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RESÚMEN

En la actualidad los canales de distribución es un factor que incluye un conjunto de estrategias,

procesos y actividades necesarias para llevar los productos desde el punto de fabricación hasta el

lugar en el que esté disponible para el cliente final (consumidor u usuario industrial) Las

empresas puedan desarrollar los canales de distribución de forma directa o a través de

intermediarios. Kotler y Armstrong (2008). La empresa Makita Perú S.A., es un intermediario de la

empresa Japonesa Makita Corporation, importando y distribuyendo sus productos (herramientas

eléctricas industriales) al sector industrial local, abarcando áreas de metalmecánica, madera,

minería, construcción, desarrollo forestal y jardinería; ofreciendo productos de calidad, con la más

avanzada tecnología, confiables y duraderas.

El objetivo general dentro de la presente tesis es determinar el nivel de los canales de distribución

en la empresa Makita Perú S.A., de igual manera esta tesis estudia y toma en cuenta las

actividades de servicio, intermediarios de marketing, compañías de distribución física e

intermediarios financieros.

Dentro de los objetivos específicos entrelazamos la determinación de las dimensiones en el

proceso de investigación que se llevó a cabo entre los colaboradores de la empresa Makita Perú

S.A. en el departamento de logística teniendo como muestra 30 colaboradores entre la cuales se

encuentra personal de las áreas de Comercial, Canal de distribución, Servicio Técnico y Comercio

Exterior, quienes son los integran el grupo humano que trabaja dentro de las instalaciones de la

empresa.

La metodología que llegó a utilizar la presente tesis fue el método de investigación descriptiva

porque a través de ella se buscó analizar la problemática y contrastar las opiniones de la muestra

siendo como resultados, positivos, recomendables y con una fuerte confiabilidad como nos

muestra el resultado final mediante el alfa de Cronbach (0.846), que permitió la discusión,

conclusión y recomendación.

Palabras clave: Canales de distribución.
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ABSTRACT

Nowadays, the distribution channels ¡t is a factor that includes a set of strategies, processes and

necessary activities to take the products from the point of manufacture to the place that is

available for the final Client (consumer or industrial user) the companies could develop the

distribution channels of direct form or across intermediaries. Kotler y Armstrong (2008). The

company Makita Perú S.A. is an intermediary of the Japanese company Makita Corporation,

importing and distributing their products (eléctrica! industrial tools) for the industrial local

segment, including areas of metal, wood, mining industry, construction, forest development and

gardening; offering quality products, with the most advanced technology, reliable and lasting.

The main object in the present thesis is determine the level of the distribution channels in the

company Makita Perú S.A., the same way this thesis studies the dimensions which are the

activities of Service, intermediaries of marketing, companies of physical distribution and financial

intermediaries.

In the specific objects are interlace the determination of the dimensions in the process of

investigation that was carried out between the collaborators of the company Makita Perú S.A. in

the department of logistics taking 30 collaborators as a sample between which one finds the area

Commercial, Channel of distribution, Technical Service and International business, who are

intégrate the human group that works inside of the company.

The methodology to uses in the present thesis was the method of descriptivo investigation

because across it, can to analyze the main and specific problems and to confirm the opinions of

the sample like results, positive, advisable and with a strong reliability like us it shows the final

result by means of Cronbach's alfa (0.846) it try to discussion, conclusión and recommendation.

Key terms: Distribution Channels.
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