la ejecucion de los instrumentos, para asi

obtener un panorama mas grafico y entendible para el lector.

3.6. Método de analisis de datos

Para el desarrollo del presente proyecto se mantuvo concentracion en la
recoleccion de todos los datos que se obtendran mediante el instrumento
aplicado con su respectiva técnica, los cuales son la encuesta con su respectivo
cuestionario y la entrevista con su respectiva guia de entrevista, posteriormente
los datos obtenidos se ordenaran, ademas la informacion sera descargada en

sistemas estadisticos como Microsoft Word, Microsoft Excel, y luego al SPSS V.
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27 para asi realiza dicha tabulacion y especificacion de los resultados obtenidos,
cabe indicar que esta Ultima herramienta estadistica mencionada facilitara la
realizacion del calculo del coeficiente alfa de Cronbach, asi como, la creacion de
tablas de frecuencia y figuras de acuerdo a las dimensiones o variables de
estudio, todo este analisis de la informacion permitird dar respuesta a los
objetivos planteados en la investigacion. Finalmente, los resultados del estudio
se redactaran cuidadosamente y se realizardn las conclusiones y

recomendaciones.

3.7 Aspectos Eticos

El desarrollo de este estudio cumple con todos los parametros del estudio,
principalmente la ética profesional especificada por la Universidad César Vallejo,
los principios de preservacion de la originalidad y autenticidad, ya que se citara
el uso de informacion de terceros segin normas APA, los datos recogidos en la
encuesta se realizaran de forma andnimay voluntaria para respetar a la persona
el derecho a la discrecién y confidencialidad. También es necesario obtener el
consentimiento del responsable del punto de venta, para que nos sea mas
comodo utilizar la herramienta de recogida de datos (encuesta) y obtener

resultados relevantes y Gtiles para el estudio.
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V.

RESULTADOS

4.1. Informacién obtenida mediante el cuestionario

4.1.1. Con respecto al objetivo especifico 1: Analizar la relacion entre el canal

tradicional y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023.

Tabla 1

Resultados descriptivos de la dimensién canal tradicional

Escala de alternativas

Canal Nunca Casi A Casi Siempre Total
.. Nunca veces siempre
tradicional
(1) (2) (3) (4) (5) ()
N° % N° % N° % N° % N° % N° %
1.- “Novedades Katty” 0 0,0 0 00 4 62 21 323 40 615 65 100%
ofrece excelente
calidad de servicio.
2.- La calidad del 0 0,0 0 00 4 62 21 323 40 615 65 100%
producto cumple con
las necesidades del
cliente.
3.- Los precios que 0 0,0 0 0,0 7 108 30 46,2 28 43,1 65 100%
brinda  “Novedades
Katty” son los
apropiado en el
mercado.
4.- Los precios van 0 0,0 0 00 4 62 25 385 36 554 65 100%
acordes con los
productos que ofrece
la empresa.
5.- ElI tiempo de 0 0,0 0 0,0 5 77 23 354 37 569 65 100%
atencién que brinda
“Novedades Katty” es
6ptimo.
6.- La atencion que 0 0,0 0 0,0 4 6,2 20 30,8 44 63,1 65 100%

brinda la empresa es
de manera
personalizada.

Nota. Preguntas de la dimension 1: Canal tradicional de la V1: Canales de distribucion

relacionada con la V2: Calidad de producto.

La Tabla 1, se observa que de 65 clientes: 40 con un 61.5% refieren que

siempre “Novedades Katty” ofrece excelente calidad de servicio, 40 con un
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61.5% mencionan que siempre la calidad del producto cumple con las
necesidades del cliente, 30 con un 46.2% mencionan que casi siempre los
precios que brinda “Novedades Katty” son los apropiado en el mercado, 36 con
un 55.4% refieren que siempre los precios van acordes con los productos que
ofrece la empresa, 37 con un 56.9% refieren que siempre el tiempo de atencién
que brinda “Novedades Katty” es 6ptimo, y por ultimo el 41 con un 63.1% refieren

que siempre la atencion que brinda la empresa es de manera personalizada.

Contrastacion de la Hipétesis especifica 1: Existe una relacion significativa
entre el canal tradicional y la calidad del producto en la empresa Novedades
Katty, Piura, 2023.

Tabla 2

Correlacién de Spearman de la dimension canal tradicional y la variable

calidad del producto

Correlacion de Spearman
D1V1=Canal V2= CALIDAD
tradicional DE PRODUCTO

D1V1= Canal Correlaciéon de 1,000 A31**
tradicional Spearman
Sig. (bilateral) ) ,000
N 65 65
V2= CALIDAD Correlacion de ,A31** 1,000
DE PRODUCTO  Spearman
Sig. (bilateral) ,000 .
N 65 65

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Prueba de correlacion de Spearman.

Respecto tabla 2, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de
Spearman es 0,431, es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000 <
0.05) lo que se observa que se acepta la H1(Hipoétesis alterna), quiere decir
que existe una relacion significativa entre el canal tradicional y la calidad del

producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023.
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4.1.2. Con respecto al objetivo especifico 2: Diagnosticar la relacién entre el

canal digital y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura,

2023.

Tabla 3

Resultados descriptivos de la dimension canal digital

Canal digital

Escala de alternativas

Nunca

(1)

Casi A
Nunca veces

(2) ) 4 )

Casi
siempre

Siempre

Total

(2)

NO

%

N° % N° % N° % N° %

NO

%

7.- “Novedades Katty”
ofrece mejores
ofertas respecto a la
competencia.

8.- Estaria de
acuerdo que la
empresa implemente
mas ofertas para la
fidelizacion de los
clientes.

9.- La
“‘Novedades  Katty”
brinda las mejores
marcas a los clientes.

empresa

10.-

acuerdo
“‘Novedades  Katty”
agregara nuevas
marcas a la empresa.

Estaria de
que

11.- Las promociones
ofertadas  cumplen
con las expectativas
del cliente.

12.-
acuerdo
“‘Novedades  Katty”
lance  promociones
cada mes.

Estaria de
que

0

0,0

0,0

0,0

0,0

0,0

0,0

0 0,0 3 46 16 246 46 708

77 24 369 36 554

62 20 308 41 631

62 21 323 40 615

92 28 431 31 477

62 18 27,7 43 66,2

65

65

65

65

65

65

100%

100%

100%

100%

100%

100%

Nota. Preguntas de la dimensién 2: Canal digital de la V1: Canales de distribucién

relacionada con la V2: Calidad de producto.
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La Tabla 3, se observd que de 65 clientes: 46 con un 70.8% refieren que
siempre “Novedades Katty” ofrece mejores ofertas respecto a la competencia,
36 con un 55.4% mencionan que siempre estaria de acuerdo que la empresa
implemente mas ofertas para la fidelizacion de los clientes, 41 con un 63.1%
mencionan que siempre la empresa “Novedades Katty” brinda las mejores
marcas a los clientes, 40 con un 61.5% refieren que siempre estaria de acuerdo
que “Novedades Katty” agregara nuevas marcas a la empresa, 31 con un 47.7%
refieren que siempre las promociones ofertadas cumplen con las expectativas
del cliente, y por ultimo el 43 con un 66.2% refieren que siempre estaria de

acuerdo que “Novedades Katty” lance promociones cada mes.

Contrastacion de la Hipétesis especifica 2: Existe una relacion significativa
entre el canal digital y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty,
Piura, 2023.

Tabla 4

Correlacién de Spearman de la dimensidn canal digital y la variable calidad
del producto

Correlacién de Spearman
D2V1=Canal V2= CALIDAD
digital DE PRODUCTO

D2V1= Canal Coeficiente de 1,000 ,436**
digital correlacién
Sig. (bilateral) . ,000
N 65 65
V2= CALIDAD Coeficiente de ,436** 1,000
DE correlacion
PRODUCTO Sig. (bilateral) ,000 .
N 65 65

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Prueba de correlacion de Spearman.

Respecto tabla 4, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de
Spearman es 0,436, es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000 <
0.05) lo que se observa que se acepta la H1(Hipétesis alterna), quiere decir que
existe una relacion significativa entre el canal digital y la calidad del producto en

la empresa Novedades Katty, Piura, 2023.
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4.1.3. Con respecto al objetivo especifico 3: Establecer la relacion entre el

canal automatizado y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty,

Piura, 2023.

Tabla b

Resultados descriptivos de la dimension canal automatizado

Canal
automatizado

Escala de alternativas

Nunca

(1)

Casi A
Nunca veces

(2 @)

Casi
siempre

4

Siempre

)

Total

(2)

NO

%

NO

% N %

NO

%

NO

%

NO

%

13.- Para que sienta la
conformidad del
producto es importante el
gasto de transporte
adicional que genera
“‘Novedades Katty”.

14.- Teniendo en cuenta
la distancia, cree que el
precio del gasto de
transporte deberia variar
dependiendo el lugar de
destino.

15.- Es importante Ia
variedad de métodos de
pago que brinda
“‘Novedades Katty”.

16.- Teniendo
conocimiento de los
actuales métodos de
pago, estarias de
acuerdo que “Novedades
Katty” brinde esta nueva
opcién de pago como el
Yape, Plin,
transferencias, etc.

17.- La imagen de la
empresa es fundamental
para poder adquirir un
producto.

18.- “Novedades Katty”
cumple con la imagen
que representa en sus
redes sociales.

0

0,0

0,0

0,0

0,0

0,0

0,0

0

00 S5 77

00 4 62

0,0 7 108

0,0 3 46

00 4 62

23

23

29

24

18

21

354

354

44.6

36,9

27,7

32,3

37

38

29

38

46

40

56,9%

58,5

44.6

58,5

70,8

61,5

65

65

65

65

65

100%

100%

100%

100%

100%

100%
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Nota. Preguntas de la dimension 3: Canal automatizado de la V1: Canales de

distribucion relacionada con la V2: Calidad de producto.

La Tabla 5, se observé que de 65 clientes: 37 con un 56.9% refieren que
siempre para que sienta la conformidad del producto es importante el gasto de
transporte adicional que genera “Novedades Katty”, 38 con un 58.5% mencionan
que siempre teniendo en cuenta la distancia, cree que el precio del gasto de
transporte deberia variar dependiendo el lugar de destino, 29 con un 44.6%
mencionan que siempre es importante la variedad de métodos de pago que
brinda “Novedades Katty”, 38 con un 58.5% refieren que siempre teniendo
conocimiento de los actuales métodos de pago, estarias de acuerdo que
“‘Novedades Katty” brinde esta nueva opcion de pago como el Yape, Plin,
transferencias, etc. , 46 con un 70.8% refieren que siempre la imagen de la
empresa es fundamental para poder adquirir un producto, y por ultimo el 40 con
un 61.5% refieren que siempre “Novedades Katty” cumple con la imagen que

representa en sus redes sociales.

Contrastacion de la Hipétesis especifica 3: Existe una relacion significativa
entre el canal automatizado y la calidad del producto en la empresa Novedades
Katty, Piura, 2023.

Tabla 6

Correlacién de Spearman de la variable canal automatizado y la variable

calidad del producto

Correlacién de Spearman
D3V1=Canal V2= CALIDAD

automatizado DE
PRODUCTO
D3V1= Canal Correlacion de 1,000 ,574**
automatizado Spearman
Sig. (bilateral) . ,000
N 65 65
V2= CALIDAD Correlaciéon de ,D74** 1,000
DE PRODUCTO  Spearman
Sig. (bilateral) ,000 .
N 65 65

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. Correlacion de Spearman.
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Respecto tabla 6, evidenciamos que el coeficiente de correlacién de
Spearman es 0,574 es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000 s
0.05) lo que se observa que se acepta la H1(Hipotesis alterna), quiere decir
que existe una relacion significativa entre el canal automatizado y la calidad del
producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023.

4.1.4. Con respecto al objetivo general: Determinar la relacion entre los
canales de distribucion y la calidad del producto en la empresa Novedades
Katty, Piura, 2023.

Tabla 7

Relacion de las variables mediante prueba de Normalidad

Kolmogorov-Smirnov CALIDAD DE PRODUCTO

CANALES DE DISTRIBUCION R 244%*
Sig. 002
N 65

La correlacion es significativa al nivel 0,02 (bilateral).
Nota: Cuestionario aplicado a los clientes que acuden a la tienda Novedades
Katty

Segun la tabla presentada, la relacion entre la variable Canales de
distribucion y Calidad del producto es significativa y da por aceptada la hipotesis
general con una Sig de 0,002. Ademas, que estas dos variables de suma
importancia tienen una relacion positiva 0,244 viéndose reflejado en los
resultados que ambas obtengan por futuros trabajos de mejoras, se logré la
relacion significativa y positiva con un total de 65 clientes.
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Contrastacion de la Hipotesis General: Existe una relacion significativa entre
los canales de distribucion y la calidad del producto en la empresa Novedades
Katty, Piura, 2023.

Tabla 8

Prueba de correlacion de Spearman

Correlacion de Spearman
V1= CANALES DE V2= CALIDAD
DISTRIBUCION DE PRODUCTO

V1= CANALES Correlaciéon de 1,000 ,598**
DE Spearman
DISTRIBUCION  Sig. (bilateral) : ,000
N 65 65
V2= CALIDAD Correlacién de ,598** 1,000
DE PRODUCTO  Spearman
Sig. (bilateral) ,000 .
N 65 65

**La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Prueba de correlacion de Spearman.

Respecto a la tabla 8, evidenciamos que coeficiente de correlacion de
Spearman es 0,598, es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000 <
0.05) lo que se observa que se acepta la H1(Hipdtesis alterna), empleando
pruebas no parameétricas cuyos datos no tienen una distribucién normal, quiere
decir que existe una relacion significativa entre los canales de distribucion y la

calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023.
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4.2. Informe de aplicacién de la guia de entrevista

La entrevista consta de 10 preguntas las mismas que se organizaron
en funcion a las dos variables (canales de distribucion y la calidad del producto).
La entrevista fue desarrollada con el Administrador de la empresa Novedades

Katty de Piura. Los resultados son los siguientes:
Variable 1: Canales de distribucion

En cuanto a la empresa siempre da lo mejor para que el cliente se
vaya satisfecho de la mejor manera con el producto, para que asi se
desencadene una buena idea de lo que esta adquiriendo, Novedades Katty se
enfoca mas en la fidelizacidon y la experiencia que tienen con los clientes, para
que puntualmente ellos mismos ayuden mediante recomendacion con nuevos
clientes. La empresa brindando los mejores precios para que estén al alcance
de los bolsillos de los clientes, el administrador indica que todo depende del tipo
de vidrio que el cliente va adquirir, innovando nuevos diseios, capacitando a los
empelados constantemente para poder brindar lo mas reciente del mercado a

nivel competitivo.

Con respecto a los medios de pago la empresa trata de manejarlo de
la mejor manera posible, actualmente cuenta con 3 medios de pagos que es el
Yape, Plin y el efectivo, pero hay clientes que a veces solicitan el POS,
actualmente lo estan considerando porque seria un avance para la empresa.
Actualmente cuenta con la red social el Facebook, por ese medio hacen
publicidad con fotos de las vitrinas, ventanas, mamparas, todo lo que puedan
instalar, realizan cotizaciones, por ese medio brindan también informacion y se

ponen en contacto con el cliente.

Finalmente la empresa realiza el cobro adecuado al momento de
traslado el producto hacia el destino del cliente, todo dependera hacia donde el
cliente quiere que le lleven su producto, por ejemplo en Piura se ubican en el
mercado en Pachitea, si el cliente solicita que le lleven su producto hasta Enase
el cobro sera mayor un monto aproximado de 20 soles depende la direccion,
pero si el cliente quiere su pedido que lo lleven al centro sera menor de 10 soles
adicionales, para ello cuentan con una 1 furgén que ayuda a repartir los pedidos

cuando los clientes lo quieren a domicilio, mas que todo se hace una cotizacion,
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si el cliente acepta lo ayudan con el delivery o si no algunos clientes cuentan con

su movilidad aparte.
Variable 2: Calidad del producto

De acuerdo por lo manifestado por el administrador de la empresa, si
entregan con todas las medidas de seguridad necesarias para que el producto
no se dafie en el camino, pero cuando ellos hacen el delivery se encargan de
que el producto llegue de manera correcta a la puerta de la casa del cliente dicha
responsabilidad corre por parte de la empresa hasta su punto de llegada, pero
cuando el cliente se hace responsable quiere decir que lleva su producto fuera
de tienda, una vez que sale el producto fuera de tienda ya la empresa no se hace
responsables. Ya que la empresa cuenta un trasporte limitado tratan de
organizarse, y le indican al cliente un dia o un horario para la entrega, la empresa
también trabaja con pedidos, a veces hay clientes que quieren su pedido para el
mismo dia cuando es algo imposible ya que a veces se saturan de pedidos y es
ahi donde le explican y le dicen que para tal dia lo recoja o si no se lo pueden

llevar a su domicilio.

El administrador afirma que los clientes estan satisfechos con sus
pedidos, ya que cuentan con clientes que sin dudar llevan afios trabajando con
la empresa, son ellos que dan recomendaciones de los servicios y asi ayudan a
crecer a la empresa atrayendo mas clientes. Aparte que es importante que el
cliente cuente con las medidas correctas del producto dicho esto facilita y ayuda
con las medidas correctas pero la responsabilidad corre por parte del cliente
porque si brinda una medida equivocada ya no hay cambio ni devolucion del
dinero, 0 en este caso tienen otra opcion es que uno de los trabajadores vaya al
domicilio del cliente a realizar las medidas correspondientes, si hay alguna falla

la empresa corre con la responsabilidad, todo depende del cliente.

Finalmente cabe resaltar que durante el proceso de fabricacién hasta
la entrega e instalacion del pedido hacen uso de los elementos de seguridad
como por ejemplo el uso de guantes para evitar los cortes en las manos, lentes
transparentes de seguridad para que asi una pequefia astilla no salpique a los

0jos, zapatos punta acero para evitar lesiones y protector lumbar.
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V. DISCUSION

El primero objetivo especifico fue analizar la relacién entre el canal
tradicional y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023,
como resultado que tanto los canales tradicionales y la calidad del producto son
fundamentales para el desarrollo de las empresas pequefas y grandes, por lo
tanto, en la primera hipétesis especifica permitié aceptar que existe una relacion
significativa entre el canal tradicional y la calidad del producto en la empresa
Novedades Katty, Piura, 2023, este grado relacion se debe a que el coeficiente
de correlacion de Spearman es 0,431, es una correlaciéon positiva moderada,

donde (p=0.000 = 0.05) lo que se observa que se acepta la H1(Hipoétesis alterna).

Asi mismo Arellano (2022), afirma que los canales de distribucion son
fundamentales para las empresas minoristas y mayoristas en el desarrollo
comercial de las empresas, manifestd que el desarrollo constante de los canales
de distribucion es un factor clave para dar a conocer la marca y el producto ya
sea para mercados pequenos o cadenas de supermercados dicho esto se puede
mencionar que hay que potenciar cada una de las areas especificas de la
empresa para que esta pueda tener un desarrollo optimo generando un
crecimiento a nivel potencial de distribucion del producto hacia el cliente. Por otro
lado, Sumba (2021), en su estudio indica que los canales de distribucién carecen
y necesitan de un constante trabajo para mantener la necesidad del consumidor
por ello explica que deben a ver nuevas técnicas de distribucion y cambiar los
formatos tradicionales e implementar unos nuevos a nivel nacional e
internacional para asi poder competir con mercados de mayor demanda, para
esto nos recomienda el autor implementar tacticas nuevas y crear estrategias

para la distribucion de la mercaderia.

Asi mismo Olivos (2020), afirma la teoria que los canales de
distribucion necesitan implementar estrategias constantes no solo para la
distribucion sino también para el desarrollo de ellas, puesto que su estudio
especifica que el factor humano es necesario como una herramienta para
fomenta una distribucién eficiente, ya que nos menciona estrategias teniendo en

cuenta las necesidades de los trabajadores, asi mismo el autor toma en cuenta
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al érgano humano como factor esencial para la distribucioén, ya que sin ello no

habria una distribucion eficaz es por ello estan en constante capacitacion.

Como segundo objetivo especifico diagnosticar la relacion entre el
canal digital y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura,
2023, por lo tanto, en la segunda hipotesis especifica permitié aceptar que existe
una relacion significativa entre el canal digital y la calidad del producto en la
empresa Novedades Katty, Piura, 2023, este grado de relacion se debe a que el
coeficiente de correlacién de Spearman es 0,436, es una correlacion positiva
moderada, donde (p=0.000 < 0.05) lo que se observa que se acepta la

H1(Hipdtesis alterna).

Para Heredia (2022), explica que los canales digitales
complementaran a los canales de distribucion puestas estas herramientas
ayudaran a no solo dar a conocer la marca sino también a expandir el mercado
mediante las promociones u ofertas, dicho esto los canales digitales se
encuentran en constante desarrollo y al alcance de todos los consumidores, lo
que genera nuevas estrategias en los mercados digitales, pues este mercado
tiene una mayor competitividad de marca, calidad, ofertas y promociones. Por
otro lado, Cervantes (2020), manifiesta que si es bien es cierto el conocimiento
de donde proveen la mercaderia o los productos es importante puesto que el
consumidor siempre tendra pensamientos individuales psicologicos, culturales y
sociales que afectaran al consumo de la mercedaria, dicho esto el consumidor
tendra el factor de elecciéon pues su libre albedrio hara que todo lo considerado
como canales digitales, promociones o estrategias se revalue una y otra vez
pues no esta dirigido para un solo mercado, pues hay que considerar que hay
consumidores con gustos y necesidades diferentes ya sea de un nivel social y

economico.

Para Carcamo (2021), indica lo contrario ya que para él, el autor indica
qgue no hay un elemento que reemplace el factor humano, ya que dicho factor es
importante para los canales digitales, para él es tan esencial e importante que
los toma en cuenta en su estudio, es cociente que sin este factor no tendria un
desarrollo optimo del canal de distribucidn, para el es importante que sus
trabajadores se encuentre comodos y gozando de un buen clima laboral para asi
poder agilizar la distribucién del producto, dicho esto un colaborador con buena
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aptitud pueda generar tareas mas rapidas y mejor echas para asi general mayor

productividad como equipo.

Como tercer objetico especifico establecer la relacion entre el canal
automatizado y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura,
2023, por lo tanto, en la tercera hipotesis especifica permitié aceptar que existe
una relacion significativa entre el canal automatizado y la calidad del producto en
la empresa Novedades Katty, Piura, 2023, este grado de relacién se debe que el
coeficiente de correlacion de Spearman es 0,574 es una correlacion positiva
moderada, donde (p=0.000 < 0.05) lo que se observa que se acepta la

H1(Hipdtesis alterna).

Para Lépez (2021), explica que los canales automatizados hoy en dia
son los mas utilizados ya sea por su rapido acceso y efectividad a la hora de
realizar un pago, cabe mencionar que gracias tipo de canales agilizan la
distribucion de mercaderia en diferentes localidades, asi mismo maximiza el
crecimiento de la empresa y pone a disposicion al consumidor la variedad de
productos en los mercados, pues su rapido acceso a pago hace que este canal
sea mas practico y rapido sin descuidar la seguridad que este canal nos
proporciona. Citando a Calle (2020), presento una investigacion que es
determinar un analisis del canal de distribucién automatizado, el autor indica que
es una especie de canal corto de rapido acceso y efectivo al momento de realizar
la compra del pedido, dicho esto puede estar conformado por fabricantes,
minoristas y consumidores, brindandonos una conformidad de tanto de la marca
como del producto, asi mismo menciona que el canal automatizado es el canal
con mejor acogida por las funciones que desempena dicho canal, hoy en dia el
autor menciona que las empresas estan optando por este nuevo canal de facil

acceso.

Finalmente, el objetivo general es determinar la relacion entre los
canales de distribucion y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty,
Piura, 2023, el presente estudio el objetivo general fue determinar la relacién
entre los canales de distribucién y la calidad del producto en la empresa
Novedades Katty, Piura, 2023, lo que estable que se desarrollara las técnicas
(encuesta y entrevista) e instrumentos (cuestionario y guia de entrevista). El
objetivo era obtener informacion importante con la que se pueda abordar el
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problema de investigacion de forma sistematica o en su conjunto y asi lograr el
objetivo principal. Los resultados se compararon con fundamentos tedricos y
precedentes previos, en tal sentido de acuerdo a la investigacion la hipdtesis
general permitié aceptar que existe una relacion significativa entre los canales
de distribucion y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura,
2023, este grado de relaciéon se debe a que coeficiente de correlacién de
Spearman es 0,598, es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000 <

0.05) lo que se observa que se acepta la H1(Hipotesis alterna).

Tenemos a Bustamante y Ramirez (2021), en su estudio lograron
comprobar la relacion que existe entre los canales de distribucion y la calidad del
producto con una correlacion altamente positiva de 0,851, concluyeron que los
canales de distribucion son un medio de solucioén para dicha empresa junto con
adquisicidn de nuevos clientes para que asi se dé el incremento de las venta,
esto va de la mano con la calidad del producto ya que la calidad conduce a
mejores productos y servicios, reduciendo costes y aumentando la rentabilidad
econdmica de las empresas, esto también es un factor motivador e integrador
para los empleados ya que es el objetivo que guia todas las acciones dentro de
la organizacién para que asi haya una mejor rentabilidad del producto. Asimismo,
Espinoza (2022), afirma en su estudio realizado que existe una relacion entre los
canales de distribucién y la calidad del producto, por ello sefiala que gracias a la
pandemia implementaron nuevos canales de distribucion, la necesidad hizo ver
la manera de coémo llegar al cliente, dicho esto se implementaron nuevos canales

que hasta la actualidad lo siguen poniendo en practica.
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VI. CONCLUSIONES

1. Referente al primer objetivo especifico representa un Rho de Spearman
de 0.431 y sig. = 0.000, que muestra una correlacion positiva moderada
entre el canal tradicional y la calidad del producto en la empresa
Novedades Katty, Piura 2023.

2. En cuanto al segundo objetivo especifico se tuvo un Rho de Spearman de
0.436 y sig. = 0.000, que muestra una correlacion positiva moderada entre
el canal digital y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty,
Piura 2023.

3. Asimismo al tercer objetivo especifico se tuvo Rho de Spearman de 0.574
y sig. = 0.000, que muestra una correlacion positiva moderada entre el
canal automatizado y la calidad del producto en la empresa Novedades
Katty, Piura 2023.

4. En base al objetivo general se tuvo un Rh de 0.598 y sig. = 0.000, que
muestra una correlacion positiva moderada entre las dos variables canal
tradicional y la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura
2023.
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VI. RECOMENDACIONES

La empresa debe fortalecer el canal tradicional, a través de una buena
atencién para que asi el cliente recomiende su experiencia personal y esto
desencadena una idea positiva del producto tanto en la marca como en la

calidad.

Novedades Katty debe de realizar una correcta organizacion de publicidad
del canal digital en las redes sociales mas llamativas como el facebook,
instagram y tiktok, manteniendo una publicidad acorde al producto que la

empresa desea vender.

La empresa debe de implementar los nuevos canales automatizados
como los POS, también el pago mediante links, la empresa debe

implementar esta herramienta que facilitara el ingreso monetario.

La empresa Novedades Katty debe de implementar una tienda virtual que
servira como un canal adicional de distribucion de los productos, donde

se pueda observar y promocionar lo que hay en stock en tienda.

36



REFERENCIAS

Andina, F. (2021), Aplicacion de un Sistema de Control de Calidad basado en
HACCP para mejorar la Calidad del producto en Planta California-
Agricola Andrea, Pisco. Recuperado de:
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/65938/A
ndia_ GFM-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Antaurco, F. (2022) Canal de Distribucion y Comercializacién de productos
en una empresa de fabricacién de maquinarias para la construccion,
Lima. Recuperado de:
http://repositorio.ulasamericas.edu.pe/bitstream/handle/upa/2067/TR
ABAJO%20DE%20INVESTIGACI%C3%93N.pdf?sequence=1&isAllo
wed=y

Arellano, P. (2022), Administracion eficiente y eficaz de las organizaciones
para la competitividad sostenible local. Recuperado de:
https://repositorio.pucesa.edu.ec/bitstream/123456789/3443/1/77597.
pdf

Burgos, C.; Villacrés, P.; Cabrera, M.; y Salazar, W.; (2022). Extraido de la
Revista Digital Nova sinergia, 5(1), 61-82. Epub 31 de enero de 2022.
El calzado de seguridad en el Ecuador, factores que inciden en la
calidad del producto y en la productividad de las organizaciones.
Obtenido de: https://doi.org/10.37135/ns.01.09.05

Calderoén, M. (2019), Factores que limitan la adopcién de medios de pago
electronicos: caso bodegas tradicionales. Recuperado de:
https://repositorio.esan.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12640/1520/2
019 MADTI_15-2_07_T.pdf?sequence=1&isAllowed=y

37


https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/65938/Andia_GFM-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/65938/Andia_GFM-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.ulasamericas.edu.pe/bitstream/handle/upa/2067/TRABAJO%20DE%20INVESTIGACI%C3%93N.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.ulasamericas.edu.pe/bitstream/handle/upa/2067/TRABAJO%20DE%20INVESTIGACI%C3%93N.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.ulasamericas.edu.pe/bitstream/handle/upa/2067/TRABAJO%20DE%20INVESTIGACI%C3%93N.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.pucesa.edu.ec/bitstream/123456789/3443/1/77597.pdf
https://repositorio.pucesa.edu.ec/bitstream/123456789/3443/1/77597.pdf
https://doi.org/10.37135/ns.01.09.05
https://repositorio.esan.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12640/1520/2019_MADTI_15-2_07_T.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.esan.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12640/1520/2019_MADTI_15-2_07_T.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Calle, C. (2020), Canales de distribucion del mango de exportacion desde la
produccion de los agricultores hasta el intermediario exportador de
Pedregal. Recuperado de:

https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/55798

Camargo, R. (2020), El disefio del canal de distribucién internacional como
ventaja diferencial demarketing: caso TOYOTA. Recuperado de:

https://revistasinvestigacion.unmsm.edu.pe/index.php/administrativas/
article/view/11712

Canales, H. (2022), A. PROPUESTA .DE DESARROLLO DE CANAL
DIGITAL PARA TIENDAS TAMBO. Obtenido de:
https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/3372/Heredia%?2
c%20Andrea_Trabajo%20de%20suficiencia%20profesional _Administ

raci%c3%b3n_2022.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Carcamo, D. (2021), Diagndstico de la motivacion laboral de los trabajadores
de los canales de distribucidon y venta directa de la compaiiia Enlasa
Peru SAC. Recuperado de:
https://repositorio.unp.edu.pe/handle/20.500.12676/3136

Castro, R.; Hoyos, G. y Leiva, Y., (2019), Extraido de Revista INNOVA ITFIP.
4 (1). 21-3ltrade marketing y estrategia digital en el canal de
distribucion y comercializacion de pulpas de frutas en negocios.
Recuperado de:

https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7964686

Cainiizares, L. (2021) Canales de distribucién y la decision de ampliarlos: Un
enfoque desde la organizacion industrial. Recuperado de:

https://incyt.upse.edu.ec/pedagogia/revistas/index.php/rcpi/article/vie
w/428

38


https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/55798
https://revistasinvestigacion.unmsm.edu.pe/index.php/administrativas/article/view/11712
https://revistasinvestigacion.unmsm.edu.pe/index.php/administrativas/article/view/11712
https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/3372/Heredia%2c%20Andrea_Trabajo%20de%20suficiencia%20profesional_Administraci%c3%b3n_2022.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/3372/Heredia%2c%20Andrea_Trabajo%20de%20suficiencia%20profesional_Administraci%c3%b3n_2022.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/3372/Heredia%2c%20Andrea_Trabajo%20de%20suficiencia%20profesional_Administraci%c3%b3n_2022.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.unp.edu.pe/handle/20.500.12676/3136
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7964686
file:///C:/Users/USUARIO/Downloads/TESISS%20SUSUY/.%20Recuperado%20de:%20https:/incyt.upse.edu.ec/pedagogia/revistas/index.php/rcpi/article/view/428
file:///C:/Users/USUARIO/Downloads/TESISS%20SUSUY/.%20Recuperado%20de:%20https:/incyt.upse.edu.ec/pedagogia/revistas/index.php/rcpi/article/view/428
file:///C:/Users/USUARIO/Downloads/TESISS%20SUSUY/.%20Recuperado%20de:%20https:/incyt.upse.edu.ec/pedagogia/revistas/index.php/rcpi/article/view/428

Cruz, E. y Montenegro, A. (2022). Calidad del producto y satisfaccion de los
clientes en la Empresa OFIPAPEL E.lLR.L. Recuperado de:
http://repositorio.ujcm.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12819/1663/Eli
zabeth-Antonio_tesis_titulo_2022.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Espinoza, L. (2022), Los canales de distribucion y su relacion entre los
procesos de comercializacion de productos en la empresa Quimica
Hispana SA.-Ate. Recuperado de:
http://repositorio.ulasamericas.edu.pe/handle/123456789/3576

Fernandez, V. (2020), Extraido del Articulo Revision Vol 4, No. 3 julio a
septiembre 65-76 Bibliografica Indexada Latindex Catdlogo 2.0.
Recuperado de:
https://www.espirituemprendedortes.com/index.php/revista/article/vie
w/207/275

Figueroa, D. (2022), Marketing relacional y canales de distribucion de un
emprendimiento de bebidas espirituosas, Puente Piedra. Recuperado
de:
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/111187/
Figueroa_TDL-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Fontalvo, T. (2022). Mejora de la calidad de los productos ramificados en una
empresa de desarrollo multimedia. Corporacion Universidad de la
Costa. Recuperado de:
https://repositorio.cuc.edu.co/handle/11323/9907

Garcia, G. (2019), Andlisis histérico y evolucion reciente del canal de
distribucion de publicaciones periddicas. Disefio de propuestas en
procesos de gestion local. Recuperado de:
https://riuma.uma.es/xmlui/handle/10630/11550

39


http://repositorio.ujcm.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12819/1663/Elizabeth-Antonio_tesis_titulo_2022.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.ujcm.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12819/1663/Elizabeth-Antonio_tesis_titulo_2022.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.ulasamericas.edu.pe/handle/123456789/3576
https://www.espirituemprendedortes.com/index.php/revista/article/view/207/275
https://www.espirituemprendedortes.com/index.php/revista/article/view/207/275
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/111187/Figueroa_TDL-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/111187/Figueroa_TDL-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.cuc.edu.co/handle/11323/9907
https://riuma.uma.es/xmlui/handle/10630/11550

Guerrero, C.y Torres, E. (2022), Aplicacion del Ciclo de Deming para mejorar
la calidad del producto en la empresa TRANSMAD S.A.C., Comas.
Recuperado de:
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/94253/G
uerrero_ACA-Torres_JEI-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Hurtado, N. (2021), Calidad del servicio y satisfaccion de los clientes del
Restaurant Blanca en el distrito de Piura. recuperado de:
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/87918/H
urtado_VHE-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Jacinto, P. (2019), Comportamiento del consumidor y canal de distribucién en
el Establecimiento Penitenciario de Lurigancho. Recuperado de:
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/47284

Linnea, F. (2020), Designing Distribution Channel Strategies in the Digital
World. Recuperado de: https://www.diva-
portal.org/smash/get/diva2:1461272/FULLTEXTOL1.pdf

Lizarzaburu, C. (2023), Evolucién y perspectivas del e-commerce para el
comercio minorista en el Peru. Recuperado de:
https://repositorio.ulima.edu.pe/handle/20.500.12724/17905

Lépez, A. (2021), Disefio de optimizacion de un concentrador solar tipo canal
automatizado con receptor tubular evacuando. Obtenido de:
https://tesis.ipn.mx/bitstream/handle/123456789/30285/Abraham%20
L%c3%b3pez%20Cacheux.pdf?sequence=1&isAllowed=y

40


https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/94253/Guerrero_ACA-Torres_JEI-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/94253/Guerrero_ACA-Torres_JEI-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/87918/Hurtado_VHE-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/87918/Hurtado_VHE-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/47284
https://www.diva-portal.org/smash/get/diva2:1461272/FULLTEXT01.pdf
https://www.diva-portal.org/smash/get/diva2:1461272/FULLTEXT01.pdf
https://repositorio.ulima.edu.pe/handle/20.500.12724/17905
https://tesis.ipn.mx/bitstream/handle/123456789/30285/Abraham%20L%c3%b3pez%20Cacheux.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://tesis.ipn.mx/bitstream/handle/123456789/30285/Abraham%20L%c3%b3pez%20Cacheux.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Mamani, W. (2019), Analisis de calidad del producto y del servicio de atencién
al cliente ofrecidos por la empresa Metal Boards S.A.C. y el grado de
satisfaccion de sus clientes. Recuperado de:
https://repositorio.continental.edu.pe/bitstream/20.500.12394/5526/2/
V_FIN_108_ TI_Mamani_Condori_2019.pdf

Martinez, J. (2019), Tres investigaciones acerca del éxito en el desempefio
de nuevos productos. Recuperado de:
https://repositorio.pucp.edu.pe/index/bitstream/handle/123456789/137
618/Nota%20Acad%c3%a9mica%?20-
%20Jorge%20Mart%c3%adnez.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Montes, E. (2021), Ventaja competitiva y calidad de produccion de la empresa
exportadora Industrias Alpafina S.A.C. del distrito San Luis.
Recuperado por:
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/68468/E
ncarnaci%C3%B3n_MAS-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Moreno, S. (2023), Control estadistico de procesos en el area de pintura para
reducir los productos defectuosos en la empresa J&G Ingenieria SAC,
Nuevo Chimbote 2022. Obtenido de:
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/109225/
Moreno_SSO-Corrales_VM-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Morillo, F. (2022) Calidad del producto y satisfaccion de los clientes en las
empresas de agua tratada, Tarapoto — 2021. Obtenido de:
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/81927/
Morillo_ GFW-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y

41


https://repositorio.continental.edu.pe/bitstream/20.500.12394/5526/2/IV_FIN_108_TI_Mamani_Condori_2019.pdf
https://repositorio.continental.edu.pe/bitstream/20.500.12394/5526/2/IV_FIN_108_TI_Mamani_Condori_2019.pdf
https://repositorio.pucp.edu.pe/index/bitstream/handle/123456789/137618/Nota%20Acad%c3%a9mica%20-%20Jorge%20Mart%c3%adnez.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.pucp.edu.pe/index/bitstream/handle/123456789/137618/Nota%20Acad%c3%a9mica%20-%20Jorge%20Mart%c3%adnez.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.pucp.edu.pe/index/bitstream/handle/123456789/137618/Nota%20Acad%c3%a9mica%20-%20Jorge%20Mart%c3%adnez.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/68468/Encarnaci%C3%B3n_MAS-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/68468/Encarnaci%C3%B3n_MAS-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/109225/Moreno_SSO-Corrales_VM-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/109225/Moreno_SSO-Corrales_VM-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/81927/Morillo_GFW-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/81927/Morillo_GFW-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Olivos, I. (2020), Planificacion estratégica y canal de distribucién en la
empresa Emial SRL,, Independencia. Recuperado  de:
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/53701

Ordaz Royo, M, (2023) Calidad de productos alimentarios anunciados por

television antes y después del plan para mejorar su composicién, 2017-

2020 . Recuperado de:
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S021391112200130
3

Oyala, E. y Rosales, A. (2019), Calidad de producto y ventaja competitiva de
la Empresa S&M FOODS S.R.L, Barranca, 2019. Recuperado de:
https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/6339/
ROSALES%20PALACIOS%20ANGELICA.pdf?sequence=1&isAllowe
d=y

Palacios, A. (2023), Propuesta en Supply Chain Management y Logistica en
la empresa Harinera del Valle Palacio. Recuperado de:
https://repository.unad.edu.co/handle/10596/54717

Pierandrei, V. (2022). Causas del rechazo de productos innovadores de obra
gruesa e intermedia para construccion tradicional en la provincia de
Mendoza entre 2009 y 2019. Obtenido de:
https://repositorio.uesiglo21.edu.ar/bitstream/handle/ues21/25339/TF
%20-
%20Pierandrei%20Ver%c3%b3nica.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Rivera, M. (2019), Calidad del servicio que brinda la empresa elévate
business y estrategias para su mejora. Recuperado de:
https://repositorio.unp.edu.pe/bitstream/handle/UNP/2084/ADM-RIV-
MER-2019.pdf

42


https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/53701
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0213911122001303
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0213911122001303
https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/6339/ROSALES%20PALACIOS%20ANGELICA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/6339/ROSALES%20PALACIOS%20ANGELICA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/6339/ROSALES%20PALACIOS%20ANGELICA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repository.unad.edu.co/handle/10596/54717
https://repositorio.uesiglo21.edu.ar/bitstream/handle/ues21/25339/TF%20-%20Pierandrei%20Ver%c3%b3nica.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.uesiglo21.edu.ar/bitstream/handle/ues21/25339/TF%20-%20Pierandrei%20Ver%c3%b3nica.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.uesiglo21.edu.ar/bitstream/handle/ues21/25339/TF%20-%20Pierandrei%20Ver%c3%b3nica.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.unp.edu.pe/bitstream/handle/UNP/2084/ADM-RIV-MER-2019.pdf
https://repositorio.unp.edu.pe/bitstream/handle/UNP/2084/ADM-RIV-MER-2019.pdf

Rodriguez, J. (2021). LA CALIDAD DEL PRODUCTO Y LA SATISFACCION
DE LOS CLIENTES - IMPORTACIONES CHICLAYO MOTOS S.A.C. -
2020. Obtenido de:
https://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12802/7989/Ro
dr%c3%adguez%20Huertas%20Jimmy%20-
%20Tineo0%20Reyes%20Jamer.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Ruesta, P. y Silupu, E. (2019), La calidad de los productos culinarios del
restaurante Don Parce y su influencia en la fidelizacién del cliente en
Piura metropolitana. Recuperado de:
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/58838

Sanchez, E. (2020), Calidad de producto y ventaja competitividad de la
empresa S&M FOODS S.R.L, BARRANCA, 2019. Recuperado de:
https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/6339/
ROSALES%20PALACIOS%20ANGELICA.pdf?sequence=1&isAllowe
d=y

Sanchez, J.; Vélez, M. y Ramon, J. (2020). Extraido de Revista de
Contabilidad - Spanish Accounting Review, 9(18), 11-29 Los
Problemas de Control en los Canales de Distribucion: Evidencia
Empirica de la Contribucion de los Sistemas de Control de Gestion.
Recuperado de: https://revistas.um.es/rcsar/article/view/388761

Sumba, R.; Vinueza, M. y Pibaque, T. (2021). Extraido de Revista Publicando,
8(31), 240-257. Canales de distribucion en las ventas de limén de los
productores de la parroquia Ayacucho, cantén Santa Ana, provincia de
Manabi. Recuperado
de:https://revistapublicando.org/revista/index.php/crv/article/view/224
7/2455

43


https://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12802/7989/Rodr%c3%adguez%20Huertas%20Jimmy%20-%20Tineo%20Reyes%20Jamer.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12802/7989/Rodr%c3%adguez%20Huertas%20Jimmy%20-%20Tineo%20Reyes%20Jamer.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12802/7989/Rodr%c3%adguez%20Huertas%20Jimmy%20-%20Tineo%20Reyes%20Jamer.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/58838
https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/6339/ROSALES%20PALACIOS%20ANGELICA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/6339/ROSALES%20PALACIOS%20ANGELICA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/6339/ROSALES%20PALACIOS%20ANGELICA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://revistas.um.es/rcsar/article/view/388761
https://revistapublicando.org/revista/index.php/crv/article/view/2247/2455
https://revistapublicando.org/revista/index.php/crv/article/view/2247/2455

Vasquez, O. (2022), EI Marketing digital y canales de distribucion en la
churrasqueria don manue. Recuperado de:
https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/7334/t
esis%20vasquez.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Vélez, M. (2019), Andlisis de la Calidad del servicio que se ofrece en las
microempresas de la ciudad de milagro y su influencia en la
satisfaccion del cliente. Recuperado de:
https://repositorio.unemi.edu.ec/bitstream/123456789/4132/1/ANALIS
1S%20DE%20LA%20CALIDAD%20DEL%20SERVICIO%20QUE%20
SE%200FRECE%20EN%20LAS%20MICROEMPRESAS%20DE%2
O0LA%20CIUDAD%20DE%20MILAGRO%20Y%20.pdf

Vinueza, M. (2020), “Los canales de distribucion como aporte al incremento
de ventas de limon en la parroquia Ayacucho”. Recuperado de:
http://repositorio.unesum.edu.ec/bitstream/53000/2356/1/MARIA%20
VINUEZA.pdf

Wantara, P. y Tambrin, M. (2019), The Effect of Price and Product Quality

Towards Customer Satisfaction and Customer Loyalty on Madura Batik

Muhammad. Recuperado de:
ttps://library.trunojoyo.ac.id/jurnal/N0.%203-1THJ-2019-01-14-
Batik%20Madura.pdf

Zarate, W. (2019), Calidad del producto y fidelizacién de clientes en la
empresa confort distrito de Huanuco. Recuperado de:
https://repositorio.unheval.edu.pe/bitstream/handle/20.500.13080/582
6/TAD00690Z38.pdf?sequence=3&isAllowed=y

44


https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/7334/tesis%20vasquez.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/20.500.14067/7334/tesis%20vasquez.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.unemi.edu.ec/bitstream/123456789/4132/1/ANALISIS%20DE%20LA%20CALIDAD%20DEL%20SERVICIO%20QUE%20SE%20OFRECE%20EN%20LAS%20MICROEMPRESAS%20DE%20LA%20CIUDAD%20DE%20MILAGRO%20Y%20.pdf
https://repositorio.unemi.edu.ec/bitstream/123456789/4132/1/ANALISIS%20DE%20LA%20CALIDAD%20DEL%20SERVICIO%20QUE%20SE%20OFRECE%20EN%20LAS%20MICROEMPRESAS%20DE%20LA%20CIUDAD%20DE%20MILAGRO%20Y%20.pdf
https://repositorio.unemi.edu.ec/bitstream/123456789/4132/1/ANALISIS%20DE%20LA%20CALIDAD%20DEL%20SERVICIO%20QUE%20SE%20OFRECE%20EN%20LAS%20MICROEMPRESAS%20DE%20LA%20CIUDAD%20DE%20MILAGRO%20Y%20.pdf
https://repositorio.unemi.edu.ec/bitstream/123456789/4132/1/ANALISIS%20DE%20LA%20CALIDAD%20DEL%20SERVICIO%20QUE%20SE%20OFRECE%20EN%20LAS%20MICROEMPRESAS%20DE%20LA%20CIUDAD%20DE%20MILAGRO%20Y%20.pdf
http://repositorio.unesum.edu.ec/bitstream/53000/2356/1/MARIA%20VINUEZA.pdf
http://repositorio.unesum.edu.ec/bitstream/53000/2356/1/MARIA%20VINUEZA.pdf
https://library.trunojoyo.ac.id/jurnal/No.%203-ITHJ-2019-01-14-Batik%20Madura.pdf
https://library.trunojoyo.ac.id/jurnal/No.%203-ITHJ-2019-01-14-Batik%20Madura.pdf
https://repositorio.unheval.edu.pe/bitstream/handle/20.500.13080/5826/TAD00690Z38.pdf?sequence=3&isAllowed=y
https://repositorio.unheval.edu.pe/bitstream/handle/20.500.13080/5826/TAD00690Z38.pdf?sequence=3&isAllowed=y

ANEXOS

Anexo 01.
CONSENTIMIENTO INFORMADO *

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacion: Canales de distribucion y su relacion con la calidad
del producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023.

Investigador: Chiroque Alvarado Minelly Fernanda

Propdsito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada Canales de distribuciéon y su
relacion con la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023,
cuyo objetivo es: Determinar la relacion entre los canales de distribucién y su
relacion con la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023.
Esta investigacién es desarrollada por estudiantes de pregrado de la carrera
profesional de Administracién, de la Universidad César Vallejo del campus Piura,
aprobado por la autoridad correspondiente de la Universidad y con el permiso de
la institucion

Describir el impacto del problema de la investigacion.

La empresa Novedades Katty su problemética En la medida que se relacionen
las variables impactara en el servicio que se le brinde al usuario de la
Municipalidad Distrital de Catacaos.

Procedimiento

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

1. Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos
personales y algunas preguntas sobre la investigacién titulada Canales
de distribucion y su relacién con la calidad del producto en la empresa
Novedades Katty, Piura, 2023.

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 20 minutos
y se realizar4 en el ambiente de la oficina central de la institucion
Novedades Katty Las respuestas al cuestionario o guia de entrevista
seran codificadas usando un numero de identificacién y, por lo tanto,
seran anonimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

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



Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar
en la investigacion. 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 investigacion se le alcanzara a la
institucion al término de la investigacion. No recibira ningun 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 anénimos 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 datos permanecerdn bajo custodia del
investigador principal y pasado un tiempo determinado seran eliminados
convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacién puede contactar con el Investigador
[Chiroque Alvarado Minelly Fernanda] email
chiroqueal@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Susuy Chambergo,
Ericka Julissa] email esuysuyc@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

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

Nombre y apellidos: Fernando Chiroque Vilchez

Fechay hora: 31 de mayo de 2023

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: 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 a través de un
formulario Google].

* Obligatorio a partir de los 18 afios



Anexo 02.

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD

EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°066-2023-VI-UCV

Datos Generales
Nombre de la Organizacién: | RUC: 10455653687

NOVEDADES KATTY

Nombre del Titular o Representante legal:
Fernando Chiroque Vilchez

Nombres y Apellidos: DNI:
Fernando Chiroque Vilchez 02679842

Consentimiento:
De conformidad con lo establecido en el articulo 8°, literal “c” del Codigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo (RCU Nro. 0470-2022/UCV) ( *), autorizo
[ X], no autorizo [ ] publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva
a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion:

Canales de distribucién y su relacion con la calidad del producto en la

empresa Novedades Katty, Piura, 2023.

Nombre del Programa Académico:

Administracion

Autor: Nombres y Apellidos DNI:

Minelly Fernanda Chiroque Alvarado 75210330
En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el
Repositorio Institucional de la UCV, la misma que serd 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:

Firmay sello:
(Titular o Representante legal de la Institucion)

“w.n

(*) Cédigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 89, literal “c” 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 organizacion,
para que se difunda la identidad de la institucion. Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en las tesis,
no se deberd incluir la denominacion de la organizacidn, ni en el cuerpo de la tesis ni en los anexos, pero si serd
necesario describir sus caracteristicas.




Anexo 03.
ﬁ Universidad César Vallejo

Ficha de revisién de proyectos de investigacion del Comité de Etica en Investigacion

de la Escuela de Administracién
Titulo del proyecto de Investigacion: Canales de distribucion y su relacién con la calidad del producto en la
empresa Novedades Katty, Piura, 2023.
Autor(es): Chiroque Alvarado Minelly Fernanda
Especialidad del autor principal del proyecto: Administracion
Programa: Administracion
Otro(s) autor(es) del proyecto:
Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad,pais): Piura - Peru
Cdédigo de revision del proyecto: 023 1_PREGRADO_PI_PIU_C2_08
Correo electrénico del autor de correspondencia/docente asesor: chiroqueal@ucvvirtual.edu.pe
esuysuyc@ucvvirtual.edu.pe

No No
N.° Criterios de evaluacién Cumple cumple corresponde
I. Criterios metodolégicos
1 El titulo de investigacion va acorde a las lineas de investigacion del programa X
de estudios
2 Menciona el tamafio de la poblacién / participantes, cnternos de indusion y X

exclusion, muestra y unidad de analisis, si corresponde

3 Presenta la ficha técnica de vahdacion e instrumento, si corresponde X
Ewdenaa la validacdn de instrumentos respetando lo establecido en la Guia

4 de elaboracion de trabajos conducentes a grados y titulos (Resolucion de X
Vicerrectorado de Investigacion N°062-2023-VI-UCV, segin Anexo 2
Evaluacién de juicio de expertos), si corresponde.

5 Ewvidencia la confiabilidad del(los) instrumento(s), si corresponde X

Il. Criterios éticos

6 Evidencia la aceptacion de la institucién a desarrollar la investigacion, si X
corresponde.
Incluye la carta de consentimiento (Anexo 3) y/o asentimiento informado

7 (Anexo 4) establecido en la Guia de elaboracion de trabajos conducentes a X

grados y titulos (Resolucion de Vicerrectorado de Investigaciéon N*062-2023-
VI-UCV), si corresponde.

8 Las citas y referencias van acorde a las nommas de redacadn centifica X

9 édngo Ebcen lnvesnén igente en especial en su Capitulo Il Normas X
Eticas para el desarrolio de la Investigacién

Nota: Se considera como APTO, si el proyecto cumple con todos los criterios de
la evaluacion.
Lima, 14 de julio de 202:

Nombres y apellidos Cargo DNIN.° Firma
Dr. Victor Hugo Ferndndez Bedoya Presidente 44326351
Dr. Miguel Bardales Cardenas Vicepresidente 08437636 -
Dr. José German Linares Cazola Miembro 1 31674876 5 ‘#,,
Mg. Diana Lucila Huamani Cajaleén Miembro 2 43648948 EN H/

Mg. Edgard Francisco Cervantes Ramén Miembro 3 06614765 =
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Anexo 04.

Informe de revision de proyectos de investigacion del Comité

de Etica en Investigacion de la EP Administracion

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de la Escuela

de la Facultad de ciencias Empresariales, deja constancia que la tesis titulada

“Canales de distribucion y su relacién con la calidad del producto en la empresa

Novedades Katty, Piura, 2023.”, presentado por la autora Chiroque Alvarado

Minelly Fernanda, ha pasado una revisidbn expedita por Dr. Victor Hugo

Ferndndez Bedoya, Dr. Miguel Bardales Cérdenas, Dr. José German Linares

Cazola, Mg. Diana Lucila Huamani Cajale6n, Mg. Edgard Francisco Cervantes

Ramoén, y de acuerdo a la comunicacion remitida el 09 de julio de 2023 por correo

electrénico se determina que la continuidad para la ejecucion del proyecto de

investigacion cuenta con un dictamen:

(X)favorable () observado () desfavorable.

Nombres y apellidos Cargo DNIN.° Firma
Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya Presidente 44326351
Dr. Miguel Bardales Cérdenas Vicepresidente 08437636
Dr. José German Linares Cazola Miembro 1 31674876 N g
Mg. Diana Lucila Huamani Cajaledn Miembro 2 43648948 ;.,, V2
Mg. Edgard Francisco Cervantes Ramén Miembro 3 06614765




Anexo 05.

Tabla Operacionalizacion de Variables

final.

Katty, Piura, 2023.

Imagen

DEFINICION DEFINICION .
VARIBLES CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE MEDICION
Calidad
Precio
Para estudiar y analizar Atencion
Keneth (2019) citado ¥ . .
la variable Ordinal
por Antaurco et al independiente de
(2022): lo define como b N Canales Tradicional
auel erubo de tareas canales de distribucion
g g .p ) se ha utilizado 3
que implica la dimensiones, de las
V1: colocacién y el envio de cuales se hall’l identifica Oferta
CANALES DE un producto desde la 9 indicadores v como Marca Ordinal
DISTRIBUCION empresa hacia un punto | . ¥ ., Canales Digitales Promocidn
S instrumento se aplicara
de venta con lafinalidad . .
el cuestionario con 18
de que sea puesta a reguntas a los 65
disposicion del cliente. p. 8 , Canales Automatizado
. clientes y una guia de
Es una serie de pasos .
entrevista al
para llevar el producto . Gasto de transporte .
. . administrador de la Ordinal
o servicio al consumidor Forma de pago
empresa Novedades




V2:
CALIDAD DE
PRODUCTO

Grassi (2017) citado por
Oyola y Rosales et al
(2020) la calidad de
producto de forma
importante para la
sostenibilidad de los
establecimientos,
mejorando los factores
y ventajas competitivas
dejando como
resultado la
penetracidn a nuevos
mercados en pais como
fuera del pais.

Para estudiar y analizar
la variable
independiente de
canales de distribucidn
se ha utilizado 3
dimensiones, de las
cuales se han identifica
9 indicadores y como
instrumento se aplicara
el cuestionario con 36
preguntas a los 65
clientes y una guia de

entrevista al
administrador de la
empresa Novedades

Katty, Piura, 2023.

Rechazo del producto

Defecto del producto

Desempefio del
producto

Medidas
Tiempo
Seguridad

Variedad
Estandares
Color

Disefo
Durabilidad
Condicion de uso

Ordinal

Ordinal

Ordinal

Nota. Elaboracién propia
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Anexo 06: INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Encuesta a los clientes

EI" UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE ADMINISTRACION
NO

ENCUESTA A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA

Cordiales saludos: solicito su colaboracion para lla realizacién «de 'la presente cencuesta, por/locquesse!le
agradece complete todo el cuestionario el cual tiene un caracter confidencial

Este cuestionario esta destinado a recopilar informacién que sera necesaria como sustento de la
investigacion Canalesde distribucién:y'suirelaciéon con la‘calidad del producto en la’empresa Novedades
Katty, Piura, 2023 1_ea/cuidadosamente‘cada’ pregunta’y 'marque’ con-un-aspa(x) la alternativa 'que-Ud:
crea’conveniente'segun la escala‘que’se‘presenta’a’continuacion.'Muchas'gracias.

Escala de medicion consta:

Nunca (1) — Casi nunca (2) - A veces (3) — Casi siempre (4) Siempre (5)

CUESTIONARIO
VARIABLE: CANALES DE DISTRIBUCION
DIMENSION: CANALES TRADICIONALES 5| 4 3] 2| 1
1 “Novedades Katty” ofrece excelente calidad de servicio.
5 La calidad del producto cumple con las necesidades del cliente.
3 Los precios que brinda “Novedades Katty” son los apropiado en el
mercado.
4 Los precios van acordes con los productos que ofrece la empresa.
5 El tiempo de atencion que brinda “Novedades Katty” es éptimo.
6 La atencion que brinda la empresa es de manera personalizada.
DIMENSION: CANALES DIGITALES 5| 4 3| 2] 1
7 “Novedades Katty” ofrece mejores ofertas respecto a la competencia.
8 Estaria de acuerdo que la empresa implemente mas ofertas para la
fidelizacién de los clientes.
9 La empresa “Novedades Katty” brinda las mejores marcas a los clientes.
10 Estaria de acuerdo que “Novedades Katty” agregara nuevas marcas a
la empresa.
o.o.¢ INVESTIGA

oo UCV




i\l' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Las promociones ofertadas cumplen con las expectativas del cliente.

11
12 Estaria de acuerdo que “Novedades Katty” lance promociones cada
mes.
DIMENSION: CANALES AUTOMATIZADOS
13 Para que sienta la conformidad del producto es importante el gasto de
transporte adicional que genera “Novedades Katty”.
14 Teniendo en cuenta la distancia, cree que el precio del gasto de
transporte deberia variar dependiendo el lugar de destino.
15 Es importante la variedad de métodos de pago que brinda “Novedades
Katty”.
Teniendo conocimiento de los actuales métodos de pago, estarias de
16 | acuerdo que “Novedades Katty” brinde esta nueva opcion de pago como
el Yape, Plin, transferencias, etc.
17 La imagen de la empresa es fundamental para poder adquirir un
producto.
18 “Novedades Katty” cumple con la imagen que representa en sus redes
sociales.
VARIABLE: CALIDAD DEL PRODUCTO
DIMENSION: RECHAZO DEL PRODUCTO
La empresa brinda las medidas adecuadas para el éptimo uso del
19 | producto.
“Novedades Katty” deberia exigir que los clientes tengas las medidas
20 | correctas del producto.
21 La empresa cumple con los tiempos establecidos para la entrega del
producto.
La produccién de “Novedades Katty” ejecuta a tiempo el pedido del
22 :
cliente.
23 Percibe que la empresa inspira seguridad y confianza.
o4 “Novedades Katty” cumple los protocolos de seguridad para evitar
accidentes.
DIMENSION: DEFECTO DEL PRODUCTO
o5 La empresa cuenta con la variedad de productos para la competencia
del mercado.
La diversidad de los productos en la empresa esta actualizados a las
26 necesidades de los clientes.
9 Percibe que los estandares del producto cumplen con las expectativas
7| del cliente.
28 “Novedades Katty” cumple con los estandares que el cliente solicita.
29 El color del producto que ofrece “Novedades Katty” va con la demanda
del cliente.
Esta de acuerdo que la empresa tenga la variedad de colores para que
30 el cliente tenga a seleccionar.
o.o.¢ INVESTIGA

oo UCV
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DIMENSION: Desempeiio del Producto 5 4 312 1

Es necesario que la empresa ofrezca variedad de disefios para que el
31 | cliente cuente con diferentes opciones al momento de realizar la
compra.

32 Es necesario que “Novedades Katty” implemente nuevos disefios.

33 El producto cuenta con el tiempo de vida util que estima el cliente.

La durabilidad del producto dependera del uso adecuado que le dé el

34 cliente.

35 La condiciéon de uso afecta al cuidado del producto.

36 La condicion de vida util del producto depende mucho del cliente.

DATOS GENERALES

1. Edad : 18 a mas afios 3. Estado civil : Soltero, casado, viudo, divorciado
2. Sexo : Masculino y Femenino 4.0Ocupacion :

Fecha:00/10/2023

o 0.0 INVESTIGA

oo UCV
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Anexo 07: Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Canales de distribucién y su relacion
con la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023”. 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 psicologico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez
Nombres y Apellidos del juez: Mercedes Palacios de Bricefio
Grado profesional: Maestria ( ) Doctor ( X)
Clinica ( ) Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X)

Areas de experiencia . .. .,
P Docente de la Escuela Profesional de Administracion

profesional:
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a4 afios ( )
elarea’ | Masde5afios (X )
2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala:
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Autor(es): Minelly Fernanda Chiroque Alvarado
Procedencia: Del autor
Administracion: Personal
Tiempo de aplicacion: 15 minutos

A los clientes de la empresa Novedades Katty en el departamento

Ambito de aplicacion: de Pjura.

Esta compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y 9
{tems en total. El objetivo es medir la relacién de variables.

- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y 9
{tems en total. El objetivo es medir la relacién de variables.

Significacion:

o 0.0 INVESTIGA

oo UCV
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4, Soporte tedrico
e Variable 1: Canales de Distribucién

Keneth (2019) citado por Antaurco et al (2022): lo define como aquel grupo de tareas que implica la
colocacion y el envio de un producto desde la empresa hacia un punto de venta con la finalidad de que
sea puesta a disposicion del cliente. Es una serie de pasos para llevar el producto o servicio al

consumidor final.

e Variable 2: Calidad del Producto

Grassi (2017) citado por Oyola y Rosales et al (2020) la calidad de producto de forma importante para la
sostenibilidad de los establecimientos, mejorando los factores y ventajas competitivas dejando como
resultado la penetracion a nuevos mercados en pais como fuera del pais.

Variable Dimensiones

Definicion

Canales Tradicionales

Calderon et al., (2019), este canal comercial también se conoce
como "Tiendas de la esquina" y sus propiedades se encuentran muy
cerca de casa (en promedio 4 cuadras) en la ciudad o en el campo,
con un tiempo de permanencia promedio de 3 minutos por cliente.

Canales de Distribucion | Canales Digitales

Heredia (2022). Los canales digitales son aquellos que se apoyan en
plataformas de tecnologia digital como Internet, sitios web,
teléfonos moviles, television y a través de los cuales se realizan
actividades de marketing, envio/recepcion de informacion y
comunicacion con los consumidores.

Canales Automatizados

Lopez (2021), es un canal en el que la relacion de intercambio con
el cliente rota al entorno de la tecnologia. Un modelo de esto es las
entidades bancarias, como la automatizacion de valet parking con
maquinas de pago con tarjeta.

Rechazo del Producto

Kotler y Armstrong (2013) citado por Pierandrei (2019), nos indica
por qué la actitud de compras de los consumidores no esta clara. La
respuesta se encuentra en el interior de la mente del comprador. Los
propios clientes a menudo no son conscientes de esto, exactamente
qué, influye en su compra. Sefial6 que algunos factores inciden
directamente en la decision de compra del consumidor. Estos
factores son culturales, sociales personales y psicologicos.

Calidad del Producto
Defecto del Producto

Moreno & Corrales (2023), Un producto imperfecto es un producto
gue no cumple con las expectativas de garantia del producto,
teniendo en cuenta cualquier circunstancia como el disefio, las
practicas de marketing, el uso de propaganda, noticia u observacién,
materiales del producto, contenido u otros requisitos.

Desempefio del Producto

Martinez (2019), Es un resultado que mide e informa las
transiciones que las personas perciben cuando usan o consumen
productos, lo que puede influir en sus intenciones y preferencias de
compra. También es una herramienta para medir el logro de las
actividades dentro de la empresa.

o 0.0 INVESTIGA

oo UCV
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “Canales de distribucién y su relacion con la calidad del
producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023”. Elaborado por Minelly Fernanda Chiroque Alvarado en

el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El i;gfm re.q’uiere bastanteds modificlaciones(,j o] ulna
N modificacién muy grande en el uso de las
: 2. Bajo Nivel A
El item se 10 palabras de acuerdo con su significado o por la
_comprende ordenacion de estas.
facilmente, es decir,
su sintactica 'y , Se requiere una modificacién muy especifica de
semantica son 3. Moderado nivel algunos de los términos del item.
adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
A acuerdo) la dimension.
relacion légica con
la dimension o . . .
- . . El item tiene una relacion moderada con la
mdmado_r que estd | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto | El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
1. No cumole con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
: P afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item

El item es esencial o 2. Bajo Nivel puede estar incluyendo lo que mide éste.
importante, es decir
debe ser incluido. | 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

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

oo INVESTIGA
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Variable del instrumento: Canales de Distribucion

e Primera dimensién: Canales Tradicionales

Indicadore
S

item

Clarid

Coher|Relev
ad |encia|ancia

Observaciones

‘Novedades Katty” ofrece
excelente calidad de servicio.

4 4

Calidad

La calidad del producto cumple
con las necesidades del cliente.

Precio

Los precios que brinda
“Novedades Katty” son los
apropiado en el mercado.

Los precios van acordes con los
productos que ofrece la empresa.

El tiempo de atencion que brinda
“Novedades Katty” es optimo.

Atencion

La atencion que brinda la empresa
es de manera personalizada.

e Segunda dimension: Canales Digitales

Indicadores

tem

Clarid
ad

Coher| Relev
encia| ancia

Observaciones

Oferta

“Novedades Katty” ofrece mejores
ofertas respecto a la competencia.

Estaria de acuerdo que la empresa
implemente més ofertas para la
fidelizacion de los clientes.

Marca

La empresa “Novedades Katty”
brinda las mejores marcas a los
clientes.

Estaria de acuerdo que “Novedades
Katty” agregara nuevas marcas a la
empresa.

Promocion

Las promociones ofertadas
cumplen con las expectativas del
cliente.

Estaria de acuerdo que “Novedades
Katty” lance promociones cada
mes.

oo INVESTIGA
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e Tercera dimensién: Canales Automatizados

Indicadores

ftem

Clarid
ad

Coher
encia

Relev
ancia

Observaciones

Gasto de
transporte

Para que sienta la conformidad del
producto es importante el gasto de
transporte adicional que genera
“Novedades Katty”.

Teniendo en cuenta la distancia,
cree que el precio del gasto de
transporte deberia variar
dependiendo el lugar de destino.

Forma de pago

Es importante la variedad de
métodos de pago que brinda
“Novedades Katty”.

Teniendo conocimiento de los
actuales métodos de pago, estarias
de acuerdo que “Novedades Katty”
brinde esta nueva opcion de pago
como el Yape, Plin, transferencias,
letc.

Imagen

La imagen de la empresa es
fundamental para poder adquirir un
producto.

“Novedades Katty” cumple con la
imagen que representa en sus redes

sociales.

Variable del instrumento: Calidad del Producto

® Primera

dimensién: Rechazo del Producto

Indicadores

[tem

Clarid
ad

Coher
encia

Relev
ancia

Observaciones

Medidas

La empresa brinda las medidas
ladecuadas para el optimo uso del
producto.

“Novedades Katty” deberia exigir
que los clientes tengas las medidas
correctas del producto.

Tiempo

La empresa cumple con los
tiempos establecidos para la
entrega del producto.

La produccion de “Novedades
Katty” ejecuta a tiempo el pedido
del cliente.
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Seguridad

Percibe que la empresa inspira
sequridad y confianza.

“Novedades Katty” cumple los
protocolos de seguridad para evitar
laccidentes.

e Segunda dimension: Defecto del Producto

Indicadores

ftem

Clarid
ad

Coher
encia

Relev
ancia

Observaciones

Variedad

La empresa cuenta con la variedad
de productos para la competencia
del mercado.

La diversidad de los productos en
la empresa esté actualizados a las
necesidades de los clientes.

Estandares

Percibe que los estandares del
producto cumplen con las
expectativas del cliente.

“Novedades Katty” cumple con los
estandares que el cliente solicita.

Color

El color del producto que ofrece
“Novedades Katty” va con la
demanda del cliente.

Esta de acuerdo que la empresa
tenga la variedad de colores para
que el cliente tenga a seleccionar.

e Tercera dimension: Desempefio del Producto

Indicadores

item

Clarid
ad

Coher
encia

Relev
ancia

Observaciones

Disefio

Es necesario que la empresa
ofrezca variedad de disefios para
que el cliente cuente con diferentes
opciones al momento de realizar la
compra.

Es necesario que “Novedades
Katty” implemente nuevos disefios.

Durabilidad

El producto cuenta con el tiempo
de vida Util que estima el cliente.

La durabilidad del producto
dependera del uso adecuado que le
dé el cliente.
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La condicion de uso afecta al 4 4 4
cuidado del producto.

Condiciones de

uso La condicion de vida util del
producto depende mucho del 4 4 4
cliente.

, Lo Adn Eay. MERCEDES REIEE AALIDGS DESACER)
A’ REG. UmC. D€ COLEG. w* 5103

(Dra. Mercedes Palacios de Bricefio)
DNI N°02845588

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero 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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Anexo 11: Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Canales de distribucién y su relacion
con la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023”. 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 psicologico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez: .
Carlos Antonio Angulo Corcuera

Grado profesional: Maestria ( X) Doctor ( )

Clinica () Social ()

Area de formacion académica:
Educativa () Organizacional ( X)

Areas de experiencia . . .,
P Docente de la Escuela Profesional de Administracion

profesional:
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a4 afios ( )
elarea’ | Masde5afios (X )
2. Propdsito de la evaluacion:

Hinaf cesaa

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala:
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Autor(es): Minelly Fernanda Chiroque Alvarado
Procedencia: Del autor
Administracion: Personal

Tiempo de aplicacion: 15 minutos

o .. |Alos clientes de la empresa Novedades Katty en el departamento
Ambito de aplicacion: de Piura.

Esta compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y 9
o {tems en total. El objetivo es medir la relacién de variables.
Significacion: | La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y 9
{tems en total. El objetivo es medir la relacién de variables.
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4, Soporte tedrico
e Variable 1: Canales de Distribucién

Keneth (2019) citado por Antaurco et al (2022): lo define como aquel grupo de tareas que implica la
colocacion y el envio de un producto desde la empresa hacia un punto de venta con la finalidad de que
sea puesta a disposicion del cliente. Es una serie de pasos para llevar el producto o servicio al

consumidor final.

e Variable 2: Calidad del Producto

Grassi (2017) citado por Oyola y Rosales et al (2020) la calidad de producto de forma importante para la
sostenibilidad de los establecimientos, mejorando los factores y ventajas competitivas dejando como
resultado la penetracion a nuevos mercados en pais como fuera del pais.

Variable Dimensiones

Definicion

Canales Tradicionales

Calderon et al., (2019), este canal comercial también se conoce
como "Tiendas de la esquina" y sus propiedades se encuentran muy
cerca de casa (en promedio 4 cuadras) en la ciudad o en el campo,
con un tiempo de permanencia promedio de 3 minutos por cliente.

Canales de Distribucion | Canales Digitales

Heredia (2022). Los canales digitales son aquellos que se apoyan en
plataformas de tecnologia digital como Internet, sitios web,
teléfonos moviles, television y a través de los cuales se realizan
actividades de marketing, envio/recepcion de informacion y
comunicacion con los consumidores.

Canales Automatizados

Lopez (2021), es un canal en el que la relacion de intercambio con
el cliente rota al entorno de la tecnologia. Un modelo de esto es las
entidades bancarias, como la automatizacion de valet parking con
maquinas de pago con tarjeta.

Rechazo del Producto

Kotler y Armstrong (2013) citado por Pierandrei (2019), nos indica
por qué la actitud de compras de los consumidores no esta clara. La
respuesta se encuentra en el interior de la mente del comprador. Los
propios clientes a menudo no son conscientes de esto, exactamente
qué, influye en su compra. Sefial6 que algunos factores inciden
directamente en la decision de compra del consumidor. Estos
factores son culturales, sociales personales y psicologicos.

Calidad del Producto
Defecto del Producto

Moreno & Corrales (2023), Un producto imperfecto es un producto
gue no cumple con las expectativas de garantia del producto,
teniendo en cuenta cualquier circunstancia como el disefio, las
practicas de marketing, el uso de propaganda, noticia u observacién,
materiales del producto, contenido u otros requisitos.

Desempefio del Producto

Martinez (2019), Es un resultado que mide e informa las
transiciones que las personas perciben cuando usan o consumen
productos, lo que puede influir en sus intenciones y preferencias de
compra. También es una herramienta para medir el logro de las
actividades dentro de la empresa.

o 0.0 INVESTIGA
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “Canales de distribucién y su relacion con la calidad del
producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023”. Elaborado por Minelly Fernanda Chiroque Alvarado en

el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El i;gfm re.q’uiere bastanteds modificlaciones(,j o] ulna
N modificacién muy grande en el uso de las
: 2. Bajo Nivel A
El item se 10 palabras de acuerdo con su significado o por la
_comprende ordenacion de estas.
facilmente, es decir,
su sintactica 'y , Se requiere una modificacién muy especifica de
semantica son 3. Moderado nivel algunos de los términos del item.
adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
A acuerdo) la dimension.
relacion légica con
la dimension o . . .
- . . El item tiene una relacion moderada con la
mdmado_r que estd | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto | El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
1. No cumole con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
: P afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item tiene alguna relevancia, pero otro item

El item es esencial o 2. Bajo Nivel puede estar incluyendo lo que mide éste.
importante, es decir
debe ser incluido. | 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

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

oo INVESTIGA
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Variable del instrumento: Canales de Distribucion

e Primera dimensién: Canales Tradicionales

Indicadore
S

item

Clarid

Coher|Relev
ad |encia|ancia

Observaciones

‘Novedades Katty” ofrece
excelente calidad de servicio.

4 4

Calidad

La calidad del producto cumple
con las necesidades del cliente.

Precio

Los precios que brinda
“Novedades Katty” son los
apropiado en el mercado.

Los precios van acordes con los
productos que ofrece la empresa.

El tiempo de atencion que brinda
“Novedades Katty” es optimo.

Atencién

La atencion que brinda la empresa
es de manera personalizada.

e Segunda dimension: Canales Digitales

Indicadores

ftem

Clarid
ad

Coher| Relev
encia| ancia

Observaciones

Oferta

“Novedades Katty” ofrece mejores
ofertas respecto a la competencia.

Estaria de acuerdo que la empresa
implemente mas ofertas para la
fidelizacion de los clientes.

Marca

La empresa “Novedades Katty”
brinda las mejores marcas a los
clientes.

Estaria de acuerdo que “Novedades
Katty” agregara nuevas marcas a la
empresa.

Promocion

Las promociones ofertadas
cumplen con las expectativas del
cliente.

Estaria de acuerdo que “Novedades
Katty” lance promociones cada
mes.
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e Tercera dimensién: Canales Automatizados

Indicadores

item

Clarid
ad

Coher
encia

Relev
ancia

Observaciones

Gasto de
transporte

Para que sienta la conformidad del
producto es importante el gasto de
transporte adicional que genera
“Novedades Katty”.

Teniendo en cuenta la distancia,
cree que el precio del gasto de
transporte deberia variar
dependiendo el lugar de destino.

Forma de pago

Es importante la variedad de
métodos de pago que brinda
“Novedades Katty”.

Teniendo conocimiento de los
actuales métodos de pago, estarias
de acuerdo que “Novedades Katty”
brinde esta nueva opcion de pago
como el Yape, Plin, transferencias,
letc.

Imagen

La imagen de la empresa es
fundamental para poder adquirir un
producto.

“Novedades Katty” cumple con la
imagen que representa en sus redes
sociales.

Variable del instrumento: Calidad del Producto

® Primera

dimensién: Rechazo del Producto

Indicadores

[tem

Clarid
ad

Coher
encia

Relev
ancia

Observaciones

Medidas

La empresa brinda las medidas
adecuadas para el 6ptimo uso del
producto.

“Novedades Katty” deberia exigir
que los clientes tengas las medidas
correctas del producto.

Tiempo

La empresa cumple con los
tiempos establecidos para la
entrega del producto.

La produccion de “Novedades
Katty” ejecuta a tiempo el pedido
del cliente.

oo INVESTIGA
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Seguridad

Percibe que la empresa inspira
sequridad y confianza.

“Novedades Katty” cumple los
protocolos de seguridad para evitar
laccidentes.

e Segunda dimension: Defecto del Producto

Indicadores

ftem

Clarid
ad

Coher
encia

Relev
ancia

Observaciones

Variedad

La empresa cuenta con la variedad
de productos para la competencia
del mercado.

La diversidad de los productos en
la empresa esté actualizados a las
necesidades de los clientes.

Estandares

Percibe que los estandares del
producto cumplen con las
expectativas del cliente.

“Novedades Katty” cumple con los
estandares que el cliente solicita.

Color

El color del producto que ofrece
“Novedades Katty” va con la
demanda del cliente.

Esta de acuerdo que la empresa
tenga la variedad de colores para
que el cliente tenga a seleccionar.

e Tercera dimension: Desempefio del Producto

Indicadores

item

Clarid
ad

Coher
encia

Relev
ancia

Observaciones

Disefio

Es necesario que la empresa
ofrezca variedad de disefios para
que el cliente cuente con diferentes
opciones al momento de realizar la
compra.

Es necesario que “Novedades
Katty” implemente nuevos disefios.

Durabilidad

El producto cuenta con el tiempo
de vida Gtil que estima el cliente.

La durabilidad del producto
dependera del uso adecuado que le
dé el cliente.
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La condicion de uso afecta al 4 4 4
cuidado del producto.

Condiciones de

uso La condicién de vida atil del
producto depende mucho del 4 4 4
cliente.

(Mg. Mba Carlos Angulo Corcuera)

DNI N°06437510
Teléfono: 947055845

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero 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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Anexo 12: Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Canales de distribucién y su relacion
con la calidad del producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023”. 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 psicologico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez
Nombres y Apellidos del juez: Adrian Colomer Winter
Grado profesional: Maestria ( X ) Doctor ( )
Clinica ( ) Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X)

Areas de experiencia

Docente de la Escuela Profesional de Administracion

3. Datos de la escala:

profesional:
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a4 afios ( )
elarea’ | MasdeS5afios (X )
2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

Nombre de la Prueba:

Cuestionario en escala ordinal

Tiempo de aplicacion:

Autor(es): Minelly Fernanda Chiroque Alvarado
Procedencia: Del autor
Administracion: Personal
15 minutos

Ambito de aplicacion:

A los clientes de la empresa Novedades Katty en el departamento
de Piura.

Significacién:

Est4 compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y 9
ftems en total. El objetivo es medir la relacion de variables.

- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y 9
ftems en total. El objetivo es medir la relacion de variables.
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4. Soporte tedrico
e Variable 1: Canales de Distribucion
Keneth (2019) citado por Antaurco et al (2022): lo define como aquel grupo de tareas que implica la
colocacion y el envio de un producto desde la empresa hacia un punto de venta con la finalidad de que
sea puesta a disposicion del cliente. Es una serie de pasos para llevar el producto o servicio al
consumidor final.

e Variable 2: Calidad del Producto
Grassi (2017) citado por Oyola y Rosales et al (2020) la calidad de producto de forma importante para la
sostenibilidad de los establecimientos, mejorando los factores y ventajas competitivas dejando como
resultado la penetracion a nuevos mercados en pais como fuera del pais.

Variable Dimensiones Definicion

Calderdn et al., (2019), este canal comercial también se conoce
como "Tiendas de la esquina™ y sus propiedades se encuentran muy
cerca de casa (en promedio 4 cuadras) en la ciudad o en el campo,
con un tiempo de permanencia promedio de 3 minutos por cliente.

Canales Tradicionales

Heredia (2022). Los canales digitales son aquellos que se apoyan en
plataformas de tecnologia digital como Internet, sitios web,

Canales de Distribucién | Canales Digitales teléfonos moviles, television y a través de los cuales se realizan
actividades de marketing, envio/recepcion de informacion y
comunicacion con los consumidores.

Lopez (2021), es un canal en el que la relacion de intercambio con
Canales Automatizados | el cliente rota al entorno de la tecnologia. Un modelo de esto es las
entidades bancarias, como la automatizacion de valet parking con
méquinas de pago con tarjeta.

Kotler y Armstrong (2013) citado por Pierandrei (2019), nos indica
por qué la actitud de compras de los consumidores no esta clara. La
respuesta se encuentra en el interior de la mente del comprador. Los
Rechazo del Producto propios clientes a menudo no son conscientes de esto, exactamente
qué, influye en su compra. Sefial6 que algunos factores inciden
directamente en la decision de compra del consumidor. Estos
factores son culturales, sociales personales y psicoldgicos.

Moreno & Corrales (2023), Un producto imperfecto es un producto
Calidad del Producto que no cumple con las expectativas de garantia del producto,
Defecto del Producto teniendo en cuenta cualquier circunstancia como el disefio, las
practicas de marketing, el uso de propaganda, noticia u observacién,
materiales del producto, contenido u otros requisitos.

Martinez (2019), Es un resultado que mide e informa las
transiciones que las personas perciben cuando usan o consumen
Desempefio del Producto [ productos, lo que puede influir en sus intenciones y preferencias de
compra. También es una herramienta para medir el logro de las
actividades dentro de la empresa.

o 0.0 INVESTIGA
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5. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “Canales de distribucién y su relacion con la calidad del
producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023”. Elaborado por Minelly Fernanda Chiroque Alvarado en

el afio 2023. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items seg(in corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
T modificacibon muy grande en el uso de las
. 2. Bajo Nivel ST
El item se ajo Mive palabras de acuerdo con su significado o por la
_comprende ordenacion de estas.
facilmente, es decir,
su sintactica y ) Se requiere una modificacién muy especifica de
semantica son 3. Moderado nivel algunos de los términos del item.
adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacién tangencial /lejana con
A acuerdo) la dimension.
relacion ldgica con
la dimension o . . .
A~ . . El item tiene una relacién moderada con la
|nd|ca(_jo_r que estd | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto [ El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que estd midiendo.
1. No cumole con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
' P afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA . . . .
2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevanma,_perg otro item
El item es esencialo | puede estar incluyendo lo que mide éste.
importante, es decir
debe ser incluido. | 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4.

Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

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

9. No cumple con el criterio

10. Bajo Nivel

11. Moderado nivel

12. Alto nivel
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Variable del instrumento: Canales de Distribucion

e Primera dimensién: Canales Tradicionales

Indicadore item Clarid Coh_er Relgv Shecred ares
S ad |encia|ancia
‘Novedades Katty” ofrece
. . 4 4 4
. excelente calidad de servicio.
Calidad -
La calidad del producto cumple 4 4 4

icon las necesidades del cliente.

Los precios que brinda
“Novedades Katty” son los 4 4 4
Precio apropiado en el mercado.

Los precios van acordes con los

4 4 4
productos que ofrece la empresa.
El tiempo de atencion que brinda 4 4 4
“Novedades Katty” es 6ptimo.
Atencion
La atencion que brinda la empresa 4 4 4

es de manera personalizada.

e Segunda dimension: Canales Digitales

Clarid|Coher| Relev

) X Observaciones
ad [encia|ancia

Indicadores ftem

“Novedades Katty” ofrece mejores
ofertas respecto a la competencia.

Oferta Estaria de acuerdo que la empresa
implemente més ofertas para la 4 4 4
fidelizacion de los clientes.

La empresa “Novedades Katty”
brinda las mejores marcas a los 4 4 4
clientes.

Marca .
Estaria de acuerdo que “Novedades

Katty” agregara nuevas marcas ala| 4 4 4
empresa.

Las promociones ofertadas
cumplen con las expectativas del 4 4 4

., cliente.
Promocion

Estaria de acuerdo que “Novedades
Katty” lance promociones cada 4 4 4
mes.

o 0.0 INVESTIGA
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e Tercera dimensidén: Canales Automatizados

Indicadores

ftem

Clarid
ad

Coher
encia

Relev
ancia

Observaciones

Gasto de
transporte

Para que sienta la conformidad del
producto es importante el gasto de
transporte adicional que genera
“Novedades Katty”.

Teniendo en cuenta la distancia,
cree que el precio del gasto de
transporte deberia variar
dependiendo el lugar de destino.

Forma de pago

Es importante la variedad de
métodos de pago que brinda
“Novedades Katty”.

Teniendo conocimiento de los
actuales métodos de pago, estarias
de acuerdo que “Novedades Katty”
brinde esta nueva opcidn de pago
como el Yape, Plin, transferencias,
etc.

Imagen

La imagen de la empresa es
fundamental para poder adquirir un
producto.

“Novedades Katty” cumple con la
imagen que representa en sus redes
sociales.

Variable del instrumento: Calidad del Producto

® Primera

dimensién: Rechazo del Producto

Indicadores

item

Clarid
ad

Coher
encia

Relev
ancia

Observaciones

Medidas

La empresa brinda las medidas
adecuadas para el éptimo uso del
producto.

“Novedades Katty” deberia exigir
que los clientes tengas las medidas
correctas del producto.

Tiempo

La empresa cumple con los
tiempos establecidos para la
entrega del producto.

La produccion de “Novedades
Katty” ejecuta a tiempo el pedido
del cliente.

oo INVESTIGA
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Percibe que la empresa inspira
seguridad y confianza. 4 4 4
Seguridad  |“Novedades Katty” cumple los
protocolos de seguridad para evitar| 4 4 4
accidentes.
e Segunda dimension: Defecto del Producto
; : Clarid|Coher| Relev :
Indicadores Item ad lencialancia Observaciones
La empresa cuenta con la variedad
de productos para la competencia 4 4 4
del mercado.
Variedad .
La diversidad de los productos en
la empresa esté actualizados a las 4 4 4
necesidades de los clientes.
Percibe que los estandares del
producto cumplen con las 4 4 4
Estandares expectativas del cliente.
“Novedades Katty” cumple con los
. : S 4 4 4
estandares que el cliente solicita.
El color del producto que ofrece
“Novedades Katty” va con la 4 4 4
demanda del cliente.
Color
Esta de acuerdo que la empresa
tenga la variedad de colores para 4 4 4
que el cliente tenga a seleccionar.
e Tercera dimensién: Desempefio del Producto
: T Clarid[Coher| Relev ;
Indicadores Item ad lencial ancia Observaciones
Es necesario que la empresa
ofrezca variedad de disefios para
que el cliente cuente con diferentes| 4 4 4
Disefio opciones al momento de realizar la
compra.
Es necesario que “Novedades
o - 4 | 4 | 4
Katty” implemente nuevos disefios.
El producto cuenta con el tiempo
S . . 4 4 4
de vida atil que estima el cliente.
Durabilidad -
La durabilidad del producto
dependera del uso adecuado que le | 4 4 4
dé el cliente.
o.o.¢ INVESTIGA
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La condicién de uso afecta al 4 4 4
cuidado del producto.
Condiciones de
uso La condicién de vida atil del
producto depende mucho del 4 4 4
cliente.

o\ .M. Mt Clomes s

(Mg. Adrian Colomer Winter)
DNI N° // CE 000969101

Pd.: el presente formato debe tomar en

cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a
emplear. Por otra parte, el nimero 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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ANEXO 09: VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DE INSTRUMENTO

R DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTE: Minelly Fernanda Chiroque Alvarado

1.2. TITULO DE PROYECTO DE Canales de distribucion y su relacion con la calidad del

INVESTIGACION: producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023.

1.3. ESCUELA PROFESIONAL: Administracion
1.4. TIPO DE INSTRUMENTO Cuestionario
(adjuntar):
1.5. COEFICIENTE DE KR-20 kuder Richardson ()
CONFIABILIDAD EMPLEADO:
Alfa de Cronbach. ( x)
1.6. FECHA DE APLICACION: 24/06/2023
1.7. MUESTRA APLICADA: 10 Personas
1. CONFIABILIDAD
NDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 0.989

IIl. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (Itemes iniciales, itemes mejorados, eliminados, etc.)

El instrumento del cuestionario de la variable canales de distribucion obtiene un indice de

Oruneme(te

—WgF

ADO EN ESTADISTICA
539

confiabilidad muy alto de 98%.
Fabian

Estudiante: Minelly Fernanda Chiroque Alvarado Docente : Felix Fabian Pintado Rodriguez
DNI : 75210330 DNI 1 4524655
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II.DATOS INFORMATIVOS

3.1. ESTUDIANTE: Minelly Fernanda Chiroque Alvarado

3.2. TITULO DE PROYECTO DE Canales de distribucion y su relacion con la calidad del

INVESTIGACION: producto en la empresa Novedades Katty, Piura, 2023.

3.3. ESCUELA PROFESIONAL: Administracion
3.4. TIPO DE INSTRUMENTO Cuestionario
(adjuntar):
3.5. COEFICIENTE DE KR-20 kuder Richardson ()
CONFIABILIDAD EMPLEADO:
Alfa de Cronbach. ( x)
3.6. FECHA DE APLICACION: 24/06/2023
3.7. MUESTRA APLICADA: 10 Personas
IV. CONFIABILIDAD
NDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 0.908

V. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (Itemes iniciales, itemes mejorados, eliminados, etc.)

El instrumento del cuestionario de la variable calidad del producto obtiene un indice de
confiabilidad muy alto de 90%.

DrnameCe

f—ii.'rrulnom

ADO EN ESTADISTI
g =

cogsPe
2
Estudiante: Minelly Fernanda Chiroque Alvarado Docente : Felix Fabian Pintado Rodriguez
DNI 175210330 DNI 1 4524655
oo INVESTIGA
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Anexo 10: Matriz de consistencia

Tabla

TEMA

PROBLEMATICA

OBIJETIVOS

HIPOTESIS

METODOLOGIA

Canales de distribucion y su
relacion con la calidad del

producto en la empresa
Novedades Katty, Piura,
2023.

PROBLEMA GENERAL

OBIJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

éQué relacion existe entre
los canales de distribucién y
la calidad del producto en la
empresa Novedades Katty,
Piura, 20237

Determinar la relacién entre
los canales de distribucién y
la calidad del producto en la
empresa Novedades Katty,
Piura, 2023.

Existe una relacién
significativa entre los canales
de distribucién y la calidad
del producto en la empresa
Novedades Katty, Piura,
2023.

PROBLEMA ESPECIFICOS

OBIJETIVO ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICOS

PE1l: (Cudl es la relacion
entre el canal tradicional y la
calidad del producto en la
empresa Novedades Katty,
Piura, 20237

PE2: (Cudl es la relacion
entre el canal digital y la
calidad del producto en la
empresa Novedades Katty,
Piura, 20237

OE1l: Analizar la relacidn
entre el canal tradicional y la
calidad del producto en la
empresa Novedades Katty,
Piura, 2023.

OE2: Diagnosticar la relacion
entre el canal digital y la
calidad del producto en la
empresa Novedades Katty,
Piura, 2023.

HE1l: Existe una relacién
significativa entre el canal
tradicional y la calidad del
producto en la empresa
Novedades Katty, Piura,
2023.

HE2: Existe una relacién
significativa entre el canal
digital y la calidad del
producto en la empresa
Novedades Katty, Piura,
2023.

Poblacidn y muestra:
65 clientes

Tipo de investigacidn:
Aplicada

Enfoque de la investigacion:
mixta

Disefio de la investigacion:
No experimental de corte
trasversal
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PE3: (Cual es la relacidn
entre el canal automatizado
y la calidad del producto en
la empresa Novedades Katty,
Piura, 20237

OE3: Establecer la relacién
entre el canal automatizado
y la calidad del producto en
la empresa Novedades Katty,
Piura, 2023.

HE3: Existe una relacion
significativa entre el canal
automatizado y la calidad del

producto en la empresa
Novedades Katty, Piura,
2023.

Nivel de investigacion:
Correlacional

Alcance temporal de la
investigacion:
Trasversal

Nota. Elaboracion propi
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Anexo 11: Matriz de Instrumento de Investigacion - Cuestionario

Variables

Dimensiones

Indicadores

Instrumento

(cuestionario, guia de entrevista, de observacion, de pautas,

de revision documental)

N° de
. items
items
X: Canales de X1 X1.1| Canal Tradicional 1 “‘Novedades Katty” ofrece excelente calidad de
Distribucién servicio.
2 La calidad del producto cumple con las necesidades
del cliente.
3 Los precios que brinda “Novedades Katty” son los
apropiado en el mercado.
4 Los precios van acordes con los productos que ofrece
la empresa.
S El tiempo de atencién que brinda “Novedades Katty” es
optimo.
6

La atencion que brinda la empresa es de manera
personalizada.
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X1.2

Canal Digital

“‘Novedades Katty” ofrece mejores ofertas respecto
a la competencia.

Estaria de acuerdo que la empresa implemente
mas ofertas para la fidelidad de los clientes.

“‘Novedades Katty” brinda las mejores marcas a los
clientes.

10

Estaria de acuerdo que “Novedades Katty”
agregara nuevas marcas a la empresa.

11

Las promociones ofertadas cumplen con las
expectativas del cliente.

12

Estaria de acuerdo que “Novedades Katty” lance
promociones cada mes.

X1.3

Canal automatizado

13

Para que sienta la conformidad del producto es
importante el gasto de transporte adicional que
genera “Novedades Katty”.

14

Teniendo en cuenta la distancia, cree que el precio
del gasto de transporte deberia variar dependiendo
el lugar del destino.

15

Es importante la variedad de métodos de pago que
brinda “Novedades Katty”.

16

Teniendo conocimiento de los actuales métodos de
pago, estarias de acuerdo que “Novedades Katty”
brinde esta nueva opcion de pago como el Yape,
Plin, transferencias, etc.
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17 La imagen de la empresa es fundamental para
poder adquirir un producto.
18 “Novedades Katty” cumple con la imagen que
representa en sus redes sociales.
Y: Calidad del X1.4 | Rechazo de Producto 19 La empresa brinda las medidas adecuadas para el
Producto éptimo uso del producto.
20 “‘Novedades Katty” deberia exigir que los clientes
tengas las medidas correctas del producto.
21 La empresa cumple con los tiempos establecidos
para la entrega del producto.
22 La produccion de “Novedades Katty” ejecuta a
tiempo el pedido del cliente.
23 Percibe usted que la empresa inspira seguridad y
confianza.
24 “Novedades Katty” cumple los protocolos de
seguridad para evitar accidentes.
X1.5 | Defecto del Producto 25 La empresa cuenta con la variedad de productos para
la competencia del mercado.
26

La diversidad de los productos en la empresa esta
actualizados a las necesidades de los clientes.
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27 Percibe que los estandares del producto cumplen con
las expectativas del cliente.

28 “Novedades Katty” cumple con los estandares que el
cliente solicita.

29 El color del producto que ofrece “Novedades Katty” va
con la demanda del cliente.

30 Esta de acuerdo que la empresa tenga la variedad de
colores para que el cliente tenga a seleccionar.

X1.6 Desempefio del Producto 31 Es necesario que la empresa ofrezca variedad de
disefios para que el cliente cuente con diferentes
opciones al momento de realizar la compra.

32 Es necesario que “Novedades Katty” implemente
nuevos disefnos.

33 El producto cuenta con el tiempo de vida util que
estima el cliente.

34 La durabilidad del producto dependera del uso
adecuado que le dé el cliente.

35 La condicién de uso afecta al cuidado del producto.

36

La condicién de vida util del producto depende mucho
del cliente.
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ANEXO 12: Fiabilidad de los instrumentos usando el Alfa de Cronbach

Andlisis de la fiabilidad del instrumento de investigacion

Estadisticas de
fiabilidad

Alfa de N° de Ni\_/el de _
Cronbach elementos consistencia

V1= CANALES DE , 781 18 Muy respetable
DISTRIBUCION
V2=CALIDAD DE , 704 18 Respetable
PRODUCTO
TOTAL 841 36 Buena

Nota. Consistencia de confiabilidad buena.
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Anexo 13: Guia de entrevista

EI' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “GUIA DE ENTREVISTA”

Nombre del entrevistado: Chiroque Vilchez Fernando
DNI 02679842

Entidad: Novedades Katty de Piura

Yo, Fernando Chiroque Alvarado con DNI 02679842 en forma voluntaria; Si
(x) NO () doy mi consentimiento para continuar con la investigacion que tiene
por objetivo examinarla relaciéon del canal de distribucién y calidad del
producto de la empresa Novedades Katty de Piura S.A.C, 2023 Asimismo,
autorizo para que los resultados de lapresente investigacion se publiquen a
través del repositorio institucional de la Universidad César Vallejo. Cualquier
duda que les surja al contestar esta entrevista puede enviarla al correo:
fernando05@gmail.com

Variable 01: CANALES DE DISTRIBUCION
1.- ¢, Como refuerzas el canal tradicional?

2.- ; Como Novedades Katty compite con las diferentes empresas del mismo
rubro?

3.- ¢ Qué tan necesario es la implementacion de los diferentes medios de pagos
de hoy en dia?

4.- ; De qué forma consigue llamar la atencion de los clientes por redes
sociales?

5.- ¢La empresa realiza el cobro adecuado al momento de llevar el producto
hacia su destino del cliente?

Variable 02: CALIDAD DEL PRODUCTO

6.- ¢ La empresa se preocupa porque sus productos lleguen en buen estado
hacia sus clientes?

7.- ¢ Como solucionan el traslado del producto si cuentan con un transporte
limitado?

8.- ¢ Considera que sus clientes estan satisfechos con los productos que brinda
la Empresa?

9.- ¢ Es importante que los clientes tengan las medidas correctas del producto?
10.- ¢ La empresa que herramientas implementa como medidas de seguridad?

o 0.0 INVESTIGA
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Anexo 14

PROPUESTA

Titulo de la propuesta: Estrategias de canales de distribucién en la empresa
Novedades Katty, Piura, 2023.

Introduccion:

Hoy en dia las empresas comerciales de rubro vidriero tratan de satisfacer
la demanda en el mercado con la calidad del producto, contando asi con diversos
canales de distribucion, para asi poder cumplir con las expectativas de los
consumidores para lo cual ayudara a la empresa mantener el mejor
posicionamiento en el mercado, fomentando asi mismo su crecimiento tanto de
la empresa como en las ventas del producto y a su vez dar a conocer al cliente
la calidad y el servicio con el cual cuenta la empresa Novedades Katty, con el fin
de poder conocer los pasos necesario para la produccion y el traslado hacia el

consumidor final.

El tema de canales de distribucion es de gran importancia, ya que, los
canales ayudan al proceso del crecimiento de la empresa y a su flujo de manera
correcta, lo cual ayudan eficazmente y aportan un valor significativo a las areas
determinadas, ya que a su vez facilita y pone en contacto al fabricante con los
consumidores para que asi la empresa consiga ampliar su mercado y competir
con otras marcas. Por ello es importante contar con un buen canal de distribucion
ya que es y seguira siendo una herramienta necesaria para la funcionabilidad de
la empresa Novedades Katty, dicho esto es una etapa importante del proceso la
cual le permitira a la empresa la distribucion de manera eficaz del producto final

hasta el consumidor.

o 0.0 INVESTIGA
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Descripcién organizacional

Novedades Katty, esta ubicada en el departamento de Piura, desde el afio
2008 mantiene presencia en el mercado. Tiene como propdsito principal la venta
e instalacion de vidrios a medida, la empresa ofrece servicios de fabricacion de
vitrinas, mamparas, también cuenta con la reparacion de puertas y ventanas de
vidrio, ademas realiza disefio de espejos y vidrios decorativos para el hogar o

negocio.

Por ende, desea seguir satisfaciendo las necesidades de todas las
personas que recurren a este establecimiento, asi mismo quiere fidelizar a
nuevos consumidores para alcanzar los objetivos y metas propuestas por la
organizacion, lo lograra mediante una buena atencion para que asi el cliente
recomiende su experiencia personal y esto desencadena una idea positiva del
producto tanto en la marca como en la calidad, también la empresa realizara una
correcta organizacion de publicidad del canal digital con fotos reales de los
diferentes productos en las redes sociales como Facebook, Instagram, Tiktok
que son las mas usadas en hoy en dia, a su vez no se descarta la creacion de
un nuevo canal como una tienda virtual donde se pueda observar y promocionar

lo que hay en stock en tienda.

Vision
Ser un lider nacional con productos innovadores y de alta calidad para

que asi supere las expectativas de los clientes, impulsando el crecimiento

continuo y el desarrollo de los colaboradores hacia la empresa.

Mision
Disefiar, comercializar y fabricar vidrio de alta calidad para poder

satisfacer las necesidades de nuestros clientes, con un servicio eficiente y

personalizado respaldando nuestro crecimiento en el sector.

o%%® INVESTIGA
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Objetivos de la propuesta
Objetivo principal de la propuesta fue:

Desarrollar los canales de distribucion que se aplican actualmente en
Novedades Katty, Piura, 2023.

Los objetivos especificos de la propuesta fueron:

(a) Analizar una estrategia basada en fortalecer el canal tradicional en
Novedades Katty, Piura, 2023.

(b) Diagnosticar una estrategia basada en mejorar el canal digital en
Novedades Katty, Piura, 2023.

(c) Evaluar una estrategia basada en implementar el canal automatizado en
Novedades Katty, Piura, 2023.

Justificacion

La realizacion de la propuesta basada en las Estrategias de canales de
distribucion y su relacién con la calidad del producto en la empresa Novedades
Katty, Piura, 2023. Se relaciona con aquellas razones que permitiran demostrar
la actualizacidn de canales utilizadas en cuanto al canal tradicional, canal digital
y el canal automatizado, con la finalidad de obtener una mejor imagen
empresarial en el negocio, puesto que el publico objetivo de Novedades Katty es
variado. El resultado demostré6 que hay un porcentaje de clientes que estan
insatisfechos con la empresa por las ofertas y promociones, dicho esto también
por el gasto de transporte que se le afiade a cada servicio para el traslado del

producto, implementado asi los nuevos métodos de pago para facilitar la venta.

Por ello se plantea 3 estrategias que ayuden a eliminar su problematica
actual de la empresa, fortaleciendo el canal tradicional esto permitira conectar
mejor con el cliente fidelizandolo con la empresa, a su vez realizando una
correcta organizacion de publicidad del canal digital en las redes sociales e

implementando los nuevos canales automatizados.

o 0.0 INVESTIGA
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Matriz de Evaluacién de los Factores Internos

Con respecto, a la evaluacion de la matriz EFl de Novedades Katty, estos
fueron obtenidos por medio de los principales hallazgos de los instrumentos que

permitieron explicar las fortalezas y debilidades.

_ Importancia | Clasificacion
Factores internos claves » » Valor
Ponderacién | Evaluacion

FORTALEZAS
1 | Contar con el personal adecuado. 15% 4 0,6
2 | Equipo de trabajo de calidad. (maquinas) 15% 4 0,48
3 | Ubicacion estratégica. (mercado de Piura) 10% 4 0,5
4 | Ambiente agradable. 10% 3 0,4
DEBILIDADES
1 | Falta de planificacion estratégica. 10% 1 0,3
2 | Espacio reducido del local. 10% 2 0,2
3 | Entregas de productos impuntuales. 15% 2 0,15
4 | Contenido en sus redes sociales es

_ 15% 1 0,15

irrelevante.
TOTAL 100% 2,78

En la matriz interna de Novedades Katty mostré una puntuacion de 1.98
para las fortalezas de sus actividades en el rubo vidriero, sin embargo, mostro
una puntuacion de 0.80 para las debilidades por lo que, se puede interpretar que
la empresa cuenta con mas fortalezas para emplear los canales de distribucion

e implementar la satisfaccion del cliente tanto interno como externo.
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Matriz de Evaluacion de los Factores Externos

Con respecto, a la evaluacion de la matriz EFE de Novedades Katty, estos

fueron obtenidos por medio de los principales hallazgos de los instrumentos que

permitieron explicar las oportunidades y amenazas.

Importancia | Clasificacion
Factores externos claves » » Valor
Ponderacion | Evaluacion
Oportunidades
1 | Introduccién de nuevos disefios. 15% 4 0,6
2 | Gran demanda laboral. 10% 3 0,5
3 | Ofertas y descuentos en dias festivos. 15% 4 0,15
4 | Crear una tienda virtual con los productos
10% 4 0,8
gue hay en stock.
Amenazas
1 | Aparicion de nuevas empresas
_ 15% 2 0,10
competidoras.
2 | Situacion econémica del pais. 10% 1 0,3
3 | Oferta por parte de los competidores. 15% 2 0,6
4 | Incremento de impuestos. 10% 1 0,2
TOTAL 100% 3,25

En la matriz externa de Novedades Katty mostré una puntuacion de 2.05

para las oportunidades de sus actividades en el rubo vidriero, sin embargo,

mostré una puntuacion de 1.2 para las amenazas por lo que, se puede interpretar

que la empresa cuenta con mas oportunidades para emplear los canales de

distribucién e implementar la satisfaccion del cliente tanto interno como externo.
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Analisis FODA

Se plantearon estrategias mediante el analisis de los factores internos y externos identificados previamente de la vidrieria

Novedades Katty, en el departamento de Piura. A continuacion, se detallaron:

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS (F)
1. Contar con el personal adecuado
2. Equipo de trabajo de calidad
(maquinas)

3. Ubicacion estratégica (mercado de
Piura)

4. Ambiente agradable

DEBILIDADES (D)
1. Falta de planificacion estratégica
2. Espacio reducido del local
3. Entregas de productos impuntuales
4. Contenido en sus redes sociales es

irrelevante

OPORTUNIDADES (O)
1. Introduccion de nuevos disefios
2. Gran demanda laboral
3. Ofertas y descuentos en dias
festivos.
4. Crear una tienda virtual con los

productos que hay en stock

ESTRATEGIAS FO

Implementar nuevas maquinas con el
personal idéneo para el correcto uso,
introduciendo nuevos disefios para la
atencion del cliente con ofertas vy

promociones reforzando el canal
tradicional.

(F2,F1,01,03)

ESTRATEGIAS DO

Mejorar la planificacion dentro de la
organizacion para obtener una mayor
rentabilidad, haciendo uso de sus redes
sociales mejorando el canal digital para
llamar la atencién de los futuros clientes.

(D1,D4,02,03)
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AMENAZAS (A)

1. Aparicibn de nuevas empresas
competidoras

2. Situacion econémica del pais

3. Oferta de

competidores

por  parte los

4. Incremento de impuestos

ESTRATEGIAS FA

Brindar  constante  capacitacion  al
personal contando con maquinas de
calidad implementando el canal

automatizado para obtener la preferencia
del cliente frente a la competencia.
(F1,F2,A1,A3)

ESTRATEGIAS DA

Controlar los procesos de distribucion de
los productos, accediendo a nuevas
estrategias introduciendo un nuevo canal
de distribucidon para brindar promociones
gue permitan atraer nuevos clientes y
aumentar las ventas.

(D3,D1,A3,A2)

Elaborado por la autora.
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Estrategia FO: Implementar nuevas maquinas con el personal idéneo para el
correcto uso, introduciendo nuevos disefios para la atencion del cliente con

ofertas y promociones reforzando el canal tradicional.

a. Descripcion
Para implementar nuevas maquinas a la vidrieria es necesario contar con
el personal idoneo para que le de el uso correcto de ellas, dicho esto una
pequefia falla pueda ocasionar un accidente o si no entregar un pedido con las
medidas o disefio incorrecto, para ello Novedades Katty introducira nuevos
disefios para llamar la atencién del cliente con diferentes ofertas y promociones

reforzando el canal tradicional.

b. Metas

Lograr implementar nuevas maquinas en un 30%

Lograr la captacion de nuevos clientes en un 70%

c. Tacticas

Generar la implementacion de nuevas maquinas a la empresa

Generar una mayor clientela

d. Programa Estratégico
Implementar nuevas maquinas con el personal idoneo para el correcto
uso, introduciendo nuevos disefios para la atencion del cliente con ofertas y
promociones reforzando el canal tradicional. Esta estrategia se realizara a partir
del mes de enero hasta el mes de febrero del afio 2024, dedicado cada periodo
de tiempo a un conjunto especifico de actividades. El propdsito es implementar
las nuevas maquinas que le faltan a la empresa para que asi puedan disefar

nuevos disefos para la captacion de nuevos clientes.
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e. Cronograma de actividades

Periodo Enero Febrero
Actividades 1 2 3 4 1 2 3 4

O1. Coordinacion con el
administrador de la

empresa.

02. Diseflar nuevos

diserios.

0O3. Brindar ofertas vy

promociones.

f. Costos

cad. Detalle Cant. Cc.u C.T
11 Servicios S/. 3,400 .00
1.1.1 Energia eléctrica Mes 600.00 S/. 600.00
1.1.2 Local Mes 1500.00 S/. 1,500.00
1.1.3 Especialista Mes 1300.00 S/. 1,300.00
1.2 Materiales S/. 3,600.00
121 Lijadora eléctrica 2 700.00 S/. 1,400.00
1.2.2 Corta 6valos 2 600.00 S/. 1,200.00
1.2.3 Compases para vidrios | 2 500.00 S/. 1,000.00

Costo de la estrategia: S/. 7,000.00
g. Viabilidad

La empresa Novedades Katty cuenta con los recursos financieros para
hacer abasto de los servicios y materiales que requiere la empresa para asi llevar
a cabo dicha estrategia basada en implementar nuevas maquinas con el
personal idéneo para el correcto uso, introduciendo nuevos disefios para la
atencion del cliente con ofertas y promociones reforzando el canal tradicional, la

cual tiene un costo de S/. 7000.00 para dicha ejecucion.
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h. Mecanismo de control

Nuevas maquinas
Personal idéneo

Nivel de captacion de clientes

Estrategias DO: Mejorar la planificacion dentro de la organizacién para obtener
una mayor rentabilidad, haciendo uso de sus redes sociales mejorando el canal

digital para llamar la atencion de los futuros clientes.

a. Descripcion
Con respecto a la estrategia de mejorar la planificacion dentro de la
organizacion para asi poder obtener una mayor rentabilidad, haciendo uso de
sus redes sociales para a si mejorar el canal digital lamando la atencion de los
futuros clientes, dicho esto Novedades Katty debera ver como una oportunidad
las redes sociales ya que hoy en dia es un canal muy usado y accesible por

muchas personas para facilitar la compra y pedido del producto.

b. Metas

Mejorar la planificacion organizacional en un 60%

Mejorar la competitividad en un 40%

c. Téacticas

Originar estrategias de captacion de nuevos clientes

Impulsar un buen comportamiento organizacional
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d. Programa Estratégico
Para la estrategia mejorar la planificacién dentro de la organizacién para
obtener una mayor rentabilidad, haciendo uso de sus redes sociales mejorando
el canal digital para llamar la atencion de los futuros clientes. Esta estrategia se
realizara a partir del mes de enero hasta el mes de abril del afio 2024 con el
propdésito de mejorar la planificacion organizacion y la competitividad, haciendo

uso de las redes sociales como un nuevo canal de distribucion.

e. Cronograma de actividades

Periodo Enero Febrero Marzo Abril

Actividades 112|341 2|3|/4(1|2|3|4|1|2]| 3

O1. Coordinar con
el administrador de
la tienda.

02. Realizar
promociones por

redes sociales.

(OX} Implementar

estrategias de para

captar nuevos
clientes.
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f. Costos

Cad. Detalle Cant. C.U C.T
1.1 Servicios S/. 2,200 .00
111 Energia eléctrica Mes 600.00 S/. 600.00
1.1.2 Local Mes 1500.00 S/. 1,500.00
1.13 Internet Mes 100.00 S/. 100.00
1.2 Materiales S/. 3,500.00
121 Laptop 1 2300.00 S/. 2,300.00
1.2.2 Céamara 2 1200.00 S/. 1,200.00

Costo de la estrategia: S/. 5,700.00

g. Viabilidad

La empresa Novedades Katty cuenta con los recursos financieros para
hacer abasto de los servicios y materiales que requiere la empresa para asi llevar
a cabo dicha estrategia basada en mejorar la planificacion dentro de la
organizacion para obtener una mayor rentabilidad, haciendo uso de sus redes
sociales mejorando el canal digital para llamar la atencién de los futuros clientes,

la cual tiene un costo de S/. 5700.00 para dicha ejecucion.

h. Mecanismo de control

Mejorar la planificacion dentro de la organizacién

Accediendo a una ventaja competitiva
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Estrategia FA: Brindar constante capacitacion al personal contando con
maquinas de calidad implementando el canal automatizado para obtener la

preferencia del cliente frente a la competencia.

a. Descripcion

Para poder brindar constante capacitacion al personal la empresa tendra
siempre al personal informado de los nuevos disefos, también de los nuevos
métodos de pago que tiene que afadir la empresa dicho esto se implementara
el canal automatizado ya que es una manera eficiente y directa en la cual
Novedades Katty puede captar las operaciones de venta de la empresa, donde
pasan de manera directa a los fondos monetarios, ya que asi es una forma mas
segura donde la empresa toma menos riesgo al efectuar las cobranzas asi poder

obtener la preferencia del cliente frente a la competencia.

b. Metas

Mantener al personal capacitado un 50%
Anadir los nuevos métodos de pago un 30%

Poder satisfacer a los clientes un 20%

c. Tacticas

General que el personal este siempre capacitado
Mantenerse al dia de las nuevas tendencias como los métodos de pago

Generar fidelizaciéon por parte de los clientes

d. Programa Estratégico
Para la estrategia de brindar constante capacitacion al personal contando
con maquinas de calidad implementando el canal automatizado para obtener la
preferencia del cliente frente a la competencia. Esta estrategia se realizara a

partir del mes de febrero hasta el mes de marzo del afio 2024, con el propdsito
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de mantener al personal altamente capacitado de lo nuevo de la empresa y
también del uso correcto de los diferentes métodos de pago para asi lograr la

preferencia de los clientes.

e. Cronograma de actividades

Periodo Febrero Marzo

Actividades 1 2 3 4 1 2 3 4

O1. Coordinacion de la
actividad con el

administrador

02. Capacitar al

personal

03. Afnadir los nuevos

métodos de pago

f. Costo
cad. Detalle Cant. Cc.u C.T
1.1 Servicios S/. 2,200 .00
1.1.1 Energia eléctrica Mes 600.00 S/. 600.00
1.1.2 Local Mes 1500.00 S/. 1,500.00
1.1.3 Internet Mes 100.00 S/. 100.00
1.2 Materiales S/. 200.00
121 Sistema POS inalambrico | 1 150.00 S/. 150.00
1.2.2 Pago mediante link 1 50.00 S/. 50.00
Costo de la estrategia: S/. 2,400.00
o%%® INVESTIGA
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g. Viabilidad
La empresa Novedades Katty cuenta con los recursos financieros para
hacer abasto de los servicios y materiales que requiere la empresa para asi llevar
a cabo dicha estrategia basada en brindar constante capacitacién al personal
contando con maquinas de calidad implementando el canal automatizado para
obtener la preferencia del cliente frente a la competencia, la cual tiene un costo
de S/. 2400.00 para dicha ejecucion.

h. Mecanismo de control

Nivel de capacitacion

Nivel de calidad

Estrategias DA: Controlar los procesos de distribucion de los productos,
accediendo a nuevas estrategias introduciendo un nuevo canal de distribucion
para brindar promociones que permitan atraer nuevos clientes y aumentar las

ventas.

a. Descripcion

Para poder controlar los procesos de distribucion de los productos la
empresa accedera a nuevas estrategias introduciendo un nuevo canal de
distribucion para poder brindar promociones que permitan atraer nuevos clientes
de esta forma se aumentara las ventas. Dicho esto, se implementara un nuevo
canal de distribucion que sea factible para la empresa ya que a su vez facilita y
pone en contacto al fabricante con los consumidores para que asi la empresa
consiga ampliar su mercado y competir con otra marca, logrando atraer mas

clientes con nuevas estrategias brindando promociones.

b. Metas

Acceder a nuevas estrategias en un 50%
Aumentar las ventas en un 30%
Brindar promociones un 20%
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c. Tacticas

Generar promociones al cliente dependiendo de la campana

Promover las nuevas estrategias

d. Programa Estratégico
Para la estrategia de controlar los procesos de distribucion de los
productos, accediendo a nuevas estrategias introduciendo un nuevo canal de
distribucion para brindar promociones que permitan atraer nuevos clientes y
aumentar las ventas. Esta estrategia se realizara a partir del mes de enero hasta
el mes de abril del ano 2024, con el propdsito de acceder a nuevas estrategias

para asi brindar promociones que sea mas atractivo para cliente.

e. Cronograma de actividades

Periodo Enero Febrero Marzo Abril

Actividades 123|412 |3|4(1/2|3 41|23

O1l. Coordinacion
con el administrador

de la empresa

02. Implementar

nuevas estrateg ias

03. Afadir un
nuevo canal
proponiendo

objetivos en las
ventas para atraer

mas clientes
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f. Costo

Cad. Detalle Cant. C.U C.T
1.1 Servicios S/. 2,200 .00
111 Energia eléctrica Mes 600.00 S/. 600.00
1.1.2 Local Mes 1500.00 S/. 1,500.00
1.13 Internet Mes 100.00 S/. 100.00
1.2 Materiales S/. 2,300.00
121 Laptop 1 2300.00 S/. 2,300.00

Costo de la estrategia: S/. 4,500.00
g. Viabilidad

La empresa Novedades Katty cuenta con los recursos financieros para
hacer abasto de los servicios y materiales que requiere la empresa para asi llevar
a cabo dicha estrategia basada en controlar los procesos de distribucién de los
productos, accediendo a nuevas estrategias introduciendo un nuevo canal de
distribucion para brindar promociones que permitan atraer nuevos clientes y

aumentar las ventas, la cual tiene un costo de S/. 4500.00 para dicha ejecucion.

h. Mecanismo de control

Nivel de procesos de distribucién

Nivel de nuevas estrategias
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Resumen de las estrategias y costos

Estrategias Propuestas

CT

FO

Implementar nuevas maquinas con el personal
idéneo para el correcto uso, introduciendo nuevos
disefios para la atencion del cliente con ofertas y

promociones reforzando el canal tradicional.

S/. 7,000.00

DO

Mejorar la planificacion dentro de la organizacion
para obtener una mayor rentabilidad, haciendo
uso de sus redes sociales mejorando el canal
digital para llamar la atencion de los futuros

clientes.

S/. 5,700.00

FA

Brindar constante capacitacion al personal
contando con maquinas de calidad
implementando el canal automatizado para
obtener la preferencia del cliente frente a la

competencia.

S/. 2,400.00

DA

Controlar los procesos de distribucion de los
productos, accediendo a nuevas estrategias
introduciendo un nuevo canal de distribucion para
brindar promociones que permitan atraer nuevos

clientes y aumentar las ventas.

S/. 4,500.00

Costo Total

S/. 19,600.00

Evaluacién de beneficio y costo ecolégico

los ingresos menos egresos del periodo anual 2021 hasta el ano 2023 de la
empresa Novedades Katty del departamento de Piura, para asi poder indicar si
se dispone de los recursos financieros y econdmicos para poder poner en

Analizando la evaluacion del beneficio del costo, se debe tener en cuenta

marcha cada una de las estrategias. A continuacion, se fundamenta:
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Ingresos y Egresos de Novedades Katty

Detalle 2022 2023 2024
Ingresos S/. 360,000.00 S/. 540,000.00 S/. 576,000.00
Egresos S/. 140,000.00 S/. 210,000.00 S/. 220,000.00
(Ing-Egr) S/. 220,000.00 S/. 330,000.00 S/. 356,000.00

Elaboracion propia

En cuanto al margen de utilidad que represento los datos econdmicos y
financieros de la empresa Novedades Katty, mostro para el periodo del afio 2022,
un valor de S/. 220,000.00, con respecto para el afio 2023 se espera que el PBI
renueve con un crecimiento de 3,5%, por ello se mostré un margen de ganancia
de S/. 330,000.00. Para el periodo del afio 2024 se mantiene con una tasa de
3,5%, teniendo en cuenta sus ingresos un valor de S/. 576,000.00 y sus egresos
un valor de S/. 220,000.00, por ello se estima un margen de ganancia estimada

para el proximo afo de S/. 356,000.00.

Evaluacion del beneficio sobre costo

Detalle Valores
Beneficio S/. 780,280.00
Costo S/. 450,168.00
B/C 1.73

En cuanto al beneficio sobre el costo (B/C), permite inferir que por cada
S/. 1.00 de inversion, se obtendra una recuperacion de S/. 1.7 lo cual demuestra
que la aplicacion de las estrategias esta relacionada con realizar una estrategia
basada en fortalecer el canal tradicional, diagnosticar una estrategia basada en
mejorar el canal digital y evaluar una estrategia basada en implementar el canal
automatizado esto demuestra que la empresa Novedades Katty en el
departamento de Piura dispone de los recursos econdémicos como financieros

para cubrirlos costos que se requieren para la ejecucién durante el periodo 2024.
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