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Resumen

La siguiente investigacion de tipo aplicada que tuvo como objetivo poder analizar
el Delivery como estrategia comercial y su influencia para el incremento de la
productividad en las empresas del rubro comercial del distrito de Huamachuco
2020. Con respecto al disefio e investigacion que se desarrollé para dicho trabajo
fue un disefo no experimental transversal.

La poblacién con la que se trabajo estuvo conformada por 3248 propietarios y/o
administradores de empresas del rubro comercial inscritas ante registros
publicos de la Municipalidad Provincial de Huamachuco, de los cuales se obtuvo
una muestra de 345 propietarios y/o administradores de empresas del rubro
comercial, a los cuales se les realizo una encuesta para obtener informacion
acerca de lo planteado en esta investigacion. Para la recoleccién de datos se
bas6 en un el método de aplicacion de una encuesta la cual estaba formulada
abarcar ambas variables en estudio, esta encuesta consto de 8 items para cada
variable la cual fue de tipo Likert, en la cual tuvo como opciones de respuesta
desde (1) nuca hasta (5) siempre. Dicha encuesta fue validada por expertos en
la rama, quienes hicieron un andlisis de dicho instrumento, para luego dar la
aprobacion correspondiente de las preguntas plasmadas en dicha encuesta.

La confiabilidad del instrumento se obtuvo mediante la aplicacion de una prueba
piloto a los propietarios y administradores de las empresas del rubro comercial
del Distrito de Huamachuco, posteriormente se aplic6 segun el Alfa de Cron
Bach, teniendo un resultado positivo en la correlacion de las variables en estudio.
Para el analisis de los datos obtenidos se utilizo el software Excel.

Palabras claves:

Delivery, Productividad y Desarrollo comercial



Abstrac
The following applied research aimed at analyzing Delivery as a commercial

strategy and its influence on increasing productivity in companies in the
commercial area of the district of Huamachuco 2020. With respect to the design
and research that was developed for this work, it was a non-experimental

transversal design.

The population we worked with was made up of 3248 owners and/or managers of
commercial enterprises registered in the public records of the Provincial
Municipality of Huamachuco, from which a sample of 345 owners and/or
managers of commercial enterprises was obtained. For the collection of data it
was based on a method of application of a survey which was formulated to cover
both variables under study, this survey consisted of 8 items for each variable which
was of the Likert type, in which it had as response options from (1) never to (5)
always. This survey was validated by experts in the field, who analyzed the

instrument and then gave their approval to the questions included in the survey.

The reliability of the instrument was obtained through the application of a pilot test
to the owners and managers of companies in the commercial area of the District
of Huamachuco. It was later applied according to Cron Bach's Alpha, having a
positive result in the correlation of the variables under study. The Excel software

was used for the analysis of the data obtained.

Keywords: Delivery, Productivity and Business Development.
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. Introduccién

El rol que cumplio el servicio de delivery fue una estrategia bien
implementada para lograr una mayor productividad en los negocios del
rubro comercial de la ciudad de Huamachuco, ya que les permitié obtener
mejores ingresos econdmicos y esto se vio reflejado en la rentabilidad que
se generaba, ademas de fortalecer este medio de atencidon al cliente
brindandoles asi una mejor interconexion.

Desde hace un tiempo seguimos encontrandonos en vueltos en un
problema social que esta afectando a nivel mundial como lo es la llegada
de la pandemia del CORANAVIRUS o conocido como COVID 19, la cual
ah afectando de manera rapida y violenta la salud de las personas, asi
como también la economia de todos los paises a nivel mundial. Esta
situacién estd equiparando todos los recursos de un pais entero para
poder tomar las medidas necesarias y asi poder de alguna manera
controlar este virus que nos aqueja, es por ello que el estado peruano
necesita la colaboracion del gobierno regional, entidades publicas y todos
los sectores econdémicos del pais, buscando el compromiso y efectividad
en cuanto a las medidas estratégicas que se tiene que plantear, ejecutar
e implementar, para que asi se pueda administrar bien los recursos
necesarios y estos sean en beneficio de la poblacion; y a su vez tenga la
participacion correspondiente por parte de los ciudadanos para el
cumplimento de las medidas u reglas impuestas por el estado, ya que el
numero de personas contagiadas va en aumento, hoy en dia esta vigente
la declaracién del estado de emergencia en el que se encuentra el Perq,
donde se restringe el derecho a la libertad de reunion y la del libre
transito en todo el Pais, medida que se adoptar mediante el aislamiento
e inmovilizacién social obligatoria, medida que se ampara en el capitulo
IV, Articulo 137 de nuestra Constitucién Politica del Peru.

Unas de las medidas de seguridad que fue decretada por el estado, es
el aislamiento social obligatorio, o que de alguna manera nos limita
a circular por las calles con normalidad y de manera cotidiana sin haber
solicitado previamente un pase laboral, la cual solo estaba habilitada

para los colaboradores de algunas empresas u organizaciones segun el



giro del negocio, permitiéndoles que puedan dar prestaciones de bines o
servicios esenciales, tales como el abastecimiento de alimentos,
medicinas, establecimientos y centros de salud, energia eléctrica,
telecomunicaciones, limpieza y recojo de residuos solidos, entre algunos
més, medida que va en relacion con la inmovilizacion social obligatoria,
siendo esta una medida mas restrictiva ya que solo permite la circulacion
del personal estrictamente necesario definidos en el Decreto Supremo
044-2020-PCM

Por otra parte el sector comercial es uno de los principales sectores que
ayuda, que los pueblos en vias de crecimiento puedan llegar a alcanzar
sus metas de desarrollo. Por otro lado este sector impulsa la inversién,
promueve el empleo e intensifica el comercio lo cual ayuda
significativamente en el incremento de ingresos, por ende mejora la
calidad de vida de los ciudadanos, permitiéndoles que puedan acceder a
los servicios basicos. Las diversas empresas comerciales de alimentos
como bodegas, minimarkes que se dedican a la comercializacién de
alimentos e insumos de primera necesidad se encuentran en un estado
incierto ya que con todas estas medidas de seguridad impuestas por el
estado peruano, estan teniendo problemas en la demanda de sus
productos y como consecuencia de estos los casi nulos ingresos que
estan teniendo por ventas. Otro problema que les agqueja es que ya se
pusieron restricciones por un tiempo indeterminado lo que les vuelve
mucho mas vulnerables, por el hecho que necesitan rotar sus productos,
unos mas que otros por el tema de su caducidad o por el pago mismo del
establecimiento, pero sobre todo es que se sienten en la necesidad de
implementar medidas u estrategias de adaptacion ante este
acontecimiento que se viene dando.

Este acontecimiento amenaza con rudeza para los pequefios, medianos
y grandes negocios ya que se esta viendo una pérdida significativa en
cuanto al volumen en sus ventas, el deterioro del capital de trabajo y
financiero, una baja productividad y problemas de liquidez por un periodo
indeterminado, provocados por las restricciones que se han establecido
ante esta pandemia, por un lado estan los comerciantes que quieren que

Sus negocios sigan abierto el mayor tiempo posible ya que para muchos



es el unico sustento familiar e ingreso econémico con el que cuentan es
por ello la preocupaciéon que estan teniendo ante este problema, pero por
otro lado son conscientes de que deben priorizar la salud de su entorno
familiar. Otro factor que le juega en contra a estos negocios es el estado
de emergencia e inmovilizacién social que se est4d adoptando como
medida de seguridad para disminuir el nivel de probabilidades de
contagios, la cual los hace mucho mas vulnerables ya que hay poca
movilizacion social, lo que es un indicador importante para que estas
puedan generar ventas de sus productos o servicios.

Cada empresa o0 negocio tiene como finalidad brindar un tipo de servicio
gue satisfaga las expectativas y necesidades del publico a la cual estan
dirigidas y que a su vez les genere una utilidad, es por ello que estas
deben estar preparadas para implementar cualquier cambio que se
necesite para poder llegar a su publico objetivo, a un presentandose
situaciones inesperadas.

Una definicion relevante de este término u concepto sobre estrategia es
gue es una secuencia integrada de actividades con el objetivo de alcanzar
metas previamente definidas, utilizando eficientemente los recursos para
aportar en la estrategia competitiva y esta sea constante en generar
ingresos positivos para la empresa u negocio llevando sus productos o
servicios al mercado sin que se pierdan en el tiempo u ante un algun
acontecimiento (Karol; s.f 19)

Se tiene que tener en cuenta que los escenarios no seran igual para todos
los sectores econdmicos ya que cada uno de estos dependen de la
evolucioén de la enfermedad y sobre todo de las medidas de control que
han estableciendo los diferentes gobiernos.

La enfermedad podria estar contenida por lo que sera dificil poder predecir
el tiempo exacto que esta va a permanecer amenazante, pero que se esta
estudiando adoptar una politica gradual de desconfinamiento.

Vamos a entrar en recision y una recesion con pandemia nunca lo hemos
vivido, por lo que no se tiene la estrategia concreta para actuar y si no se
debe plantear de un nuevo posible brote. (Innovaciones KPMG, 2020).
Llegando asi a formularnos una interrogante que nos va a ayudar a dar

un mayor enfoque para esta investigacion, la cual estd definida de la



siguiente manera, ¢De qué manera influye el Delivery como estrategia
comercial para el incremento productivo en empresas del rubro
comercial - Huamachuco 20207

La siguiente investigacion juega un rol muy importante ya que nos
permitira conocer lainfluencia del Delivery como estrategia comercial para
el Incremento productivo en empresas del rubro comercial - Huamachuco
2020. Donde los resultados que se obtengan de dicha investigacion
serviran para contribuir en la busca de nuevas estrategias de trabajo y
cudles serian los métodos de adaptacion ante las diferentes situaciones

gue se presente para el rubro comercial

Se entiende que la importancia de la justificacion es poder acreditar los
fundamentos encontrados; es decir, mostrar con pruebas claras o
motivos especificos el porqué del desarrollo de una investigacion.
Realizandose con propdésitos bien estructurados, los cuales tienen que
ser lo suficientemente persuasivos para presentar las causas, motivos
y/o razones que las causas, motivos 0 razones que acrediten su
realizacion. (Sergio Puga, 2015)

Por este motivo, la presente investigacion se justifica y fundamenta en
poder brindar conceptos de estrategias comerciales que les permita a los
microempresarios a poder impulsar el desarrollo del comercio, para la
mejora de sus ventas e ingresos econémicos A su vez se entiende la
preocupacion por adoptar nuevas estrategia que les ayude a subsistir en
el mercado.

Por otra parte se justifica mediante el contexto de las principal funciones
de los diversos tipos de empresas 0 negocios, ya sean pequeias,
medianas o grandes, cuyo objetivo de su gestién comercial es de controlar
el adecuado manejo de esta, con un rol de tareas tales como participacion
en el mercado, el incremento de las ventas, la mejorar de los procesos
operativos, satisfaccion del cliente, las cuales deben estar orientadas a
generar mayor productividad, que lleve al mantenimiento y crecimiento
comercial. Las PYMES del rubro comercial del distrito de Huamachuco, la
cual viene siendo el objetivo primordial de esta investigacion, no pueden

guedar afuera de estas diferentes estrategias de la administracion



moderna, ya que hoy en dia nos encontramos ante una inmovilizacién
social obligatoria, la que nos limita al libre transito y al desarrollo de
nuestras actividades cotidianas a la que estdbamos acostumbrados. Si
bien es cierto en el siguiente proyecto de investigacion a desarrollar busca
analizar el delivery como herramienta comercial para el crecimiento
economico en el rubro comercial del distrito de Huamachuco, se busca de
alguna manera explicar el beneficio comercial y econdmico de esta
herramienta, tratando de que las empresas se puedan adaptar a un
modelo de negocio innovador, mediante un nuevo canal de
comercializacién que les permita llegar a los consumidores para que estas
puedan ofrecer y comercializar sus productos y asi puedan afrontar el
estado de emergencia en el que nos encontramos ante la llegada de la
pandemia del CORONAVIRUS (COVID-19) y sobre todo el de respetar

las reglas y medidas de seguridad impuestas por el estado peruano.

Por otro lado esta el aporte o incremento de estudios tedricos sobre las
herramientas o estrategias comerciales, en este caso la venta por delivery
en uno de los principales sectores econdmicos como es el rubro
comercial, permitiendo asi procesar informacion sobre las diferentes tipos
de teorias que se manejan en base a la gestion comercial, donde se les
permitird a las empresas o0 negocios a aprovechar las oportunidades que
les ofrece esta herramienta, para posteriormente implementar dichas
estrategias y asi puedan aportar al desarrollo y a la mejora continua.
Continuando con la investigacion se dio a conocer el objetivo general el
cual se planted en: Determinar la influencia del Delivery como
estrategia comercial para el incremento productivo en las empresas del
rubro comercial - Huamachuco 2020. Seguidamente también se dio a
conocer los objetivos especificos que se plantearon para dicha
investigacion, el primer objetivo especifico fue Identificar los niveles de
las dimensiones del delivery como estrategia comercial en las empresas
comerciales - Huamachuco, como segundo objetivo especifico fue
Identificar los niveles de aceptacion de las dimensiones de la
productividad en las empresas del rubro comercial - Huamachuco 2020.

El tercer objetivo especifico es Determinar la relacion entre el Delivery



como Estrategia Comercial y las dimensiones de la productividad en las
empresas del rubro comercial — Huamachuco 2020.

Con relacion a la hipotesis se plante6 la siguiente; El Delivery como
estrategia comercial influye de forma directa en el incremento productivo

en las empresas del rubro comercial - Huamachuco 2020.



II. Marco Tebdrico

Para la siguiente investigacion se examino diferentes trabajos previos, de los
cuales se eligio los més resaltantes y cercanos al tema de investigacion con el

gue se esta trabajando

Fernandez (2015) en su investigacion que lleva por titulo:

“Programa de capacitacion y mejoramiento de la Gestion de las tiendas
0 bodegas de la Ciudad de Huamachuco, 2015. En el cual se propuso
un programa en base a temas sobre gestion, calidad de servicio, valor
agregado y buen funcionamiento comercial en bodegas y tiendas. Esta
investigacion tiene un disefio descriptivo asi como también se utilizaron
el método analitico deductivo-sintético y las técnicas desarrolladas
fueron la persuasion directa, analisis y revision de documentos, y por
ultima la aplicacion de una encuesta. Resultando que el total de los
duefios u encargados de los diferentes negocios no tienen bien claro
puntos basicos sobre gestion de un negocio, desconocen temas sobre
contabilidad, trato y fidelizacion de clientes, marketing, los cuales
fueron motivo de preocupacién para plantear un plan de capacitacion,
teniendo como resultado que su programa de capacitacion va a permitir
aportar a la mejora continua en tanto al crecimiento de su negocio asi

como ala gestion de las tiendas y bodegas de la ciudad de Huamachuco.

Silva (2019) en su investigacion sobre:

“El Servicio Delivery como Base-incremento de la Productividad de la
tienda McDonald’s, Pershing 2019, cuyo objetivo principal de su trabajo
se baso en determinar la Influencia del Delivery en la Productividad de
McDonald’s. Desarrollando un tipo de metodologia Hipotético-Deductivo,
utilizando un disefio transversal — no experimental y de tipo aplicada. La
poblacion que conformo esta investigacion estuvo constituida por 56
trabajadores de empresa de Fast Food McDonald’s. Como resultado
después de procesar los datos y analizar las respectivas

interpretaciones, arrojo que la correlacion del delivery en la productividad



tuvo un resultado de 0.919, y con un nivel de significancia de 0.000 lo
cual confirma la hipotesis. Por lo tanto se concluye que el delivery influye
positivamente en la productividad, ya que al implementar dicha
estrategia, este segmento logra aumentar la participacion en el mercado,
mayor beneficio econdmico e incrementa las actividades de una

empresa.

Saavedra (2018) en su investigacion que lleva como titulo:

“Productividad Operativa de la Gestion de ventas por Delivery en una
empresa de Fas Food en Jesus Maria, 2018, la cual trata de dar
respuesta a una probleméatica que se encontré dentro de uno de los
locales de esta cadena de Fas Food, la cual se tuvo como objetivo
determinar la productividad operativa de la gestion de venta por delivery
de dicha empresa. Para la presente investigacion se ejecuté una cadena
de pasos donde se detalla la real problematica enfocada a analizar la
productividad de dicha empresa. Su poblacion de estudio fue de 26172
pedidos, teniendo como muestra 8962. Llegando a la conclusién que si
se puede cumplir los objetivos siempre y cuando se tenga un mayor
énfasis en el disefio de las estrategias a ejecutar con la herramienta de

venta por delivery.

Merado (2016) en su tesis que lleva por titulo:

“La Relacion del Crecimiento Empresarial del Sector Comercial y el Nivel
de Calidad de Vida de los trabajadores del Sector Comercial en el
Distrito de Tacna, 2015. La relacion del crecimiento empresarial del
sector comercial y el nivel de calidad de vida de los trabajadores del
sector comercial, del distrito de Tacna, 2015”. El cual se planteo
determinar la relacion de las variables presentadas, el tipo de
investigacion es aplicativa-descriptiva, ya que se quiere conocer el
crecimiento comercial e implicancia en la calidad de vida de los
trabajadores. Se obtuvo una muestra de 73 empresas las que

desarrollan actividades comerciales, las cuales fueron seleccionadas de



una poblacion total de 2064 empresas. Se aplicé un instrumento de
recoleccion de datos que fue una encuesta la cual fue luego procesada
por medio de un software estadistico, SPSS 21 dandole un analisis e

interpretacion a los diferentes datos obtenidos.

Hurtado (2018) con su investigacion basada en el:

‘“Impacto del Know-How en el desarrollo comercial de las MYPES del
sector comercio de la provincia de Tacna, 2018. Donde se planted
la siguiente problemética que fue hallar ¢ Cual es el impacto del Know-
How en el desarrollo comercial? La cual el principal objetivo fue
determinar el nivel de impacto de dichas variables, adoptando un trabajo
de investigacién descriptivo, con un disefio de tipo correlacional, se
desarroll6 un muestreo no experimental. Se trabajé con una muestra
de

50 MYPES de la provincia de Tacnha y se aplicé el instrumento de la
encuesta las cuales se dividieron por dimensiones tales como
desempefio, habilidad, valor del consumidor, rentabilidad y participacion
en el mercado. Al final se concluy6 que si se aplica la técnica de Know-

How se podra tener un mayor impacto.

Carrefio (2018) con si investigacion que tiene como titulo:

“Estrategia Comercial y Productividad en la Empresa MASEDI, 2017”.
En dicha investigacién se plante6 como objetivo principal Determinar
cual es la relacién entre la estrategia comercial y la productividad
dentro de la empresa Masedi. La metodologia que se empled para la
siguiente investigacion fue Hipotético deductivo, con un disefio no
experimental y con un nivel descriptivo. El instrumento para recolectar la
informacion fue mediante la aplicacién de un cuestionario, el cual fue
estructurado mediante una escala de tipo Likert. Logrando tener como
resultado que la variable estrategia comercial tiene una relacion muy
directa con la otra variable que es la productividad, lo que para la

empresa es un resultado positivo.



Pizarro (2017) con su investigaciéon basada en:

Otero,

“La caracterizacion de una capacitacion y la competencia de las MYPES,
en el sector comercializacion — rubro venta de abarrotes al por menor en
la Ciudad de Tingo Maria, 2017. El cual tiene como finalidad Describir
ciertas caracteristicas de una capacitacion y determinar el nivel de
competitividad de las MYPES en dicho sector. Lo que influye en que
puedan brindar una mejor atencién, ganar mas experiencia y mejorar en
cuanto a la atencion que brindan, para asi poder satisfacer las
expectativas y demanda provocadas por los consumidores. Ademas les
interesa poder recibir capacitaciones basadas en temas de
estructuracién empresarial, donde puedan establecer y formular bien su
mision y visién, la que les conllevaria a desarrollarse mucho mejor en el
ambito empresarial, satisfaciendo las necesidades de su clientela, para
asi poder establecerse en un segmento concreto dentro del mercado
competitivo. Los dueiios de las microempresas entienden por
competitividad que es el poder de crear una diferencia basada en
brindar un valor agregado al ofrecer sus productos o servicios, ademas
de contemplar conceptos de eficiencia, con el Unico fin de tener un mayor
nivel de satisfaccion en sus clientes, ademas de rentabilizar en mayores

proporciones sus MYPES.

Bolivar y Rincén (2016) realizaron un articulo el cual se basa en:

Comparacion a través del Picking en una tienda con dos alternativas de
entrega en un entorno de Servicio a Domicilio en Supermercados.
Realizada en la Pontifica Universidad Javeriana — Bogota. La temética
gue se trabajo fue la de: Logistica en Ciudad”. En donde nos relatan
gue hay muchas empresas que estan apostando por el comercio
electronico, ya que consideran que por medio de un buen proceso
logistico y de atencion las empresas del rubro que estan haciendo

entregas a domicilio vienen teniendo mas rentabilidad.
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Vazquez y Hernandez (2015) con su investigacion acerca de:

‘pasos para implementar un servicio a domicilio para las pequefias
empresas del sector de comidas rapidas2 desarrollada en la universidad
de Medellin, con su trabajo quisieron dar un alcance teérico para
aguellas empresas de comida rapida que quieren desarrollar o
experimentar este canal de ventas, mostrandoles un manual con los
pasos correspondientes de como se debe implementar dicho canal,
contemplando las diferentes variables que permiten el desarrollo de este
servicio. Concluyendo que para el desarrollo de este canal, se debe
garantizar la calidad del servicio a prestar a sus clientes, ya que de no
ofrecerles un servicio adecuado, las ventas de dichas pequefias
empresas podrian disminuir gradualmente por no satisfacer las

necesidades del cliente.

Garnica L, y Mifio M (2019) con su investigacién que tiene como titulo:

Analisis de la factibilidad para implementar el servicio a domicilio de
Lavadora y Lubricacién de Vehiculos de la pyme Garnica — Guayaquil.
Es un proyecto descriptivo y explicativo con modalidad cuantitativa y
cualitativa; ya que se trata de detallar las expectativas y exigencias de
los clientes, donde se tiene por objetivo proponer la implementacion de
un servicio innovador para el lavado de interiores y lubricado para
vehiculos a domicilio, para aportar en la mejora del servicio, satisfaccion
y el confort de los clientes. La poblacién con la que se trabaj6 esta dicha
investigacion estuvo constituida de 300 clientes, teniendo una muestra
de 169 clientes a encuestar. Los resultados obtenidos fueron: El 73% de
los clientes no le da un mantenimiento adecuado a su vehiculo por el
factor tiempo ya sea por las actividades que se realizan diariamente y el
27% equivale a que a la distancia para acudir a un servicio de lavado
y lubricado y observamos que el servicio a domicilio prefiere con
36,77% que le realicen la lavada exprés y el 30,77% que equivale la

limpieza de interiores. En conclusion, el servicio que se quiere



implementar basado en el servicio de limpieza interiores, exteriores y
lubricado de vehiculo a domicilio es factible el que ofrece al implementar

la Pymes Garnica.

Ponce (2018), con su investigacion sobre:

“La gestion comercial y su influencia en el crecimiento de las PYMES del
sector turistico hotelero de la provincia de Manabi — Ecuador”. La cual
tiene como objetivo Establecer la influencia que tiene la Gestion
Comercial en el Crecimiento de las MYPES, se desarrolld6 una
investigacion descriptiva-correlacional, con un soporte de nivel
estadistico. Para la recoleccion de datos se realizo 246 encuestas a las
MYPES de dicho sector, se aplico la prueba de Alfa de Cron Bach, la cual
valida la confiabilidad del instrumento desarrollado. Teniendo como
resultado la demostracion de la influencia de la gestion comercial sobre
el crecimiento de las MYPES. La técnica de Rho de spearman arrojo
un 0.966 lo cual evidencia el nivel de correlacion positiva, con un grado
de confiabilidad cercano a 1, y esto trata de expresar que al tener mayor
nivel de gestion comercial, mejor seré el crecimiento para las MYPES.

Para esta investigacion se revisaron Teorias que estén relacionadas al tema:

klaric (2018) en el parr. 1,2 y 3 de su libro define que:

El Delivery, consiste en hacer llegar u brindar un bien o servicio hasta la
puerta del hogar, los clientes antes estaba acostumbrados hacer sus
compras en tiendas, bodegas, minimarket, etc. de una forma tradicional
(presencial). Pero en la actualidad las empresas estan creando un valor
mayor y son ellos quienes buscan llegar a los clientes. El fin por el cual
se desea implementar el servicio a Delivery, es porque se quiere generar
una experiencia de un servicio diferente y personalizado para el cliente
y este pueda recibir el servicio desde la comodidad de su hogar, ya que

los clientes valoran mas el esfuerzo que estas empresas tienen para



brindarles un servicio actividades y/o necesidades en cualquier

momento que lo requieran.

Marlin (2017) habla en su articulo sobre:

Plazos de entrega en entrega el mismo dia; traducido como (Delivery
Deadlines in same-day) donde nos dice que hay muchas empresas que
se esfuerzan por ofrecer un servicio que este al nivel de expectativas de
sus clientes y estos se puedan ofrecer en un tiempo menor, un ejemplo
claro es que en SDD realizan un tipo de negocio, basado en que cuando
un cliente hace su pedido se plantea una estrategia inmediata para los
nuevos pedidos, y esto se hace con un objetivo que es poder obtener
una ventaja competitiva mas establecida. A parte de ello se hace una
evaluacion de los tiempos en que se culmina la entrega los pedidos,

segun la red que se maneje para poder efectuar los Delivery.

Brenes (2015) en la pag.100 de su libro lo define como:

El Delivery es el desarrollo de un proceso que esta ligado a la compra —
venta, que inicia desde la necesidad de un cliente que desea solicitar un
pedido al abastecedor para que seguidamente se describa el trayecto que
se debe de seguir para la entrega del pedido. Luego para que se efectué
el pago, el cliente tiene que recibir los productos solicitados para que
posteriormente se genere un comprobante de pago, el cual contiene las
especificaciones correspondientes de los productos que estan siendo

vendidos y este es entregado por el proveedor.

Retos en Supply Chain nos dice que:

El Delivery es un servicio adecuado para administrar una cadena de
suministro, ya que al momento de hacer la entrega del bien o servicio
gue se contratd, es cuando termina se culmina el proceso comercial,

para luego pasar a proceso de realizacion del pago.
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Nos explican que hay 2 diferentes Tipos de Delivery:

v' Entrega Indirecta: es la que se efectiia cuando el distribuidor no tiene
ninguna participacion, es decir cuando se necesita de otro
intermediario y este sea quien haga llegar el producto al cliente.

v Entrega Directa: este servicio de da cuando el producto es entregado

directamente al cliente final por el mismo distribuidor.

El proceso y el servicio de Delivery no se encuentra exento de
complejidad, porque de igual manera se requiere que se tome
importantes decisiones y estar claros que estas tendran un efecto en los
costos, gestion de servicios, estructura logistica, y en la estructurar de
los procesos y operaciones; la prevision de necesidades que la
empresa debe identificar en materia de infraestructuras y requisitos

minimos de transporte y seguros exigibles.

Por otro lado se tiene que evaluar el tipo de bien o servicio que se
ofrece, ya que no es igual un producto perecedero que cuyo ciclo de
composicién es superior; ni este igualarse a un tipo de servicio de

delivery que estan bajo diferentes condiciones.

Pijuan en su publicacion sobre “fundacién e innovacion barkinter” nos dice:

El Delivery es un intercesor entre los diferentes tipos de comercios,
negocios, restaurantes y/o empresas que ofrecen un producto o servicio
a los compradores finales.

Por otro lado nos brindan 3 definiciones sobre la relacion que existe

entre ellos:

v De Empresa a Empresa ( B2B)

v/ De Empresa a Consumidor (B2C)

v' De Empresa a Empresa para el Consumidor (B2B2C)
Donde resalta en que un comprador siempre busca ahorrar tiempos,

obtener promociones y ofertas para lograr tener una mayor satisfaccion.
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Segun Vasquez (2007) define calidad:

Como un término que deberia ser comprendido por todos los
colaboradores de las empresas como prioridad para la satisfaccion de
su clientela, que se alcanza por medio de una estructuracion adecuada
de todos sus operaciones y también en la evaluacion de dichos procesos
para que sean eficientes y les permita ser mas competitivas dentro del

mercado, y esto a su vez beneficie al cliente con precios razonables.

Albrecht (1994) nos dice acerca de la calidad de servicio:

Los tiempos han evolucionado y hoy en dia ya no vivimos en una
economia de manufactura, sino que los tiempos de ahora son muy
distintos, ya que vivimos una nueva era, en una economia diferente
donde predomina la prestacion de servicios, las cuales se estan

volviendo mas significativas e importantes que las compras fisicas.

Mendoza (2007) define a la calidad de servicio:

Como una cualidad estratégica que aporta a determinar la situacion de
una empresa u negocio que posee una vision al futuro, donde la
perspectiva de la clientela sobre los productos o servicios que brindan es
muy importante. El propio Autor especifica que la calidad de servicio en
estos dias se ha convertido en una condicion indispensable para poder
competir con su competencia que rodea a las diferentes empresas, ya
gue implica que se tiene que lograr tener buenos resultados, ya sea para
el corto plazo, asi como en el largo plazo, porque estos resultados
definiran la calidad en los procesos que cada una de ella implementa

para cumplir con las expectativas de sus clientes.

Palafox (2007) define control de calidad:

Que es la retroalimentaciéon que tiene el cliente sobre la satisfaccion o

frustracion de los momentos dentro del proceso del servicio. En los



casos de deficiencia en la calidad, se recibira criticas y se volvera un
poco dificultoso recuperar la confianza y corregir los perjuicios
ocasionados por estas fallas se definen como algo negativo dentro de

las empresas.

Valenzuela y Torres, 2008. Definicion de Servicio post-venta:

Nos dice que se basa en como es la forma de interaccion con los clientes
luego de terminar el proceso comercial, ademas nos dice que las
empresas deben buscar tener una relacion méas personalizada con sus
clientes y contemplarla de una perspectiva de mayor valor para que esta
se refleje en la rentabilidad, ya sea durante el ciclo de vida de las
relaciones que existe entre los clientes y empresas, para asi poder

mejorar sus ventajas competitivas y se vuelvan sostenibles en el tiempo.

Ordozgoiti y Pérez, 2016. Concepto de postventa:

Nos menciona que después de la venta una empresa no puede olvidarse
del servicio o producto que ha ofrecido, ya que el comportamiento de
estos durante su uso o consumo, van a tener una percepcion por parte
de los clientes y esto de alguna forma es imprescindible para tomar
decisiones y apoyar a la mejoria de los procedimientos que desarrollan.
Como actividades siguientes a las ventas son el manejo de las quejas,

retroalimentacién, mantenimiento y ajuste de procesos.

Segun Schroeder (2008) refiere que:

Generalmente la productividad es comprendida como una relacion
directa que existe entre la produccion que se genera, el servicio que se
ofrece y los recursos que se vienen utilizando para poder alcanzarla. Por
otro lado la define como la relacion entre los resultados y el tiempo que
se demora para lograrlos; cuando menor sea el tiempo que lleve obtener

el resultado deseado, mas productivo es el proceso.



Una mayor productividad también se contempla cuando se utiliza los
mismos recursos para producir los mismos bienes o servicios logrando
tener una mayor rentabilidad para la empresa. Por ello, el sistema de
gestion de la calidad de la empresa trata de aumentar la Productividad.
El principal objetivo para analizar la productividad en una empresa es
poder describir las causas que la deterioran y, una vez conocidas,
establecer las bases para disminuirlas.

Garcia (2009) menciona que:

La productividad es el nivel de rendimiento, siendo el resultado de los
recursos disponibles que se emplean para alcanzar los objetivos
deseados. En este caso, fabricar articulos a un menor costo, a traves del
empleo eficiente de los recursos primarios de la produccion: materiales,
hombres y maquinas, elementos sobre los que se debe enfocar
los esfuerzos para aumentar los indices de la productividad actual,
reduciendo los costos de produccion. Si partimos de que los indices
de productividad se pueden determinar a través de la relacion producto-
insumo. (Garcia, 2009, p. 82)

Caldas e Hidalgo (2019) define que:

La productividad es darle un uso coherente a la optimizacion de costos,
de recursos y el tiempo de funcionamiento de los equipos de trabajo,
pero que todos ello no tengo un efecto en la calidad de los bienes o la
eficiencia de los servicios. Ademas que la productividad y la calidad de
servicio deben estar de manera sincronizada, ya que al disminuir los
recursos, este no debe tener una variacion alguna en la calidad de
producto o servicio porque al final quien se perjudicaria es el cliente. Y
por ultimo, la insercion de tecnologia también es otro factor que aporta
al desarrollo de dicha variable, ya que aumenta la calidad del producto o
aumenta la eficiencia del servicio sin tener un incremento en el precio

final.

Idalberto Chiavenato, define a la eficiencia como:



La correcta utilizacion de los recursos como medio de produccion
disponible, se pueden definir mediante una ecuacion establecida por los
productos resultantes y los recursos utilizados. Asi como se dice que
también depende de la rapidez que se tiene al realizar ciertas funciones
y esta se puede medir a través de las cantidades que se llega a obtener
en un determinado tiempo. Nos dice que la eficiencia del tiempo es la
diferencia que existe entre el tiempo real de una operacién y el tiempo
que se utiliz6é para su estructuracion, mientras que el rendimiento refiere

a la efectividad para poder alcanzar los objetivos productivos.

Antanez y Ramirez (2017) refiere que:
La inversion en tecnologia e investigacién que se tiene hacia los sistemas
y la adquisicion de productos deben ser ilimitados. Ademas dicha
tecnologia permite realizar producciones globales, por lo que a su vez
permite tener una decision afirmativa en cuanto a seguir financiando para
encontrar un mejor desarrollo. El producto/servicio es la satisfaccion de
completar una necesidad que est4d enfocada hacia los clientes o
consumidores, la cual con el paso del tiempo seran sustituidas unos a
otros y cada vez serdn mas exigentes. Los procedimientos son
estandares de calidad, las cuales ayudan al logro de la optimizacién de

los resultados y tiempos.

Dias y Ledn, (2019) refiere que:

La Innovacion es la atencion que se le debe brindar a los clientes con
respecto a sus necesidades, todo esto para poder emplear nuevas
estrategias y se ejecute las mejoras 0 usos correspondientes en
beneficio de los clientes y la busca de la mejora continua de la empresa.
(Dias y Ledn, 2019, p. 278).



Asensio y Vasquez, 2019 define que:

La Innovacion Tecnoldgica consiste en desarrollar cambios
en nuevos productos y procesos

Innovacion Social esta proyectada a satisfacer las necesidades
de la sociedad

Innovacion en Métodos de Gestion se enfoca en la realizacion
de nuevos métodos o estrategias de gestién en la parte interna

de la empresa. (Financieros, organizativos).
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lll.  Metodologia

3.1. Tipoy disefio de investigacion:

Tipo de Investigacion: La presente investigacion es aplicada, segun Tamayo
(2006) argumenta que ah dicha investigacion se le denomina como una
investigacion active o dinamica, ya que se encuentra intimamente ligada a sus
descubrimientos y a los aportes teoricos, por otro lado también nos dice que es el
estudio o aplicacién de la investigacion a problemas concretos, caracteristicas o

circunstancias concretas.

Asi mismo, el estudio tuvo un enfoque cuantitativo, donde se busc6 medir los
datos obtenidos de forma numérica, para lograr determinar el grado de relacién

en el que nuestras variables a trabajar se encuentran.

El método cuantitativo se basa en la recoleccion de datos la que le permite acreditar
la hipbtesis con una escala de medicién numérica y el analisis estadistico
para que se pueda fijar patrones de comportamiento bajo un disefio
cuantitativo. La recoleccion de datos o informacién es equivalente a medir, lo que
significa designar nimeros a los objetos y eventos de acuerdo a las reglas que se

establecen. (Stevens 2001, cifrado en Hernandez et al., 2013, p.345)

Se desarroll6 un disefio no experimental, ya que no se alteraron los fenémenos
presentados, sino que solo se observé su desarrollo en su estado natural y

Transversal, puesto que lo datos seran extraidos en un tiempo y lugar especifico.

Disefio No-experimental es la que se desarrolla sin manipular libremente las
variables, es decir que no se puede alterar intencionalmente dichas variables
independientes con las que se esté trabajando. Lo que se puede hacer en esta tipo
de investigacion es ver en comportamiento de los fenomenos tal y como se dan
en su contexto real, para luego poder analizarlos. (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2016, p. 149)

El disefio transversal son los que recolectan datos en un solo momento, en un
tiempo Unico, su principal propésito es poder describir las variables para luego

analizar su incidencia e interrelacion en un momento dado. (Ibidem, p.270)
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3.2. Variables y Operacionalizacion

Pérez (2016) menciona:

Que la operacionalizacion de las variables es el proceso mediante el cual
el investigador explica a detalle la definicidbn que adoptaran las variables de
estudio, tipos de valores (cuantitativos o cualitativos) que podrian asumir
las mismas, y los célculos que se tendrian que realizar para obtener los
valores de las variables. Por otro lado la Operacionalizacidén es un proceso

gue variara de acuerdo al tipo de investigacion y de disefio.

Variable 1: DELIVERY

Definicion conceptual: El Delivery, es un intermediario entre comercios o
restaurantes con los clientes finales; consiste en brindar hacer llegar u
brindar un producto o servicio hasta la puerta del hogar. Las empresas
estan creando un valor mayor y son ellos quienes buscan llegar hacia los
clientes. El motivo es porque se quiere generar un servicio personalizado,
ya que los clientes valoran mas el esfuerzo que estas empresas tienen para
brindarles un servicio completo, se sienten bien cuando tienen una solucion
gue se adapte a sus actividades y/o necesidades en cualquier momento

gue lo requieran. klaric (2018)

Definicion Operacional: Esta variable se trabajara y medird mediante el

desarrollo de un cuestionario.

Las dimensiones de esta variable son la calidad de servicio, calidad del
producto y la confiabilidad

Indicadores: para la dimension de la calidad de servicio son cantidad de
pedidos entregados y el nivel de calidad servicio post venta; para la
dimensién calidad del producto son estado del producto y el nivel de
Calidad objetiva; para la confiabilidad son el nivel de seguridad y el nivel

de responsabilidad.

Escala de medicién: Ordinal



Variable 2: PRODUCTIVIDAD

Definicién conceptual: se entiende por productividad a la utilizacion
coherente de los recursos, el tiempo de los equipos de trabajo y la
optimizacion de costos, pero todo ello sin que tengan algun efecto negativo
en la calidad de servicio. Ademas tanto la Productividad, asi como la calidad
de servicio deben estar altamente sincronizadas, es por ello que al reducir
recursos, este no debe afectar en la calidad de servicio o algun tipo de
producto, ya que si pasara lo contrario afectaria significativamente al
cliente. Y por ultimo al implementar un factor muy importante como lo es la
tecnologia ayuda positivamente en el desarrollo de esta variable, porque
aumenta la calidad del producto o servicio, agiliza los procesos y este sin
incluso incrementar el precio final. Caldas e Hidalgo (2019)

Definicion Operacional: Esta variable desarrollara mediante la aplicacion

de un cuestionario.

Las dimensiones de esta variable son las siguientes Eficiencia, Tecnologia

e Innovacion.

Indicadores: Para la dimensién eficiencia son eficiencia del tiempo y el
nivel de rendimiento; para la Tecnologia son los productos y la cantidad de
procedimientos; y para la Ultima que es Innovacién son nivel de

innovacion de métodos de gestién y la innovacion social.

Escala de mediciéon: Ordinal
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3.3. Poblacién muestra y muestreo

Poblacién

Es un término que se utiliza para nombrar a la totalidad de un fenémeno de
estudio. Es un conjunto de individuos y objetos que poseen algunas
caracteristicas comunes, y se puede observar en un determinado momento en el

gue se vaya a realizar dicha investigacion. (Tamayo, 2012)

Para la siguiente investigacion se tuvo como poblacion a los propietarios y/o
Administradores de las empresas del rubro comercial inscritas ante registros

publicos de la municipalidad provincial de Sanchez Carrién
Muestra:

Para determinar la muestra con la que se trabajé esta dicha investigacion, se

realizd un muestreo no probabilistico

La muestra que fue utilizada para esta investigacion se conformé por 344
propietarios y/o Administradores de las empresas del rubro comercial inscritas
ante registro publico de la Municipalidad Provincial de Sanchez Carrion —

Huamachuco

Muestreo
Para esta investigacion el tipo de muestreo que se aplico fue el aleatorio

simple, ya que la muestra con la que se trabajo fue extensa por lo tanto cada

empresa del rubro comercial tuvo la misma probabilidad de que salga elegida.
Unidad de Andlisis

Los propietarios y/o administradores de las empresas del rubro comercial en

el Distrito de Huamachuco.

3.4. Técnicas E Instrumentos De Validaciéon

Para dicha investigacion se utilizé como instrumento un cuestionario el cual estuvo
dirigido a los duefios y/o representantes de las empresas del rubro comercial del
distrito de Huamachuco, las mismas que conformaron la muestra establecida, con

la que se pudo llegar a recolectar la informacion. La medicion y estructura del
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instrumento fue mediante una graduacion de tipo Likert, cuya herramienta de
medicion tiene una gran diferencia ante las preguntas dicotomicas de respuesta
SI/NO, permitiéndonos asi poder medir las actitudes y conocer el grado de
conformidad del encuestado ante la estrategia comercial del Delivery y como este
influye en el crecimiento productivo de las empresas del rubro comercial, para
luego estas encuestas aplicadas sean analizadas y procesadas con el objetivo de
validar la hipétesis planteada.

A continuacion se describira el instrumento que fue utilizado para dicha
investigacion.

Instrumento 1, cuestionario basado sobre el Delivery.

Dicho cuestionario estuvo establecido por 8 items, la cual estd estructurada
mediante una escala de tipo Likert donde las opciones de respuesta van desde
nunca (1) hasta siempre (5).

Este primer instrumento estuvo validada por expertos quienes dieron la
aprobacion sobre las preguntas que se establecieron en dicho instrumento.

La confiabilidad que se obtuvo para este instrumento se hizo mediante el
desarrollo de una prueba piloto a 80 propietarios y/o encargado de las empresas
del rubro comercial de la ciudad de Huamachuco, posteriormente se aplicé segun

el Alfa de Cronbach, teniendo como resultado una excelente confiabilidad.

Instrumento 2, cuestionario basado en la Productividad

El cuestionario presentado estuvo conformado por 8 items, el cual también
consistia en una escala de evaluacion de tipo Likert, teniendo el mismo rango de
respuesta de nunca (1) hasta siempre (5)

Con respecto a la validacion de dicho instrumento fue mediante la aprobacion de
expertos en dicha materia

La confiabilidad para este instrumento se obtuvo de la misma manera que el primer

instrumento la cual paso por una prueba piloto seguido del Alfa de Cronbach.

3.5. Procedimientos

Para la siguiente investigacion en primer lugar se analizd la situacion
problematica, luego se hizo el estudio y revision de algunos trabajos previos que
sean lo mas cercanos y/o tengan relacion con el tema de la investigacion con la

gue se esté trabajando. Después se estructuro el cuadro de operacionalizacion de
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las variables, para seguidamente proceder a crear el instrumento de recoleccién
de datos; para lo cual se establecio un cuestionario constituido por preguntas
basadas y perfiladas a obtener informacion por cada dimension que comprende
cada variable. Luego se realiz¢ la validez de dicho instrumento, para luego hacer
su respectiva aplicacién y asi poder obtener los resultados, los cuales seran
plasmados mediante graficos estadisticos.

3.6. Métodos y andlisis de datos

El proceso de analisis que se realizé para la informacién recolectada fue de nivel
estadistico en la cual se tuvo que utilizar la herramienta IBM-SPSS v.25 para poder
analizar los datos o informacién que se obtuvo de dichos instrumentos, fue asi
como se pudo analizar cada respuesta obtenida por cada participante a quien fue
dirigida dicha encuesta, en este caso fue a los propietarios y/o encargados de las
empresas del rubro comercial de la ciudad de Huamachuco, los datos o resultados
obtenidos de veran reflejados en gréficos estadisticos con su respectiva

interpretacion.

3.7. Aspectos Eticos

En la investigacion se va a mostrar la veracidad y confiabilidad de los datos que
se utilizaran, asi como las fuentes las cuales estardn citadas correctamente de
acuerdo a las Normas APA. Se va a considerar como aspectos éticos la veracidad
de la informacién recolectada, basandose en los principios, normas y valores

personales y sociales.
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IV. Resultados

Objetivo especifico 1: Identificar los niveles de las dimensiones del delivery

como estrategia comercial en las empresas comerciales - Huamachuco 2020

Tabla 1: Nivel de las dimensiones del delivery como estrategia comercial para el incremento
productivo en las empresas del rubro comercial - Huamachuco 2020

Calidad de . o
o Calidad del Producto Confiabilidad
Servicio
Nivel N° % N° % N° %
Alto 111 32% 226 65% 215 62%
Medio 215 62% 120 35% 131 38%
Bajo 20 6% 0 0% 0 0%

Nota. Resultados encontrados luego del procesamiento de datos con el programa Microsoft Excel.
Fuente: Propia.

Segun la tabla, se puede apreciar que, en las cuatro dimensiones de delivery como
estrategia comercial en las empresas comerciales del distrito de Huamachuco, el
62% de los encuestados afirmaron que consideran en un nivel medio que
satisfacen las necesidades de sus clientes, lo cual incide en la calidad del servicio.
Asimismo, con respecto a la calidad del producto, el 65% de los propietarios y
administradores consideran que se encuentran en un nivel alto, ya que no existe
guejas por parte del cliente con respeto al estado del producto después de haberle
entregado su pedido. Finalmente, cuando se trata de confiabilidad, el 62% de los
propietarios y administradores de las empresas comerciales se encuentran en un

nivel alto, ya que consideran que brindan a sus clientes un tipo de servicio seguro.
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Objetivo especifico 2: Identificar los niveles de aceptacién de las
dimensiones de la productividad en las empresas del rubro comercial -

Huamachuco 2020

Tabla 2: Nivel de aceptacion de las dimensiones de la productividad como estrategia comercial en las
empresas del rubro comercial - Huamachuco 2020

Eficiencia Tecnologia Innovacion
Nivel N° % N° % N° %
Alto 269 78% 22 6% 17 5%
Medio 76 22% 294 85% 263 76%
Bajo 1 0% 30 9% 66 19%

Nota. Resultados encontrados luego del procesamiento de datos con el programa Microsoft Excel.

Fuente: Propia.

Segun los resultados obtenidos se muestra que, en las dimensiones de
productividad como estrategia comercial en las empresas del rubro comercial, el
nivel es alto en lo que se refiere a eficiencia, debido principalmente a que el 78%
cumplen con el tiempo de entrega, logrando mejorar su rendimiento para llegar al
objetivo establecido por la empresa. Asimismo, con respecto a la tecnologia, las
empresas estan en un nivel medio, ya que el 85% de los encuestados considera
utilizan pocas herramientas tecnoldgicas. Por ultimo, la innovacién en las empresas
comerciales, se encuentran en un nivel medio, ya que el 76%, esto se debe que no

utilizan los métodos de gestion adecuadamente.
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Objetivo especifico 3: Determinar la relacion entre el Delivery como
Estrategia Comercial y las dimensiones de la productividad en las empresas

del rubro comercial —= Huamachuco 2020.

Tabla 3: Relacion entre el Delivery como Estrategia Comercial y las dimensiones de la productividad

Productividad

Dimensién  Dimension  Dimensiéon
Eficiencia Tecnologia Innovacion

Rho de Delivery Coeficiente de 0,137 0,019 0,088
Spearman como correlacion
Estrategia Sig. (bilateral) 0.010 0.729 0.101
Comercial
N 346 346 346

Nota. Resultados encontrados luego del procesamiento de datos con el programa IBM SPSS vers. 25.

En la Tabla 3 , al relacionar el delivery como estrategia comercial con las
dimensiones de productividad, se evidencia un grado de correlacién bajo con la
primera dimension y es significativamente estadistico (p < 0.05). Sin embargo, en
la segunda y tercera dimension se evidencian un grado de correlacion muy bajo,
pero no son significativamente estadisticos (p > 0.05). Esto expresa que para tener
un nivel de productividad se debe tener mayor uso del delivery como estrategia
comercial.

Objetivo General: Determinar la influencia del Delivery como estrategia
comercial para el incremento productivo en las empresas del rubro

comercial - Huamachuco 2020

Table 4: Influencia del Delivery como estrategia comercial para el incremento de la productividad
en las empresas del rubro comercial - Huamachuco 2020

Productividad
Coeficiente de ,012
Rho de Deliverycomoestrategiacomecial correlacion
Spearman Sig. (bilateral) ,830
N 346

Nota. Resultados encontrados luego del procesamiento de datos .Fuente: SPSS V.23

En la tabla 4, Segun el coeficiente de correlacion de rho Spearman, se ha
encontrado que el valor es de , 012, resultado que indica que existe una correlacion
baja entre la variable delivery y la variable productividad y con respecto a la
significancia tenemos que el valor de p < 0.05; lo que permite afirmar que la relacién
es significativa, lo cual existe una relacion de la variable delivery como estrategia

comercial en las empresas comerciales del distrito de Huamachuco — 2020.
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V. Discusién

Primeramente, se pudo observar la incertidumbre que por la llegada de la
Pandemia del Coronavirus nos hizo afrontar, la cual amenazo violentamente la
salud de la sociedad entera, afecto la economia y trajo consigo una inestabilidad
en todos los sectores econdmicos de todos los paises a nivel mundial. Por otro la
situaciéon del rubro comercial en la ciudad de Huamachuco se observaba que se
ofrecia estrategias comerciales de atencion fisica o tradicional, entre las
dificultades que se pudieron identificar fue la adaptacion de los nuevos métodos de
trabajo e implementacion de las medidas de seguridad correspondientes, ademas
de enfrentarse a las reglas impuestas por el estado, la cual les ponian en una
situacién mayor de incertidumbre ya que la caida empresarial y los casi nulos
ingresos por ventas que se obtenian les dificultaba més poder adaptarse a la nueva
forma de venta de sus productos, ya que esta involucraba intensificar las
capacidades del personal, inversion en nuevas herramientas de trabajo, publicidad
y procesos productivos e operativos quienes se tendrian que adaptar a los nuevos
objetivos comerciales. Estas caracteristicas mencionadas, podrian haber tenido
una relacion importante en la eleccion que el cliente tiene al momento de decidir
por un servicio, por tanto, tomando en cuenta la informacién presentada
anteriormente, se propuso determinar la influencia del Delivery como estrategia
para el incremento productivo en empresas del rubro comercial - Huamachuco
2020.

En la tabla 1, se puede apreciar que a raiz del analisis de las dimensiones del
delivery como estrategia comercial en las empresas comerciales del distrito de
Huamachuco, el 62% de los propietarios y administradores concideran que en un
nivel medio ellos satisfacen las necesidades de sus clientes, con respecto a la
calidad de servicio que brindan. Asimismo con respecto a la calidad de producto el
65% considera que se encuentran en un nivel alto, esto se debe a que no existe
quejas por parte de los clientes con respecto al estado con el que se le hace
entrega el producto después de culminar su pedido. Finalmente cuando se trata de
la confiabilidad, el 62% de los propietarios y administradores de las empresas del
rubro comercial consideran que se encuentran en un nivel alto ya que brindan a su
clientela un tipo de servicio seguro lo que le hace confiar en sus empresas.
Seguidamente se puede denotar que hay una relacién con la teoria de Brenes
(2015). Donde describen al delivery como el desarrollo de un proceso que esta
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ligado a la compra — venta, que inicia desde una necesidad de un cliente que desea
un pedido al proveedor para luego este haga la ruta de entrega del pedido (Brenes
2015. pag.100)

Otra teoria que se relaciona con el delivery, se encuentra la de Marlin Umer (2017),
nos dice que existen empresas las cuales se esfuerzan por ofrecer un servicio que
este al nivel de expectativas de sus clientes, generando de inmediato estrategias
con el fin de obtener ventaja competitiva. Ademas de ello, ellos analizan los plazos
de entrega segun la red que utilizan para poder realizar los delivery. (Articulo
Delivery deadlines in same-day delivery).

Es asi como se puede apreciar que la aceptacién del Delivery hoy en dia se ha
vuelto una herramienta esencial para cualquier tipo de negocio, ya que esta

teniendo un impacto positivo en al desarrollo empresarial de dicho sector.

En la tabla 2, segun los resultados obtenidos se muestra que segun las
dimensiones de la productividad como estrategia comercial en las empresas del
rubro comercial, el nivel es alto en lo que se refiere a la dimensién eficiencia,
debido que el 78% de los propietarios y administradores de las empresas
comerciales consideran que cumplen con el tiempo de entrega, logrando asi
mejorar su rendimiento para llegar a sus objetivos establecidos. Asimismo con
la dimensién tecnologia los propietarios y administradores consideran que estan
en un nivel medio ya que el 85% de ellos son consientes que usan muy pocas
herramientas tecnoldgicas que les ayude a aumentar su productividad. Y por
ultimo segun la dimension innovacion los encuestados consideran que se
encuentran en un nivel medio ya que el 76% de los propietarios y

administradores refieren que no utilizan los métodos de gestion adecuadamente.

De acuerdo con los resultados obtenidos, se puede encontrar una relacion con lo

gue menciona Saavedra (2018):
En su investigacion que lleva como titulo Productividad operativa de la gestion
de venta por Delivery de una empresa Fas Food en Jesus Maria, 2018, la cual
trata de dar respuesta a una problematica, cuyo objetivo fue determinar la
productividad operativa de la gestion de venta por delivery, se ejecutd una
cadena de pasos donde se detalla la real problemética enfocada a analizar la
productividad de dicha empresa, asi mismo de analizar puntos clave de las

fallas en sus procesos y el manejo de las estrategias operativas. Llegando a la
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conclusiéon que si se puede cumplir los objetivos siempre y cuando se tenga un
mayor énfasis en el disefio de las estrategias a ejecutar con la herramienta de

venta por delivery.

Por otro lado, también hay una semejanza en los resultados obtenidos con el

trabajo de investigacion de Carrefio (2018)
El cual tiene como titulo Estrategia comercial y la productividad en la empresa
Masedi, 2017”. La siguiente investigacion tuvo como objetivo principal
determinar cudl la relacidn entre la estrategia comercial y la productividad en la
empresa masedi. El método que se empled para esta investigacion fue el
hipotético deductivo, utilizando un disefio no experimental de tipo basico con un
nivel descriptivo. El instrumento para recolectar la informacion fue mediante un
cuestionario estructurado con una escala de tipo Likert. Los resultados que se
obtuvieron nos determinan que la variable estrategia comercial esté relacionada

directa y positivamente con la variable de productividad.

Asi mismo segun las teorias revisadas acerca de la productividad encontramos que
es darles un uso coherente a los recursos, la optimizacion de costos y el tiempo de
los equipos de trabajo. Ademas, que la productividad y la calidad de servicio deben
estar complementadas, ya que, al reducir recursos, este no debe de afectar de
alguna manera a la calidad de producto o servicio. Y, por ultimo, la implementacion
de la tecnologia también es otro factor que ayuda al desarrollo de esta variable
porque aumenta la calidad del producto o servicio sin incluso tener un incremento

en cuanto al precio. (Caldas e Hidalgo, 2019, p. 66).

Con el estudio a fondo de variables nos ayuda a identificar las dimensiones mas
importantes con las que se puede llegar a obtener informacién mas especifica y
asi poder darnos cuenta que rol tan importante juegan dentro del desarrollo de
dicha variable ya que con esto también ayuda a poder tener una mejor percepcion
acerca de la productividad dentro del sector empresarial con el que se esté

trabajando.

En la tabla 3, se tuvo como resultado al relacionar el delivery como estrategia
comercial y las dimensiones de la productividad, se evidencia que existe un grado
de correlacion bajo con la primera dimension, pero es significativamente estadistico

(p <0.05). sim embargo en la segunda y tercera dimensién se evidencia un grago
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de correlacion muy bajo, pero con la diferencia que no son significativamente
estadisticos ( p > 0.05). Esto expresa que para tener un nivel de productividad
aceptable se debe de tener una mayor imlplementacion del delivery como
estrategia comercial.

Segun las teorias analizadas para reforzar y complementar los resultados
obtenidos sobre el delivery como estrategia comercial es la de klaric (2018) el
cual nos dice que consiste en hacer llegar u brindar un producto o servicio hasta
la puerta del hogar, los clientes antes estaban acostumbrados a ser sus compras
de manera presencial en una determinada tienda, bodega, minimarket. Pero
ahora las empresas estan creando un valor mayor y son ellos quienes buscan
llegar hacia ellos, ya que los clientes valoran mas el esfuerzo que estas
empresas tienen para brindarles un servicio actividades y/o necesidades en

cualquier momento que lo requieran. (Klaric, 2018).

Otro de los hallazgos encontrados en los resultados sobre el andlisis de la
productividad en la gestién de venta por delivery, se indica que el resultado no
se encuentra dentro de los parametros determinados, esto enfocandolo solo al
ver el resultado en forma cuantitativa, basando los calculos segun las teorias
qgue fueron mencionadas por Heyzer & Reder.(2004) y Garcia (2005), ellos
relacionan las teorias de la productividad de la forma en que esta debe medirse,
es decir indican la relacion que tienen para poder sacar un calculo numérico de
la productividad, Enfocando los resultado en base al desempefio interno de cada

empresa

En la tabla 4, se tiene como resultado segun el coeficiente de correlacion de rho
Spearman se obtuvo un valor de ,012 lo cual indica que hay una correlacion baja
existente entre la variable delivery como estrategia comercial y la variable
productividad, con respecto a la significancia se obtuvo que el valor de p <0.05; lo
gue demuestra que la relacion es significativa, lo cual refleja que existe una relacion
significativa de la variable delivery como estrategia comercial en las empresas
comerciales del Distrito de Huamachuco — 2020.
Después de haber obtenido los resultados, podemos encontrar una semejanza con
el trabajo de Silva (2019):

Con su investigacion sobre “El servicio delivery como base-incremento de la

productividad de McDonald’s, Pershing 2019, teniendo como objetivo principal
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determinar la influencia del delivery en la productividad de McDonald’s. Esta
investigacion desarrollo una metodologia hipotética — deductivo, utilizando un
nivel correlacional causal, un disefio transversal — no experimental y de tipo
aplicada. Como resultado después de procesar los datos y analizar las
respectivas interpretaciones, arrojo que la correlacion del delivery en la
productividad fue de 0.919, con un nivel de significancia de 0.000 lo que
confirma la hipotesis alterna H1. Finalmente se concluye que el delivery si
influye significativamente en la productividad, ya que, al implementar dicha
estrategia, este segmento logra aumentar la participacién en el mercado, mayor
beneficio econdémico e incrementa las actividades de una empresa.
Segun las teorias que nos pueden ayudar a tener un mayor respaldo, en cuanto a
nuestros resultados obtenidos es la que se plasma en Supply Chain donde
determina el proceso y la accién de Delivery no se encuentra exonerado de la
complejidad, porque de igual se necesita tomar importantes decisiones y estar
claros que estas tendran un impacto en los costos de gestion de servicios,
estructura logistica, y en la forma de estructurar los procesos y operaciones; la
prevision de necesidades de la empresa en materia de infraestructuras y requisitos

minimos de transporte y seguro exigibles. (Supply Chain, 2015, parr. 1y 2)

Finalmente, esta investigacion es de mucha ayuda para los propietarios y
administradores de las empresas del rubro comercial, ya que les permitira poder
analizar mejor los beneficios que esta estrategia comercial puede brindarles,
ademas de aportar positivamente en el desarrollo empresarial ya que se podra
cubrir mejor las necesidades y expectativas de los clientes con respecto al servicio
gue se les esta brindando, por otro lado esta investigacion servirh como un
referente para investigaciones futuras, las cuales busquen analizar mismas o
semejantes variables de estudio que fueron utilizadas para esta investigacion, ya

sea basadas en el mismo rubro u otro.
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6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

VI. Conclusiones
De acuerdo al objetivo general se puede concluir que si existe una
correlacion significativa entre las variables Delivery como estrategia
comercial y Productividad segun los resultados obtenidos de nuestra
muestra estadistica. Entonces se puede deducir que brindar el servicio
Delivery proporciona un incremento en las ventas y por ende el de la
productividad de las empresas, ademas de ampliar el niumero de clientes,
ya que este servicio permite cubrir las necesidades de los clientes de una

manera mas eficiente, ya que se acomoda a su rutina.

En el primer objetivo especifico las dimensiones que fueron analizadas
segun la variable Delivery es percibida en su mayoria con un nivel de
importancia alta, ya que los propietarios y/o administradores de las
empresas del rubro comercial del Distrito de Huamachuco consideran
esenciales, ya que entre ellas se complementan para poder llegar a un
objetivo especifico que en este caso seria buscar el incremento productivo
dentro de sus empresas.

En el segundo objetivo especifico en el cual se tuvo como resultado que el
nivel de las dimensiones de la productividad con las que se trabajaron
fueron clave para poder medir esta variable ya que el 46% de los
propietarios y/o administradores consideran que el analisis y aplicacion de
dichas dimensiones les proporciona tener en cuenta la importancia que se
debe de tener para lograr un nivel de productividad alto, asu vez destacan
las dimensién tecnologia como una aliado estratégico para poder ser mas
productivo.

En el tercer objetivo especifico en el cual se tuvo como resultado la
correlacion de una sola dimensién de la productividad con la variable
delivery como estrategia comercial, se puede concluir que segun los datos
analizadas no se pudo tener una correlacion estable ya que pueden existir

otros parametros los cuales hacen que se obtenga este tipo de resultado.
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7.1.

7.2.

7.3.

7.4.

VIl. Recomendaciones

Se recomienda que se debe seguir buscando la mejora continua con respecto
a la implementacion del servicio delivery ya que los tiempos son muy
cambiantes y se tiene que estar preparado para cualquier eventualidad.
ademas de que se debe buscar siempre la aceptacion de los clientes en
cuanto a los servicios que se brinda para asi cubrir sus necesidades y
expectativas

Siempre tener un control antes, durante y después del servicio que se brinda
para asi poder brindar los reajustes correspondientes para seguir mejorando
en crecimiento de la empresa.

Otra recomendacion seria poder desarrollar nuevas estrategias de atencion
al cliente, ademas de buscar siempre motivar al personal ya que ellos son los
principales intermediarios en el trato entre la empresa y los clientes, y son
ellos los responsables que los clientes puedan valorar el tipo de servicio que
brindan.

Por otro lado se recomienda poner un mayor énfasis en cuanto a la ejecucion
de las planeaciones estratégicas para asi asegurar la obtencion de resultados
eficientes y Optimos, elevando la calidad de servicio y por ende la
productividad de la empresa.
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Anexos
Anexo 1:

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS PARA LAS VARIABLES
(EL DELIVERY Y PRODUCTIVIDAD)

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Estimado(a) propietario(a) reciba usted un cordial saludo

El siguiente instrumento de recoleccion de datos tiene como objetivo “Determinar
la influencia del Delivery como estrategia para el crecimiento productivo de las
empresas en el rubro comercial del distrito de Huamachuco 2020. Es por ello que
se le solicita su apoyo para que pueda responder a todos los enunciados

presentados con total veracidad.
INSTRUCCIONES:

A continuacién se le presenta una lista de preguntas las cuales estan
relacionadas con las variables a trabajar, donde debe de marcar con una (X) la
respuesta que segun considere sea la correcta. Se requiere que pueda

responder bajo las siguientes valoraciones:

Valores Escala de
medicion
Nunca
Casi Nunca
A veces

Casi Siempre

ga A W N PP

Siempre
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Por favor escoger solo una opcion por cada pregunta

CUESTIONARIO

VARIABLE DELIVERY

DIMENSION 1: Calidad de servicio

1. ¢Considera que las empresas del rubro comercial
atraen a clientes empleando nuevos métodos u

estrategias para la entrega de pedidos?

2. ¢Consideran que las empresas tienen gque buscar la
forma de como satisfacer las necesidades de los

clientes cuando ellos lo requieran?

3. ¢Consideran que la atencion al cliente es la mayor
preocupacion que las empresas deben tener en

cuenta?

DIMENSION 2: Calidad de producto

4. ¢Consideran que el cliente queda satisfecho al
momento de hacerle la entrega del producto que ha

solicitado?

5. ¢Han tenido alguna queja por parte del cliente con
respeto al estado del producto después de haberle

entregado su pedido?

DIMENSION 3: Confiabilidad

6. ¢Considera que brindan a sus clientes un tipo de

servicio seguro?

7. ¢creen que son responsables en cuanto al
cumplimiento de los objetivos para dar un buen

servicio al cliente?




8. ¢Considera que utiliza los implementos necesarios
para que el cliente confié plenamente en el servicio

que le brindan?

VARIABLE PRODUCTIVIDAD

DIMENCION 1: eficiencia

9. ¢Considera que cumple con los tiempos
establecidos para la produccion y culminacion del

servicio que brinda?

10. ¢ Considera que puede cumplir eficientemente con

grandes cantidades de pedidos?

DIMENCION 2: Tecnologia

11. ¢ Considera que con la tecnologia que cuenta puede

satisfacer las necesidades de sus clientes?

12. ¢ Cree que deberia implementar nueva tecnologia
para asi poder brindar un servicio con mayor eficacia

y eficiencia ¢,

13. ¢ Considera que se deben implementar nuevas
estrategias de trabajo en los procesos de produccién

y en el método de entrega?

DIMENCION 3: Innovacién

14. ; Considera que seria beneficioso invertir en nuevas
herramientas para asi mejorar la calidad de servicio

que brinda?

15. ¢ Cree que deberia ser capacitado en temas que le

ayuden a poder mejorar la atencién al cliente?

16. ¢ Considera que como empresa estan preparados
para afrontar nuevos cambios en los procedimientos

productivos y de atencién al cliente?
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Anexo 2:

Table 5: Matriz de consistencia

la productividad en las
empresas del rubro
comercial —
Huamachuco 2020.

otro factor que ayuda al desarrollo de la
variable, porque aumenta la calidad del
producto sin incluso incrementar el precio.
(Caldas e Hidalgo, 2019, p. 66).

. P DEFINICION DIMENSIONES / ESCALA DE
TITULO PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS| VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONAL INDICADORES ITEM MEDICION

Problema Objetivo General:

general: % . Cantidad de pedidos 1
c Determinar la — © El Delivery, es un intermediario entre entregados 2

. . C - — . .
o ¢De que influencia del () (@)] comercios o restaurantes con los clientes - Nivel de calidad de 3
g manera h o D servicio post venta
= influye el Delivery como = — finales; consiste en brindar hacer llegar u
3 - . )
=] Delivery estrategia comercial | § E brindar un producto o servicio hasta la puerta | EStavariable se
o para el incremento ° + . trabajara
o como . o© ) — del hogar. Las empresas estan creando un . Estado del producto
a - productivo en las s o . - - 4

estrategia (D) . mediante el . Nivel de calidad
o comercial empresas del rubro o . — valor mayor y son ellos quienes buscan llegar objetiva 5
g o para el comercial - S o 8 hacia los clientes. El motivo es porque se desarrollo de un
E 8 incremento Huamachuco 2020 | § I g E | auiere generar un servicio personalizado, ya cuestionario
o . ) . .
S c; prOdUCt'VOdenl 2 &) (@] que los clientes valoran mas el esfuerzo que
empresas ae . P - . .
£ 0o P b Objetivos especificos: ° 3 > © estas empresas tienen para brindarles un . .
< E rubro c E c o _ ) . Nivel de seguridad 6
put % comercial - Identific_:ar |05_ niveles ) % QO servicio completo, se sienten bien cuando . Nivel de 3 7
T £ Huamachuco |de las dimensiones del| & £ > tienen una solucion que se adapte a sus responsabilidad 8
Q @ 20207 delivery como g ® = - . .
®© E estrategia comercial en % E [4b) actividades y/o necesidades en cualquier
e - las empresas < | () momento que lo requieran. klaric (2018)
o — comerciales - £ =
S ® Huamachuco 2020 ]
= T LPe
= g s g ORDINAL
2 8 Identificar los niveles | o 3 La productividad es el uso coherente de . eficiencia del tiempo 9
i6 S5 o o . ] -

®© O dgiﬁceenfgﬂgg 32 IIZS =5 recursos, la optimizacion de costos y el tiempo - Nivel de rendimiento 10
= = =5 i ) .
O QO L. —
S 5 product|V|dad en las T % de los equipos de trabajo, pero todo ello sin . -
c D_f empresas del rubro g S que afecte a la calidad de servicio. Ademas, sta variable ivel tecnolégico
8 g comercial - g § tanto la productividad como la calidad del desarrollara _Cantidad de 11
S @ Huamachuco 2020 g o -C% servicio deben estar sincronizadas, por ello, al mediante la procedimientos i%
(@] S o . .
o 9 . . D E S reducir recursos, éste no debe afectar ala | aplicacion de un
s =5 Determinar la relacion | @ © © idad del o § cuestionario
% g entre el Delivery como g 2 calida 'e serY|C|o ) pr<.) ucto porque Nivel de innovacion
w uw Estrategia Comercial | & -IG afectaria al cliente. Y finalmente, la en métodos de gestion 14
g y las dimensiones de g S implementacion de la tecnologia también es - Innovacion social 12
S 8 ©
> > o
j - a S
L $ &
© o
a m
w
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Anexo 3:

DATOS CENERALES:

VALIDACTION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACTON MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apelidos ¥y nombres del especializta

Cargo e institucion donde labora

Nombre del instromento

Antor{a) del instrumento

SEVILLA ANGELATHS MANUEL

DOCENTE UCW

Cusstionario sobre variable Delivery

Ticlia Caballsro Jose Fernando

Tile del esadio: El Delivery como esratega comercial ¥ s1 mfluencia para el mcremento de la productvidad en las empresas del rubro comercial del dismite de Huamachoco 2020

ASPECTOS DE VALIDACTON:

DELIVERY

DIMESS VI A DORES

HINES

ITEMS

OFCIONES DE
RESPUESTA

CLARIDAD

CORATTVEDA
o

AHRG ANIEALT
o

SUFICEEL

BTN
[FLEN )

MIETO L]

CONSERTIT
i el

COMERENCY
A

M

R

B

Ml R |B|MIE|B]|M|E

]

M

R

B

MR |ElWM|E|B|M|E|EBE|M|E]|EB

. Cantidad de pedidos
entregados

ErVICIOS

s
.=
ks

5

SETVICiO PosI Vemnia

Consideran goe 2 Implemester wte
sarvicio kan subido va xivel v cantidad
de vsntas?

JConsidoran quo b sopovaas ticmon quo
buscar [a forpa de come satisfacer s
necosidades do los clmmize cuamdo ellos
lio peaiacan?

:Consideran que Iz amncicn al cheote
que brindan e su E2ryor preccpaccn
para lograr un busn nivel do calidad do
sarvicio postremm T

. Ezxmade dal prodncee.

iConsideran goe &l cheote qgueda
satisfecho com el ostado del peoducio al
momente de hacerie la soirega de ko
quo b solicitada?

Calidad objetiva

JConsideran que brnden wn seracic
calidad maakendo b objetivided an s
producios?

Segumidad

JConsidory goo brindam & wen clicetos wm
o de senvicio weeuro

Fosponsabdlidad

:Crean que son respomsables en cuaxmto
al cexplicdente de Jou oivels de
saguridad paras dar un buss sendcio al
clismes?

JConsidera que  al @zl de
resporsabilidad com el que brindam ol
sarvicio s cuanto a la whbracion da bou
iplemnantos, bacs que el clisne coxdia
plenamente an [ calidad da warvicio que
I brindam?

Tomca {1
Casi Munca(2)
A veces (3)
Casi Siempra (4)
Siempre (5)

OFINION DE AFLICAEILIDAD:

M- Malo

E: Begmlar

B: Buena

X Proceds = aplicacion.

Proceds m aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjmian

Mo proceds su aplicacion.

Trujillo 1106 2020

40E5T024

DS04G553]

Lugar v fecha

DN N*

Firma ¥ sello del experto

Telefomo
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:
Apellidos ¥y nombres del especialista Cargo ¢ institncion donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento
DOCENTE - UCV Cuestionario sobre Variable Productividad Ticlia Caballero Jose Fernando
Titulo del estudio: : El Delivery como estrategia comercial y su influencia para el incremento de la preductividad en las empresas del rubro comercial del distnto de Huamachuco 2020
ASPECTOS DE VALIDACION:
CLARMAD OBJETIVIDG. | ACTUALIDA | ORGANIAC | SUFICIENCI | INTENCION | CONSISTEN | COEERENCI | METOLODO
DIMENS INDICADORES ITEMS OFPCIONES DE ; ] o 0N A ALAD T4 A LOGTA
N
IONES RESPUESTA M|E|]E|M|E|B|M|E|E|M|E|BE|M|E|E|M|E|BE|M[E|E|M|E[|EBE|M[E|E
. Eficienci 1 lonsiders que cumple con los  tempes
é CIS0CIa e establecidos para la produceisn ¥ eulminacicn del X X X X X X X X X
JE - = servicio gue brinda?
e Considera que fiene un buen nivel da rendinuento
T Fendimiento para gue pusde cumplir eficlentemente con X X X X X X X X X
grandes canfidades de pedidos?
Considera que el mnel tecnologico con el que
o cuenta puede satisfacer las necesidades de == X X X e X X X bd X
-~ ) Tecnologia clientes?
= __5 Cree que deberiz implementar mueva tecnolegia Nunca (lj
=] E para ?_':i :)Dder bm:dal Um Servicle con mayor Casi Nunc:l(2) X X ¥ X ¥ X X e X
- 5] eficacia y eficiencia?
2 3 - - _ A veces (3)
e = . Cantidad de iConsiders que se deben implementar meves | (.o Giemnre
= procedinientos procedimientos de trabaje en los procesos de - 1pr X X X X X X X X X
= produccidn v en el método de entrega’? L “ _
=] 1 .. JConsidera que seria beneficioso Invertir en nuevas 51€mpr€ (3)
- _ _\.ac] 1on en herranuentzs para zsi mejorar el nmvel de calidad X X X e X e X bl X
= met o5 e del servicio que se brmda?
5 gestion Cree gue deberiz ser capacitzde en tenms de
= mnovaclon ¥ oasi contibur que su equipo de - - - - - - .
E trabajo ayude 2 poder mwjorar L atenciom al X X X X X X X X X
= ... | cliente?
— Innovacién social Considera que como empresa estin preparados
para afronmtar mmevos  cambios  en  les X X X e X e X bl X
procedimientos productives en el sector comercal?
Leyenda: M: Malo R:Regular  B: Bueno
OPINION DE APLICABILIDAD: Procede su aplicacion. : : .
Procede su aplicacion previe levantamiento de las observaciones que se adjuntan.
No procede su aplicacidn.
40557024 950465832
Trujillo 22106 /2020
P
Lugar v fecha DNL N* Firma v sello del experto Teléfono
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DATODS GENERALES:

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucion donde labora

Nombre del instromento

Amtor(a) del instrumento

Guevara Ramirer Jose 4.

DOCENTE - UCV

Cusstionario sobre varable Delivery

Ticlia Caballero Jose Fermando

Tirulo del estodio: El Delivery como estrategia comercial ¥ su mfluencia para el incremento de b productividad en las empresas del mobro comercial del distrite de Huamachoco 2020

ASPECTOS DE VALIDACION:
P — oumrvins | acToaims | oRGeazao | ogooen o, | mimmoaoss | cossmTenc | CONERESCE | METOLODOL
i —— INDBCARES resas OFCIONES DE o o o LInAE 1% i oG
HonEs RESFUESTA M| A|E[M|r|B |M|E][8 | M|E[B|WM[A[E|WM[RA]|BE|[WM][e]|B [M]| |8 |M]E]B
R . Comsnd que al i ]
- Cantdad de pedides m‘m.o]nnwlrﬂo L'u.mw]\. cantidad 4 E E % 4 4 k4 E %
entrezades de ventas?
-r!‘ W iComsideran que b sepreses temen que
- .-E buscar la forema de conse satisfacer bis 4 E E % 4 4 k4 E %
= = neceidadss da los clientes mande llos x x x x x x x x x
-'E ﬂ Lo requiaran’
3 j sETVicio post vemta iConsideran que I atancien al chanta
- iua brindn & s 2aayor reomupaciin x x x x x x x x x
. para logrer un busn nivel de calided So : :
; sarvicio poshvena?
'.{ B - i consideran En m:ll?nm q.l.ﬂ: . o
5 =5 . Estado del producsy | 250cho com ol et prodacts mca x x x x x x x x x
d :g g P EOmeni dn ]n.:,:uh ket de o Casi Nunca(2)
a = 2 o b solicitads’ A veces (3)
== Consideran que brindan wm servicio B
oy P Calidad chjstha calidad resabende la objthidad s s Casi Siempre (4) % % % x % % % % x
productos? Siempre (5)
'Cnnsidma.quhrindma wns clisotes ™
i .
— o de sarvicio = ® = Ed % 1 Y 1 E1
= = ‘_Cmm que son mpomahhm N cuamin
= al ionic da o miveks da x x x x x x x x x
= wg'nndtd pares dar un busn sarvico al X E E kS x £ E i kS
J% cligete?
= (Comidera  gque @ oiwl de
= Fox ihilidad respomszbilidad coo ol que brindam el
.-:' ponsa sarvicio en cuamdo a by whileaciin de loa )
L) gl I que &l cls 5 = ® = Ed % 1 Y 1 E1
plenzmante an [ calidad de sarvicio qua
ko brindam?
Leyemda: M- Malo F: Regular  B: Buoeno
I Procede su aplicacson.
Proceds su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.
OFINION DE AFLICABITIDAD: Mo procede su aplicacion.
30306738 BBER5050
Trujille 20707 /2020 ) ] 2]
Lugar y fecka DNL N° Firma y sello del experto Telefono
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:
Apellidos ¥ nombres del especialista Cargo e institocion donde labora Nombre del instromento Awntor(a) del instrumento
Guevara Famirez José A. DOCENTE - UCV Cuestionario sobre Variahle Prodnctividad Ticlia Caballers Toss Fernando

Titulo del estudio: - El Delivery como estratagia comercial v su influencis pars el incremento de 1a productividsd en las enpresss del mbro comercial del distrite de Husmachwco 2020

ASPECTOS DE VALIDACTON:

CLARIDAD ORIETTVIDA ACTUA LD CRGAMNIZAT Ll plald el INTENCION DODNSISTEN COHER ENCY
I ME NS SO ADRES ITEMS OPFCIONES DE o L 1o A AllDar 14 A
TONES - RESFUESTA
M| R|8 | M|[R[B| M| R |E| M|[E[B|M|R|E|M[RE[B|M|[R]|[8|M][R]B
- - JCopsiders  que comple cm ks Gempos
= Efkienca en el Ssfablacides pam L produccon v oalminecon del X X X X X X X X
E = — servicio que brinda?
= Cionsidera qoe tiene un buen nivel de rending snto
kT Feem dimismio pam  que pusde oumplir eficEntements coo X X X X X X X X
erandes canfidades de pedidos™
Considera que el oivel termolozioco con &l que
P ouentay puede safisfcer las pecesidades de sus X X X X X X X X
B Temologia chpmpes?
3 5 -LIee que OEbeln MIpEmenaT mew tenoga Mumea (1)
g =, pan i poder brndwr un senicio con WAV | Caoi Munca(?) x X X x X X x X
= § eficacia y efidencia? A - 3 X k3 X X k3 X X k3
=] . veces
3 — - Canfidad da cConsidera gue se deben Enplementar musws Casi Siempre
E procadinsientes Im:edmnams de mabajo en los proceses de x = x x = x x =
& produccion v en &l métedo de entrega? ) ) B
= — <Considera que sera beneficioso invertir en pusas | Siempre (5)
TLACen e hermmisntas par as mejorar ol mivel de calidad X X X X X X X X
E metodos de del servicio gue se brinda?
‘0 Eestion Cree que dehera s capadfido en femas de
= mnowcion v oasl conmibur que su equipo de x x x x x X x X
E trabajo ayude a poder mejorar la atenciom al x x x x x x x x
E chimte?
= Inmewaciin social ;Considera que COmo SNDresa estan prepamdos
paz  affontar moewos cambios em los X X X X X X X X
procedinnientos productives en el sechor comercal?
Leyemda: M: Malo E:Regular B: Bmeno
OPINION DE APLICABILIDAD: x Procede su aplicacion
Procede m aplicacdion previo levantamiento de las observadones que se adjuntan
Mo proceds su aplicacion.
80306738 Ty S D4DGES0SD
Trojille 20/ 077 2020 [/ ){fn-f:-- <l >/

Tugar y fecha DNL N 7 Firma v sello del experto Teléfono




Anexo 4
PRUEBA DE NORMALIDAD

Prueba de Normalidad Kolmogorov-Smirnov?

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico al Sig.

DELIVERY COMO ESTRATEGIA
COMERCIAL 0,103 346 ,000
PRODUCTIVIDAD 0,118 346 ,000

Nota: Reporte de Resultados IBM SPSS vers 25.
En la tabla x, se hizo uso del estadistico Kolmogorov-Smirnov? para la prueba de

normalidad, debido a que nuestros datos son >= 50, por lo tanto, arrojo que ambas
variables su significancia es menor de 0.05, lo que se interpreta que los datos no
poseen una distribucion normal, por ello se utilizé el estadistico no paramétrico de

Spearman.
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