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Resumen

La presente investigacion, tuvo como objetivo general determinar la relacion que
existe entre la importacion y comercializacion de excavadoras en una empresa de
Lima, 2022. La metodologia que se utilizd fue de tipo aplicada, con un enfoque
cuantitativo, disefio experimental, de corte transversal y nivel correlacional. La
poblacidon estuvo compuesta por 30 directivos y colaboradores especializados de la
empresa, la muestra fue censal, la técnica empleada fue la encuesta y el instrumento
que se uso fue el cuestionario, realizado con preguntas medidas con la escala de
Likert, fue validado por tres expertos y los resultados se procesaron mediante el
programa SPSS 25, se realiz6 la medicidbn de confiabilidad mediante el Alfa de
Cronbach y se utiliz6 el Rho de Spearman para medir la correlacion de ambas
variables, obteniendo un coeficiente de ,997 con una bilateral de ,000 <0,01.
Concluyendo asi, que existe una correlacion positiva perfecta con un nivel de
significancia muy significativo entre las dos variables, es decir que si existe relacion
entre la importacion y comercializacion de excavadoras en una empresa de Lima,
2022.

Palabras clave: Importacion, comercializacion, producto, promocién
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Abstract

The present investigation had as a general objective to determine the relationship that
exists between the import and commercialization of excavators in a company in Lima,
2022. The methodology that was obtained was of an applied type, with a magnetic
approach, experimental design, cross-sectional and correlative level. The population
was made up of 30 managers and specialized collaborators of the company, the
sample was census, the technique used was the survey and the instrument used was
the questionnaire, carried out with questions measured with the Likert scale, it was
validated by three experts. and the results were processed using the SPSS 25
program, reliability was measured using Cronbach's Alpha and Spearman's Rho was
obtained to measure the connection of both variables, obtaining a coefficient of .997
with a bilateral of .000 < 0.01. Concluding in this way, that there is a perfect positive
confirmation with a very significant level of significance between the two variables, that
is, that there is a relationship between the importation and commercialization of

excavators in a company in Lima, 2022.

Keywords: Import, marketing, product, promotion
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I. INTRODUCCION

En la actualidad, varios sectores son los que se estan recuperando después de la
pandemia del COVID-19, uno de ellos es el sector construccion, quien a pesar de
haber sido golpeado grandemente, se esta levantando a nivel mundial de forma
gradual, la reactivacion estad ya encaminada y éste sera uno de los sectores que
predomine en ésta etapa. Segun un estudio realizado por la Transnacional Marsh
(2022), nos dice que el sector construccion se transformara en una maquina mundial
para el desarrollo de la economia en la etapa de poscovid, el 2021 éste sector genero
10.7 billones de dolares y se estima un crecimiento de alrededor de 42% o 4.5
billones de délares entre la década del 2020 y 2030. Por su parte, la Corporacion de
Desarrollo Tecnoldgico (CDT, 2021), afirma que el mercado de maquinarias para
este sector estd en desarrollo constante, y es porque hay un crecimiento de
proyectos que obliga a ofrecer soluciones que respondan eficientemente a esa
demanda. Sin duda una mejora notable en la productividad, reducciéon en consumo
de combustible, asi como también en la reduccién de emisiones, y la seguridad y
confort de los operarios, son algunos de los beneficios que ofrecen estas grandes
maquinarias. Por otro lado, Pighin (2021), nos dice que en este mundo de las
magquinarias, especificamente de las excavadoras, otro tema fundamental es el de
cuidar el medio ambiente, por ello se estan aplicando una serie de innovaciones en
los motores para poder contrarrestar el cambio climatico por emisiones de CO2,
algunos de estos son el uso de la electricidad como combustible y el hidrégeno verde,

por ello se plantea para el 2023 contar con motores Tier 4.

En el Perd, segun la Camara Peruana de la Construccion (CAPECO, 2022), present6
su informe en el que reveld6 que pese al 34.7% que generd la actividad de
construccion en el 2021 respecto al 2020, se espera una contraccion en el presente
afo debido a la inestabilidad politica, la dilatacion por parte de las autoridades para
tomar decisiones clave que puedan corregir los factores que limitan tanto a la
inversion publica como la privada, por su parte el BCRP (2022), pronosticé un ligero
aumento en el sector construccion de 0.5%, lo cual favorece al sector y a la
comercializacion de maquinarias. Por otro lado en Lima, el INEI (2022), reporta que
el indice de precios de maquinarias y equipos en Lima metropolitana, disminuy6 en
2,02% en febrero del presente afio, [...] ademas detall6 que los bienes de capital de



origen importado bajaron de precio, principalmente la maquinaria y equipos, lo cual
es favorable para poder llevar a cabo la importacion y posterior comercializacion de
excavadoras, por ello y debido a muestras de alta demanda que se ha visto en los
clientes, ya que no hay mucha variedad de precios respecto a las excavadoras y
como empresa constructora también lo ha vivido, es que se ha dirigido la creacion
de esta investigacion, para que asi la empresa se diferencie por la calidad y precios
y en consecuencia pueda dar satisfaccion a sus clientes de este sector tan
importante como es la construccion y asi posicionar su marca a nivel nacional,
asimismo el crecimiento estara direccionado hacia otros sectores como por ejemplo

la mineria.

En ésta linea, segun Ipesa (2020), afirma que las excavadoras son maquinarias
bastante flexibles, ideales para todo tipo de trabajos, son muy solicitadas para
movimiento de tierra en terreno irregular, debido a que son vehiculos tipo orugas y
se desempefian con mucha eficiencia en diferentes areas como son en nivelacion de
terrenos, excavacion de zanjas y fosas, construccion y también en mineria, es el
equipo mas flexible en su tipo. Por ello se busca importar y comercializar este tipo
de maquinaria, muy importante para los proyectos que puedan tener empresas
constructoras y mineras, asi como también contratistas cuya labor opere tanto en el
sector estatal como privado, con la gran diferencia que se pueda ver en los precios,
calidad y servicio a los clientes, ya que nos vemos en la obligacion de poder dar éste
importante paso como es la importacion y comercializacion de maquinarias,

especificamente excavadoras para comercializarlas en los mercados peruanos.

Del mismo modo, la presente investigacion surge a raiz de la problematica descrita
y con la necesidad de poder satisfacer la alta demanda existente por adquisicion de
excavadoras, ante ello nace la interrogante de investigacion o el problema general:
¢,Cual es la relacion entre la Importacion y Comercializacién de excavadoras en una
empresa de Lima, 20227?. Problemas especificos: a) ¢Cual es la relacion entre la
Importacion y el Posicionamiento de marca de excavadoras en una empresa de
Lima, 20227?. b) ¢(Cudl es la relacién entre la Importacién y el Marketing Mix de
excavadoras en una empresa de Lima, 20227?. c) ¢ Cual es la relaciéon entre la
Importacion y los Canales de distribucion de excavadoras en una empresa de Lima,
20227.



Justificacién: En cuanto a la justificacion del estudio, Mufioz (2016) afirmo6 que la
justificacion es exponer las razones para estimular la investigacion. (p.116),
Fernandez (2020), destaca el aporte de Baena (2017), en el que coincide en que la
justificacion tedrica esta ligada a la curiosidad del investigador por profundizar en la
explicacion de enfoques tedricos de la resolucion de problemas, con el fin de
fortalecer el paradigma en el término de busqueda (p.70). Tiene una justificacion
tedrica porque permitié aclarar la relacion entre la importacioén y la comercializacion
de una empresa de Lima. En el nivel metodologico existe justificacion, ya que se
verificaron las propiedades psicométricas de validez y confiabilidad de los
instrumentos recoleccién de datos y que mas adelante podrian ser usadas en otras
investigaciones. Y a nivel practico, se justifica que los resultados hallados ayudaran
como base para investigaciones futuras. Finalmente a nivel social, las conclusiones
podrian ser tomadas en cuenta por empresas del sector, sobre la relevancia que
tiene la importacion para la comercializacion de excavadoras ante la demanda

existente de las mismas.

Objetivos: Objetivo general: Determinar la relacion que existe entre la Importacion y
la Comercializacion de excavadoras de una empresa de Lima, 2022. Objetivos
especificos: a) Determinar la relacion existente entre la Importacion y el
Posicionamiento de marca de excavadoras en una empresa de Lima, 2022. b)
Determinar la relacion que existe entre la Importacién y el Marketing Mix de
excavadoras en una empresa de Lima, 2022. c) Determinar la relacion que existe
entre la Importacion y los Canales de distribucién de excavadoras en una empresa
de Lima, 2022.

Hipodtesis: Hipodtesis general y su respectiva contraccion: Ha: Existe relacion positiva
entre la Importacion y la Comercializacion de excavadoras de una empresa de Lima,
2022. HO: No existe relacion positiva entre la Importacién y la Comercializacién de
excavadoras de una empresa de Lima, 2022. Hipoétesis especificas y sus respectivas
contracciones: a) Ha: Existe relacion positiva entre la Importacion y el

Posicionamiento de marca de excavadoras en una empresa de Lima, 2022.

HO: No existe relacion positiva entre la Importacion y el Posicionamiento de marca
de excavadoras en una empresa de Lima, 2022. b) Ha: Existe relacion positiva entre

la Importacion y el Marketing Mix de excavadoras en una empresa de Lima, 2022.



HO: No existe relaciobn positiva entre la Importacion y el Marketing Mix de
excavadoras en una empresa de Lima, 2022. c) Ha: Existe relacion positiva entre la
Importacion y los Canales de distribucién de excavadoras en una empresa de Lima,
2022. HO: No existe relacion positiva entre la Importacion y los Canales de

distribucion de excavadoras en una empresa de Lima, 2022.



Il. MARCO TEORICO

Para identificar los antecedentes nacionales, realicé una indagacién en multiples
base de datos y consideré a los que tienen similares variables a ésta investigacion:
Ortiz y Valverde (2021), en su tesis denominada “La importacion y distribucion de
cables de acero de China para la corporacion Ichi Hachi S.A.C.- 2021”, para obtener
el titulo profesional de Licenciados en Negocios Internacionales, cuyo proposito fue
establecer la relacion existente entre las variables de dicha investigacion, el método
gue emplearon fue de tipo aplicada, con disefio no experimental y transversal, con
un nivel descriptivo y correlacional, con un enfoque cuantitativo, la técnica que
usaron fue la encuesta y el instrumento usado fue el cuestionario que se aplico a 25
colaboradores de la empresa, se obtuvo como resultado un valor alto de 0.632, que
determind que si hubo una relacién entre las variables importacién y distribucion. Y
obtuvieron como conclusion de que si hubo una relacion entre las dos variables y por
lo tanto si existe un buen manejo de las mercancias importadas, de esta forma las

importaciones dardn un aumento en la economia de la compafiia mencionada.

Huayta (2020), en su tesis denominada “/mportacién y canales de comercializacion
de repuestos y autopartes automotriz, Famutas Del Peru S.A.C.; Lima - 2019”. Para
optar por el titulo de Licenciado en Negocios Internacionales. Con el objeto de
implantar la relacion existente entre las variables de estudio de la empresa antes
mencionada. El estudio que utilizé fue disefio hipotético deductivo con un enfoque
cuantitativo, nivel descriptivo — correlacional, de tipo aplicada y de disefio no
experimental transversal. Teniendo una muestra de 30 colaboradores de dicha
empresa, se realizé un cuestionario. Los resultados fueron que se obtuvo una
correlacion positiva considerable del 0,953 entre importacion y canales de
comercializacion. En conclusion, se obtuvieron resultados significativos y se
determind que las importaciones si se relacionan con sus canales de

comercializacién al interior de la compaiiia.

Guevara (2020), en su tesis de nombre “Importacién y comercializacion de articulos
de ferreteria en empresas del Cercado de Lima, 2020”. Para conseguir el titulo de
Licenciado en Negocios Internacionales. Cuyo objetivo fue establecer cual es la
relacion existente entre las variables de estudio. El tipo de investigacion usado fue la

cuantitativa, con el disefio no experimental, transversal y correlacional. Tuvo como



muestra a 30 administradores de empresas del sector ferretero. La técnica usada fue
la encuesta y su instrumento fue el cuestionario. Y concluyd que si hubo una relacion
positiva en un nivel muy alto entre las variables, con un valor de correlacion de ,798
y un nivel de significancia de 0,000; lo cual nos dice que a mayor importacion, la

comercializaciéon serd mucho mas.

Senador (2018), en su tesis denominada “/Importacion y Canales de distribucion de
autopartes de Vehiculos, Direpsa S.A.C., Lima-2018”. Para conseguir el titulo
profesional de Licenciada en Negocios Internacionales. Donde la finalidad fue
establecer la relacion que existio entre las variables de estudio. El enfoque de
investigaciéon que uso6 fue cuantitativo, su tipo fue la aplicada, no experimental,
transversal y correlacional, la poblacion y muestra se constituy6 de 28 personas, con
el instrumento de medida el cuestionario con 18 preguntas formuladas, y se
obtuvieron los resultados donde hay una fiabilidad muy alta de 0.758, lo cual
determina que si existe una relacion considerable entre importacion y canales de

distribucion en la compafiia antes mencionada.

Ramirez y Ramos (2020), en su trabajo de investigacion denominado “Estrategias
de importacion y la comercializacion de materiales didacticos de la empresa
Macmillan Publishers Peru, afio 2020”. Para adquirir su titulo profesional en Negocios
Internacionales, cuyo fin fue establecer cudl es la relacién existente entre las dos
variables de estudio. El tipo de investigacion aplicada fue la cuantitativa, de disefio
no experimental, transversal y correlacional. La poblacion se constituyé por 15
colaboradores de la compainiia y tuvo una muestra censal. Finalmente se obtuvo una
alta correlacion de 0.896 entre ambas variables, concluyendo asi que si hubo

relacion entre las variables de estudio estrategias de importacion y comercializacion.

Antecedentes Internacionales: Tejeda V., Blanco J., & Guerra M. (2019), en su
articulo “Factores que impulsan las importaciones de las empresas de alimentos
procesados, mejorando su competitividad”, México. Tuvieron como fin el establecer
las causas que hacen mas facil la importacion de los productos de consumo
procesados de las grandes empresas mexicanas. Usé como técnica la encuesta para
recolectar la informacion y estuvo constituida por 55 interrogantes. Y concluyd que
los factores si son un impulso para llevarse a cabo las importaciones, ya que los

resultados sefalan que el precio del bien en el extranjero, la calidad del mismo, la



disponibilidad del producto que hay en los mercados internacionales, el conocimiento
de los tramites aduaneros y la capacidad de transporte de la compafiia, explican el
66.4% de la variacion que se da para impulsar las importaciones. Asimismo
mencionan que importar les da la ventaja de poder realizar productos muy dificiles
de imitar ya que los insumos muchas veces solo se encuentran en otros paises, de
esta forma va a ser mucho mas facil comercializarlos debido a que estan en la lista
de preferencias de los clientes por mucho mas tiempo. También menciona que es
imprescindible que las compariias puedan identificar qué estrategia van a usar para
poder competir en el mercado local o extranjero, ya que eso va a determinar la
relevancia que la compafiia le va a dar a cada uno de los factores al momento de

decidir optar por la importacion.

Sandoval (2018), en su tesis: “Proyecto de factibilidad para la Importacién y
comercializacion de cristal plano de construccion desde China, para el comercial
Vera en la ciudad de Riobamba, en el afio 2017”. Para obtener el titulo en Ingenieria
en Comercio Exterior en la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo, Ecuador.
Donde se pretendio llevar a cabo un proyecto de factibilidad para la importacion y
comercializaciéon del producto de construccion ya mencionado. De disefio
descriptivo, de tipo cualitativo y cuantitativo. Los resultados de las encuestas para la
adquisicion del producto en la empresa mencionada, un 96% menciond que si
adquiriria el producto, y se concluyé que en el mercado de la zona si hay aceptacion
del producto antes mencionado, debido a que el sector construccion esta en aumento
y en el proceso de importacion los costos del cristal tuvieron una disminucién lo cual

la posicion6 en un lugar de alta competitividad.

Alban, et al. (2020), en su articulo denominado “Costos de importacion de productos
textiles y su incidencia en la utilidad empresarial”, tuvo como fin examinar los costos
que hay al importar productos textiles y su repercusion en la productividad
empresarial. El enfoque que usaron fue de tipo cuantitativo, el alcance que tuvo fue
correlacional, y se determind que si existié una relacion directa entre el seguro y el
valor total de los bienes ya sea en CIF o en FOB, debido a que estos van
relacionados al costo de los productos, por lo que en el presente estudio investigativo
estos valores guardan una relacion directa de R?=0,9618 y con una sig. de 0,001,

por tanto se concluyé que el costo de las importaciones de estos bienes, si inciden



en las utilidades de las empresas y en consecuencia produce un impacto en el sector

textilero.

Altamirano, Flores y Malatay (2018), en su articulo llamado: “Estrategias para
contrarrestar los efectos de los aranceles y salvaguardias en la comercializacion de
las marcas Inoxcrom, Alpen y Stabilo de la empresa Pino Aristata S.A.”, cuyo objetivo
fue de elaborar estrategias para hacer frente al impacto de los impuestos en la
comercializacion de los productos de las marcas antes mencionadas, la investigacion
fue de tipo descriptiva, con un enfoque cuantitativo y cualitativo, las técnicas de
investigacién fueron la entrevista y encuesta, la muestra estuvo compuesta por
entrevistar al Director General, también los colaboradores del area comercial que
son 14 y la masa de clientes tanto de articulos de ferreteria y de la papeleria y fue
un total de 699. Y se concluy6 que en términos de calidad de la marca tanto ferreteria
como papeleria mantienen un nivel muy alto de 56.32%, y en calidad de productos
la ferreria tiene un alto porcentaje de 84%, por otro lado en el nivel de satisfaccion
de clientes de la papeleria es de 52%, mientras que la ferreteria es de 85.33% siendo
superior a la papeleria, lo que demuestra que existe un nivel alto de satisfaccion, lo
que determiné que hay una excelente atencion a los consumidores al momento de
realizar la entrega de los articulos por el lado de la empresa ferretera, lo que hizo
gue aumentaran sus ventas, por lo contrario los clientes de la papeleria no han sido
satisfechos con la entrega de los productos, ya que ha habido inconvenientes la
recibir productos faltantes y dafiados, lo que ha generado que las ventas disminuyan

por que la frecuencia de compras ha sido menor.

Duarte, Torres & Amezquita (2020), en su articulo “Andlisis del mercado de vehiculos
eléctricos en Colombia con base al modelo de Estados Unidos”. Su objetivo
planteado fue analizar oportunidades del mercado de estas unidades a partir de su
posicionamiento local y la dinAmica comercial entre 2016 y 2020. El presente
proyecto de investigacion cuenta con una metodologia de enfoque mixto, ya que se
busco una combinacion entre el cuantitativo y el cualitativo. Se obtuvieron datos de
la plataforma Andemos.org (Asociacién Nacional de Movilidad Sostenible) para tener
informacion acerca de la cantidad de vehiculos eléctricos vendidos, motos eléctricas
vendidas y las marcas mas compradas tanto de vehiculos como de motos, en la

oferta y demanda se afirma que hubo un crecimiento promedio de 399.1% de venta



de vehiculos esto gracias a la llegada de marcas importantes como Starker, Electrika
y Energy Motion y un 104% de venta de motos lo cual es una evidencia de que el
mercado de unidades eléctricas viene creciendo exponencialmente. Se concluyo que
el aumento de las compras internacionales de este modelo de automéviles ha sido
acelerado y si bien este auge no solo se ha dado a cabo con el pais de Estados
Unidos, ha sido clave en el crecimiento que ha obtenido este campo en los Gltimos
cinco afos en el pais colombiano, ademas se puede resaltar que no solo se ha
impulsado las tiendas de vehiculos eléctricos, sino que ademas se ha visto un
aumento en la importacibn y comercializacion de motos eléctricas con una
aceptacion abundante en los mercados locales de empresas conocidas
posicionando asi sus marcas, logrando ser las mas importantes vendedoras de

vehiculos eléctricas en todo el pais.

Teorias relacionadas a la variable 1: Importacién, Segun Garcia (2012), Afirma que
la importacién consiste en encontrar proveedores eficaces y de calidad en mercados
exteriores, asi como también en comprar mercancias y servicios en mercados del
exterior e introducirlos en el territorio de aduanas, para posteriormente llevar a cabo
el procedimiento aduanero, es decir todos los tramites necesarios para que la
mercancia ingrese legalmente a un pais (p.69). Por otro lado, Huesca (2012),
menciona que importacion viene a ser el régimen aduanero que faculta el ingreso
legal de bienes que provienen de otro Pais al territorio de aduanas que son
destinados al consumo, después de los pagos que correspondan segun derechos
arancelarios y el cumplimiento de las formalidades aduaneras que correspondan son
nacionalizados y quedan a disponibilidad del propietario (p.74). Asimismo, Pineda
(2015), menciona que la importacion es una actividad comercial que consiste en
realizar las compras de productos o servicios a las empresas extranjeras, lo que
supone ingresar las mercancias de manera completamente legal al area de aduanas
para posteriormente comercializarlas a los consumidores finales (p.75). Se
consideran las siguientes dimensiones: Encontrar proveedores, Comprar
mercancias y Procedimiento aduanero. Para Garcia (2012), encontrar proveedores
tiene como finalidad la seleccion de proveedores de calidad en el mercado
internacional, cuyo proposito es poder adquirir aquellos suministros que cumplan con
estdndares de calidad, asi como también con los plazos de entrega
establecidos(p.79).



Por su lado Garcia (2019), menciona que encontrar proveedores es una de las
labores mas relevantes de las compaiiias, ya que son aquellos que ofrecen un bien
0 prestan un servicio, ellos son los que abastecen de todo lo que se necesita para
un determinado fin ya sea a asociaciones, grupos grandes o comunidades. Se
consideran los siguientes indicadores: Precio, Suministro, Tiempo de entrega. Segun
Stanton, Etzel y Walker (2004), el precio es el monto de dinero y otros componentes
de valor, los cuales se requieren para obtener un bien (p.353). Para Westreicher
(2020), el suministro es el perfeccionamiento de un bien, el cual debe pasar por un
sinnumero de métodos que van desde el fabricante hasta el consumidor final. Segun
Vermorel (2020), tiempo de entrega o (lead time) es la demora entre el comienzo y
el término de un procedimiento, es decir que cada vez que se adquiere un producto,
de transforma o se arregla un bien, el tiempo de entrega suele medir en los dias que
se utilizan para culminar este proceso. Segun Sanchez (2015), comprar mercancias
es cuando una empresa se centra en la adquisicion de diversos bienes que seran
destinados a su posterior comercializacion. Para los autores Escriva, Savall &
Martinez (2014), comprar mercancias consiste en la adquisicion de bienes, los
suficientes para llevar a cabo el desarrollo de las acciones empresariales con el fin
de poder satisfacer la demanda (p.4). Consideramos los indicadores Solicitud de
compra, Negociacion de las condiciones de compra y Seguimiento de pedido. Los
mismos autores definen a solicitud de compra como en primer lugar la necesidad de
la compra de un determinado bien, para luego realizar las coordinaciones con los
proveedores elegidos sobre diversas condiciones como econdmicas, precio,
descuentos, gastos, etc.(p.5). Nos dicen también que la negociacion de las
condiciones de compra viene a ser el concretar y poder acercar posiciones en las
cuales tanto el comprador y proveedor tienen posiciones diferentes, logrando asi un
acuerdo para el beneficio de ambos (p.5). Y a seguimiento de pedido lo definen como
el monitoreo que se realiza al pedido a través de las tecnologias de comunicacion
para ver como evoluciona el pedido realizado y si cumplir4 con el plazo de entrega
(p.5). Para la dimensién de procedimiento aduanero segun Garcia (2012), afirma que
procedimiento aduanero es aquel que permite que los productos a importar ingresen
de forma legal al territorio aduanero y puede ser llevado a cabo bien por el proveedor
extranjero o bien por la empresa importadora segun las condiciones establecidas por
el Inconterm elegido (p.79). Segun Paez (2020), nos dice que los procedimientos
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aduaneros son puestos en marcha por agentes de aduana, las cuales son personas
especializadas en procesos de importacién y exportacion y permiten que los
procesos sean mas eficientes. Se consideran los siguientes indicadores: Tramites
aduaneros, Control aduanero e Impuestos aduaneros. Partida Logistics (2021), nos
dice que los tramites aduaneros vienen a ser todos los requisitos de gestion, ya sean
financieros, administrativos o econdmicos, que son exigidos en la aduana al
momento de querer importar o exportar. Segun Garavito (2007), afirma que el control
aduanero es la suma de disposiciones adquiridas por la administracion de aduanas
cuyo objetivo es que la ley aduanera se cumpla o cualquier disposicion cuya
ejecucion sea de competencia de las aduanas (p.15). Por otro lado One Core (2017),
afirma que los impuestos aduaneros son aquellos que pagos que deben realizarse
en la aduana cuando sale o ingresa mercaderia de un pais, para ello es necesario
que todas las mercancias tengan una clasificacion arancelaria para que asi se pueda

identificar los impuestos que se debe pagar.

Las teorias que sustentan la variable 2, comercializacion: Kotler y Keller (2012),
afirman que la comercializacion es la manera en como se venden los productos a los
mercados, para luego ser ofertados a los consumidores realizandose asi el
posicionamiento de marca, por lo que una comercializacién adecuada se basa en
llegar al consumidor a través del marketing mix ofreciendo los productos o servicios
y proporcionarlos por medio de Canales de distribucion. Por otro lado Czinkota y
Ronkainen (2011), nos dicen que la comercializacion es un grupo de acciones
requeridas para crear demanda en el nivel de usuario — cliente, usando la
negociacion como una herramienta primordial (p.94). Asimismo, Jiménez (2019),
define a la comercializacion como la accion y consecuencia de comercializar, quiere
decir que es el hecho tener listo un bien o servicio para su venta, y se tienen que
realizar diversas acciones como son comprar, vender, realizar el transporte, en
algunos casos el financiamiento, entre otros (p.110). Se consideran las dimensiones
como son: Posicionamiento de marca, Marketing Mix y Canales de Distribucion. Para
Kotler y Keller (2012), Posicionamiento de marca viene a ser el lugar propiamente
dicho que obtiene la marca en el cerebro de los clientes, posicionandose asi en un
lugar diferenciado con respecto a su competencia, asi que un idoéneo
posicionamiento de marca sirve de directriz para las estrategias de mercadotecnia

gue se vayan a implementar, debido a que se va a transmitir la esencia de la marca
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y los beneficios que van a tener los clientes del bien o servicio, por ello se debe tomar
en cuenta en el tiempo de realizar la toma de decisiones en la compafiia (p.276). Para
Sterman (2013), el posicionamiento de marca es una parte primordial de la identidad
de la marca. Es el concepto general desde el cual iniciaran los mensajes y la
comunicacion permanente hacia los clientes. Se toman en cuenta los siguientes
indicadores: Competencia, Beneficio y Calidad. Para Campos (2018), Competencia
es donde se detallan las ventajas que hace que una marca se diferencia de sus
competidores. Por beneficio nos dice que es lo que diferencia a la marca, segun las
ventajas que los clientes pueden obtener de ella. Y por calidad menciona que, esta se
centra en este atributo que tiene la marca y que puede transmitir un mensaje de
exclusividad. Para la dimension marketing mix, Paniagua (2012), menciona que el
marketing mix es el arte de ofertar lo que el mercado requiere y en consecuencia
obtener ganancias, pero para lograrlo se deben llevar a cabo estudios de mercado,
ademas de conocer qué vender. Asimismo, Kotler y Armstrong (2003), afirman que
el marketing mix, viene a ser un grupo de instrumentos tacticos medibles de
mercadotecnia que una compafiia mezcla para obtener una respuesta que se desea
del mercado meta, y esta combinacién incluye todo lo que la organizacion esta
dispuesta a hacer para que influya en la demanda de sus productos(p.63). Como
indicadores tenemos Producto, Precio y Promocion. Asimismo Kotler y Armstrong
(2003), mencionan que el producto es un bien o un conjunto de ellos que son tangibles
y que la compafiia provee al mercado meta o al que quiera llegar (p.282-283). De tal
modo, afirman que el precio es un monto monetario que se cobra por un bien o servicio
para la satisfaccion del cliente (p.63). Describen también que la promocion, viene a
ser una serie de actividades que informan acerca de las ventajas del producto y que
convencen al mercado meta para obtenerlo (p.63). Para la dimensién Canales de
distribucion, también Kotler y Armstrong (2003), mencionan que, un canal de
distribucion es un grupo de compaiias que dependen mutuamente y que son
participes del desarrollo de trasladar los bienes o servicios a los consumidores finales
(p.398). Por otro lado, Escudero (2014), afirma que los canales de distribucion vienen
a ser el recorrido que lleva a cabo el bien, desde su origen (proveedor) hasta su
destino (cliente), y se puede llevar a cabo a través de varias etapas o también a través
de ninguna, el fabricante es el que toma la decision de qué sistema de

comercializacién va a requerir para la distribucién de su producto, puede ser venta
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directa o indirecta (p.6). Se han considerado los siguientes indicadores: Venta directa
y Venta indirecta. El mismo autor menciona que venta directa tiene que ver con hacer
llegar un determinado bien a un consumidor a través de vendedores propios es decir
que laboran para una determinada empresa o también a través de agentes
comerciales que venden por cuenta propia a cambio de una comision por las ventas
realizadas (p.7). Menciona también que venta indirecta consiste en llevar el producto
hasta el cliente ya sea por uno o varios intermediarios, que compran los productos y

lo venden a precios mas elevados (p.7).
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lIl. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

La investigacion fue de tipo aplicada, Esteban (2018) esta situada a solucionar
dilemas que se generan en el desarrollo tanto de bienes, como también de servicios
de cualquier actividad humana. Esta investigacion se nombra aplicada, porque se
plantean problemas o hipoétesis para mejorar las dificultades que existen en la vida

util de la colectividad.

El enfoque de estudio fue cuantitativo, Sanchez (2019) afirma que el enfoque es
cuantitativo cuando se emplean fendmenos que se logran cuantificar, es decir que
se les pueda fijar una numeracion a través del uso de técnicas estadisticas, cuyo
analisis va a responder preguntas de investigacion y va a probar hipoétesis ya
establecidas. Mi investigacion ha tenido un enfoque cuantitativo, ya que realicé un
andlisis del comportamiento de mi poblacién de estudio, mediante el uso de

herramientas estadisticas que mejoraron el control de resultados.

El disefio fue no experimental, transversal y correlacional. La investigacién no
experimental se realiza sin la manipulacion deliberada de las variables, quiere decir
que no se hace variar de manera intencional ninguna de las variables (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2004, p.214). Es transversal, debido a que se recolectan datos
en un solo momento y en un tiempo Unico (Hernandez, et al., 2004, p.216). Y
correlacional ya que tiene como fin la evaluacion de la relacion que existe entre dos
0 més variables. (Hernandez, et al., 2004, p.97). Por ello mi indagacion fue no
experimental, transversal y correlacional, porque no ha habido una manipulacién de
las variables, he recolectado informacién en un solo momento y tuvo como propésito

la evaluacién de la relacién existente entre las dos variables de estudio.

3.2 Variables y Operacionalizacién

Variable, Segun Vera, Castafio & Torres (2018), afirman que la variable es aquello
que se presenta con diversos valores cuya variacion puede ser medida y de la
diferencia de estos valores se pueden plantear soluciones al tema en estudio (p.50).
Operacionalizacién, Espinoza (2019), afirma que es un conjunto de procedimientos
que permite medir la variable que se ha definido conceptualmente. Aqui se va a

obtener la toda la informacion que sea posible de la variable que se ha seleccionado
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con el fin de adecuarla al contexto, para lograr ello se debe revisar la literatura que

esta en el marco tedrico.

Para la primera variable tengo la siguiente definicion por Garcia (2012), donde
menciona que la importacion consiste en encontrar proveedores eficaces y de
calidad en mercados exteriores, asi como también en comprar mercancias y
servicios en mercados del exterior e introducirlos en el territorio de aduanas, para
posteriormente llevar a cabo el procedimiento aduanero, es decir todos los tramites
necesarios para que la mercancia ingrese legalmente a un pais (p.69). De las cuales
se ha tomado las siguientes dimensiones: Encontrar proveedores, Comprar
mercancias y procedimiento aduanero. Asi como también se ha determinado los
siguientes indicadores: Encontrar proveedores; Precio, suministros y tiempo de
entrega. Comprar mercancias; Solicitud de compra, negociacién de condiciones de
compra y seguimiento de pedido. Procedimiento aduanero; Tramites aduaneros,
control aduanero e impuestos aduaneros. Cuya escala de medicion sera la Escala
de Likert. Por otro lado para la segunda variable lo definen Kotler y Keller (2012),
quienes afirman que la comercializacion es la manera de como se ofrecen los bienes
a los mercados, para ser ofrecidos a los consumidores realizandose asi el
posicionamiento de marca, por lo que una comercializacion adecuada se basa en
llegar al consumidor a través del Marketing mix ofreciendo los productos o servicios
y proporcionarlos por medio de Canales de distribucion. De las cuales ha tomado las
siguientes dimensiones: Posicionamiento de marca, Marketing mix y Canales de
distribuciéon. Asi como también se ha determinado los siguientes indicadores:
Posicionamiento de marca; competencia, beneficio y variedad. Marketing mix;
producto, precio y promocién. Canales de distribucion; Venta directa y venta

indirecta.

3.3 Poblacion, muestra y muestreo

Para Lopez (2004), la poblacion es un conjunto de personas o cosas, de las cuales
se quiere comprender algo en una averiguacion. En esta investigacion, la poblacion
estuvo compuesta por 30 directivos y colaboradores especializados de una empresa
de Lima.

Lépez (1998) afirma que la muestra es censal debido a que es la misma cantidad a

la poblacion (p.123). En la investigacion la muestra fue censal, ya que se tomé en
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cuenta al 100% de la poblacion que son 30 directivos y colaboradores especializados

de una empresa de Lima.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

En ésta indagacion, se emple6 como técnica la encuesta para la recopilacion de
datos con referencia al tema de estudio. Segun Trespalacios, et al. (2005), definen
a la encuesta como una herramienta de un estudio de tipo descriptivo, que busca

determinar en primera instancia las interrogantes que se van a ejecutar.

Asi como también, se usé como instrumento de estudio el cuestionario, De acuerdo
a Hernandez, et al. (2010), afirman que el cuestionario es un conjunto de

interrogantes relacionadas bien a una o mas variables a medir.

La realizacién del presente proyecto mediante el instrumento de estudio, cuyo
cuestionario consta de 34 items, para la variable 1: Importacion se tiene 18 items y
para la variable 2: Comercializacion se tiene 16 items, el cual se tomara a los 30
directivos y colaboradores especializados de una empresa de Lima.

En una indagacion cientifica, cuando la medicion evalia aquello que quiere medir,
se le nombra validez. De acuerdo a Villasis, et al., (2018), afirman que la validez en
una investigacion tiene relacion con lo que es verdadero o esta cerca a la verdad.
Los resultados de una averiguacion son considerados validos toda vez que los
estudios estan libres de errores. Con relacion a los autores, la evaluacion debe ser
exacta por lo que se debe hacer una verificacion del instrumento de evaluacion asi
como también de ser validado por profesionales capacitados en el tema de estudio.
Segun Escobar y Cuervo (2008) afirman que el juicio de expertos es una opinion
congruente de personas expertas en un tema y que pueden brindar informacién,
juicios asi como también valoraciones. La presente investigacion tuvo la participacion

de tres expertos en el tema para la validacion de mi instrumento.

Tabla 1: Juicio de expertos

Juicio de Expertos Aplicable
Magtr. Herrera Gutiérrez Jimmy Omar 95%
Mgtr. Salazar Lopez Yasser 82%
Dr. Marquez Caro, Orlando Juan 80%

Elaboracion propia.
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Segun Kerlinger y Lee (2002), la confiabilidad es la carencia relativa de las fallas de
medida en un instrumento de medicién. De acuerdo a Hernadndez, et al. (2014), El
coeficiente Alfa de Cronbach demanda una gestion del instrumento de medida y
genera valores que estan entre 0 y 1 y asi aplica la medicion y se computa el
coeficiente. Para el presente trabajo investigativo, se realizé la verificacion de la
confiabilidad mediante el cuestionario a través del programa SPSS 25.

Tabla 2: Confiabilidad de la variable 1: Importacién

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
915 18

Elaboracion propia.
Interpretacion
El resultado que se obtuvo en la primera variable fue de 0.915 de 18 elementos, lo

cual dio una alta confiabilidad, ideal para poder aplicar el cuestionario a mi poblacion.

Tabla 3: Confiabilidad de la variable 2: Comercializacion

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
925 16

Elaboracién propia.

Interpretacion
El resultado que se obtuvo en la segunda variable fue de 0.925 de 16 elementos, lo
cual dio una alta confiabilidad, ideal para poder aplicar el cuestionario a mi poblacion.

3.5 Procedimientos

La recoleccion de datos es un método muy relevante, ya que recopila la informacién
solicitada para una indagacion estadistica, para ello se debe precisar que los datos
sean verdaderos y que los individuos de la encuesta estén acorde a la investigacion
llevada a cabo. De acuerdo a Yuri y Urbano (2014), la recoleccion de datos es vista

como la medicién, es una condicién previa para conseguir el entendimiento cientifico.
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En el presente estudio se implementd encuestas aplicadas de forma presencial,
donde se contactaron tanto a directivos como a colaboradores especializados de la

empresa, para poder obtener asi la informacién para ésta investigacion.

Luego de que se les hizo entrega de la autorizacion instruida a los colaboradores y
directivos, se les derivo a las secciones posteriores: El instrumento de cada variable:
Importacion y comercializacion. Asi como también, se considerd la anonimidad y
privacidad de cada respuesta, asimismo los directivos y colaboradores
especializados a los cuales se les encuestd tuvieron mas de 18 afos. El
procedimiento fue presencial, los cuestionarios se concluyeron aproximadamente en
12 minutos. Segun De Leeuw (2004), la encuesta presencial es la manera de como
se recogen los datos, mediante la cual un entrevistador maneja un cuestionario

establecido frente a un entrevistado dentro de un determinado periodo de tiempo.

3.6 Métodos de analisis de datos

Finiquitando con el analisis del problema planteado, se tomé en cuenta la informacion
lograda para facultar la adquisicién de los datos que han sido validados en las
encuestas presenciales, las cuales se dividieron en la escala de medicion de Likert
(1: Totalmente en desacuerdo, 2: En desacuerdo, 3: Indiferente, 4. De acuerdo, 5:
Totalmente de acuerdo). Asimismo, la informacién obtenida se paso6 a un archivo de
Excel, con el objetivo de realizar una base numérica para poderlo aplicar en el

Programa SPSS 25, en el cual se determind el coeficiente de correlacién existente.

De acuerdo a Bausela (2005), el SPSS es una herramienta de gran magnitud de
tratamiento de datos y analisis estadistico. Asimismo Bertram (2008) afirma que
escala de Likert es un instrumento psicomeétrico, en el cual el sujeto al cual se va a
encuestar debe mencionar o bien si esta conforme o disconforme sobre una
aseveracion o item, y se lleva a cabo mediante una escala ordenada y de una sola

dimension.
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3.7 Aspectos éticos

La presente indagacion, se desarrolld con el tratamiento responsable de los datos
obtenidos de las personas encuestadas por voluntad propia, teniendo en cuenta que
sus opiniones sean valoradas y con la veracidad que amerita la elaboracion del
presente proyecto. También se considero la aplicacion de la Séptima Edicion de la
Norma APA (2019), tomando en cuenta el derecho y respeto intelectual de los
autores consultados en las citas mencionadas anteriormente, con las evidencias de

las referencias que estan relacionadas con ésta investigacion.
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IV. RESULTADOS

Anélisis Descriptivo:

Con el fin de llevar a cabo este trabajo de investigacion, realicé un cuestionario que
consta de 18 interrogantes para la variable 1: Importacion y 16 interrogantes para
la variable 2: Comercializacién, posteriormente hice uso del programa SPSS

version 25 para poder realizar el andlisis descriptivo mostrado a continuacion:
Tabla N°4: Resultados de la variable 1: Importacion.

Variable 1. Importacién
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 3 10,0 10,0 10,0
MEDIO 3 10,0 10,0 20,0
ALTO 24 80,0 80,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Elaboracién propia.

Figura N°1: Resultados de la variable 1: Importacion.
VARIABLE 1: IMPORTACION

a0

Valores

0

BAJO MEDIO ALTO
Elaboracion propia.

Interpretacion: La tabla N°4 y la figura N°1, detallan los resultados obtenidos de la
variable N°1, en las cuales se determind que el 80% de los directivos y
colaboradores especializados de la empresa mostraron un nivel alto, un 10%

mostro un nivel medio y otro 10% un nivel bajo.
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Tabla N°5: Resultados de la variable 2: Comercializacion.

Variable 2: Comercializacion
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 4 13,3 13,3 13,3
MEDIO 2 6,7 6,7 20,0
ALTO 24 80,0 80,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Elaboracion propia.

Figura N°2: Resultados de la variable 2: Comercializacion.

VARIABLE 2: COMERCIALIZACION

g0 |

Valores

20 |

0

BAJO MEDIO ALTO
Elaboracién propia.

Interpretacion: La tabla N°5 y la figura N°2, detallan los resultados obtenidos de la
variable N°2 como es la Comercializacion, donde se determin6 que el 80% de los
directivos y colaboradores especializados de la empresa mostraron un nivel alto,

un 6.67% mostraron un nivel medio y otro 13.33% un nivel bajo.
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Tabla N°6: Resultados de la Dimensién 1: Posicionamiento de marca.

Dimensién 1: Posicionamiento de marca
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 4 13,3 13,3 13,3
MEDIO 2 6,7 6,7 20,0
ALTO 24 80,0 80,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Elaboracion propia.

Figura N°3: Resultados de la Dimension 1: Posicionamiento de marca.

DIMENSION 1: POSICIONAMIENTO DE MARCA

60 |8

40|

Valores

0

]

BAJO MEDIO ALTO
Elaboracion propia.

Interpretacion: La tabla N°6 y la figura N°3, describen los resultados obtenidos de
la dimensién N°1 como es el Posicionamiento de marca, donde se determind que
el 80% de los directivos y colaboradores especializados de la empresa mostraron

un nivel alto, un 6.67% evidenciaron un nivel medio y otro 13.33% un nivel bajo.
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Tabla N°7: Resultados de la Dimension 2: Marketing Mix.

Dimensién 2: Marketing Mix

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido BAJO 5 16,7 16,7 16,7
MEDIO 2 6,7 6,7 23,3
ALTO 23 76,7 76,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Elaboracion propia.

Figura N°4: Resultados de la Dimension 2: Marketing Mix.

DIMENSION 2: MARKETING MIX

Valores

BAJO MEDIO ALTO

Elaboracién propia.

Interpretacion: La tabla N°7 y la figura N°4, describen los resultados obtenidos de

la dimension N°2 como es el Marketing Mix, donde se determiné que el 76.67% de

los directivos y colaboradores especializados de la empresa mostraron un nivel alto,

un 6.67% evidenciaron un nivel medio y otro 16.67% un nivel bajo.
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Tabla N°8: Resultados de la Dimension 3: Canales de distribucion.

Dimensién 3: Canales de distribucion
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 4 13,3 13,3 13,3
MEDIO 3 10,0 10,0 23,3
ALTO 23 76,7 76,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Elaboracion propia.

Figura N°5: Resultados de la Dimensién 3: Canales de distribucion.

DIMENSION 3: CANALES DE DISTRIBUCION

Valores

BAJO MEDIO ALTO

Elaboracién propia.

Interpretacion: La tabla N°8 y la figura N°5, describen los resultados obtenidos de
la dimension N°3 como es el Canales de distribucién, donde se determiné que el
76.67% de los directivos y colaboradores especializados de la empresa mostraron
un nivel alto, un 10.00% evidenciaron un nivel medio y otro 13.33% un nivel bajo.
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A continuacion mostraré el resultado del analisis bivariado.

Tabla N°9: Tabla cruzada entre las variables: Importacion y Comercializacion.

Tabla cruzada Variable 1: Importacion * Variable 2: Comercializacién

V2: COMERCIALIZACION
BAJO MEDIO ALTO Total

VARIABLE 1: BAJO Recuento 3 0 0 3
IMPORTACION % del total 10,0% 0,0% 0,0% 10,0%
MEDIO Recuento 1 2 0 3

% del total 3,3% 6,7% 0,0% 10,0%

ALTO Recuento 0 0 24 24

% del total 0,0% 0,0% 80,0% 80,0%

Total Recuento 4 2 24 30

% del total 13,3%  6,7% 80,0% 100,0%

Elaboracion propia.

Figura N°6: Gréfico de la tabla cruzada entre las variables: Importacion y
Comercializacion.
Grafico de barras

VARIABLE 2: |
COMERCIALIZACION

WEa)0
B weEDIC
BaLTo

Recuento

BAJO MEDIO ALTO

VARIABLE 1: IMPORTACION
Elaboracién propia.

Interpretacion: La tabla N°9 y figura N°6, nos muestran el cruce de las dos
variables: Importacion y Comercializacion, en donde el 80% tiene el nivel alto, 10%
para el nivel medio y otro 10% para el nivel bajo.
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Tabla N°10: Tabla cruzada entre Posicionamiento de marca y la Importacion.

Tabla cruzada Dimension 1: Posicionamiento de marca * Variable 1:
Importaciéon
V1: IMPORTACION
BAJO MEDIO ALTO Total

DIMENSION 1: BAJO Recuento 3 1 0 4
POSICIONAMIENTO % del total 10,0%  3,3% 0,0% 13,3%
DE MARCA MEDIO Recuento 0 2 0 2
% del total 0,0% 6,7% 0,0% 6,7%
ALTO Recuento 0O 0 24 24
% del total 0,0% 0,0% 80,0% 80,0%
Total Recuento 3 3 24 30

% del total 10,0% 10,0% 80,0% 100,0%

Elaboracion propia.

Figura N°7: Grafico de la tabla cruzada entre Posicionamiento de marcay la
Importacion.

Grafico de barras

VARIABLE 1:
IMPORTACION

W20
M vEDIO
W aLTo

Recuento

BAJO MEDIO ALTO

DIMENSION 1: POSICIONAMIENTO DE MARCA
Elaboracion propia.

Interpretacion: La tabla N°10 y figura N°7, nos muestran el cruce de las dimension
N°1: Posicionamiento de marca y la Variable N°1: Importacion, donde el 80% tiene

el nivel alto, 6.7% para el nivel medio y otro 13.3% para el nivel bajo.
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Tabla N°11: Tabla cruzada entre el Marketing Mix y la Importacion.

Tabla Cruzada Dimension 2: Marketing Mix * Variable 1: Importacion
V1: IMPORTACION
BAJO MEDIO ALTO  Total

DIMENSION 2: BAJO Recuento 3 2 0 5
MARKETING MIX % del total 10,0%  6,7%  0,0% 16,7%
MEDIO Recuento 0 1 1 2

% del total 0,0% 3,3% 3,3% 6,7%

ALTO Recuento 0 0 23 23

% del total 0,0% 0,0% 76,7% 76,7%

Total Recuento 3 3 24 30

% del total 10,0% 10,0% 80,0% 100,0%

Elaboracion propia.

Figura N°8: Gréfico de la tabla cruzada entre el Marketing Mix y la Importacion.

Grafico de barras

VARIABLE 1:
IMPORTACION

W20
W vEDIO
BaLTo

Recuento

BAJO MEDIO ALTO

DIMENSION 2: MARKETING MIX
Elaboracion propia.

Interpretacion: La tabla N°11 y figura N°8, nos muestran el cruce de la dimension
N°2: Marketing Mix y la Variable N°1: Importacion, en los cuales el 76.7% tiene el

nivel alto, 6.7% para el nivel medio y otro 16.7% el nivel bajo.
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Tabla N°12: Tabla cruzada entre los Canales de distribucion y la Importacion.

Tabla Cruzada Dimensién 3: Canales de distribucion * Variable 1:
Importacion
V1: IMPORTACION
BAJO MEDIO ALTO Total

DIMENSION 3: BAJO Recuento 2 2 0 4
CANALES DE % del total 6,7% 6,7% 0,0% 13,3%
DISTRIBUCION MEDIO Recuento 1 1 1 3
% del total 3,3% 3,3% 3,3% 10,0%

ALTO Recuento 0 0 23 23

% del total  0,0% 0,0% 76,7% 76,7%

Total Recuento 3 3 24 30

% del total 10,0% 10,0% 80,0% 100,0%

Elaboracion propia.

Figura N°9: Grafico de la tabla cruzada entre los Canales de distribucion y la

Importacion.
Grafico de barras

VARIABLE 1:
IMPORTACION

Weao
M vEDIO
B aLTo

Recuento

BAJO MEDIO ALTO

DIMENSION 3: CANALES DE DISTRIBUCION
Elaboracién propia.

Interpretacion: La tabla N°12 y figura N°9, nos muestra el cruce de las dimension
N°3: Canales de Distribucion y la Variable N°1: Importacion, donde el 76.7% tiene
el nivel alto, 10.0% para el nivel medio y otro 13.3% para el nivel bajo.
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Anédlisis inferencial:

Tabla N°13: Tabla de normalidad.

Prueba de normalidad

Importacion

Comercializacion

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
,599 30 ,000
,567 30 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Elaboracién propia.

Interpretacion:

Se us6 Shapiro-Wilk, en virtud de que la muestra fue igual a 30.

HO: Los datos de la poblacion siguen una distribucion normal.

Ha: Los datos de la poblacion no siguen una distribucion normal.

Se desestima la HO cuando sig.<0.05

En la tabla de normalidad, tanto la Importacion como la Comercializacion tienen una

Sig<0.05, por ello se refuta la HO y se concluyé que los datos de la poblacién no

siguen una distribucién de forma normal, por ende se debe utilizar Rho de

Spearman.

Tabla N°14: Interpretacion del coeficiente de correlacion Rho de Spearman.

Rango Relacion
-0.91a-1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.76 a-0.90 Correlacion negativa muy fuerte
-0.51a-0.75 Correlacidon negativa considerable
-0.11 a-0.50 Correlacién negativa media
-0.01a-0.10 Correlacién negativa débil

0.00 No existe correlacion

+0.01 a +0.10 Correlacién positiva débil
+0.11 a +0.50 Correlacion positiva media
+0.51 a +0.75 Correlacién positiva considerable
+0.76 a +0.90 Correlacién positiva muy fuerte
+0.91 a +1.00 Correlacién positiva perfecta

Fuente: Elaboracion propia, basada en Hernandez y Fernandez (2010).
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Hipotesis General

HO: No existe relacion positiva entre la Importacion y la Comercializacion de

excavadoras de una empresa de Lima, 2022.

Ha Existe relacion positiva entre la Importacion y la Comercializacion de

excavadoras de una empresa de Lima, 2022.

Tabla N°15: Correlacién entre las variables Importacion y Comercializacion.

Correlaciones

VARIABLE 1: VARIABLE 2:
IMPORTACI COMERCIALI

ON ZACION
Rho de VARIABLE 1: Coeficiente de correlacion 1,000 ,997™
Spearman IMPORTACION Sig. (bilateral) : ,000
N 30 30
VARIABLE 2: Coeficiente de correlacion ,997" 1,000
COMERCIALIZACIO Sig. (bilateral) ,000
N N 30 30

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

Interpretacion: En la tabla N°15, se evidencia el grado de correlacion entre ambas
variables, por lo cual obtienen una correlaciéon positiva perfecta (Tabla 14) de ,997;
asi como también dicha correlacion tiene un bilateral de ,000 lo cual quiere decir
gue es muy significativa. Por consiguiente, se desestima la hipétesis nula y se
admite la alterna, por ello se confirma que la variable 1: Importacion se relaciona

de forma significativa con la variable 2: Comercializacion.
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Hipotesis especifica 1:

HO: No existe relacion positiva entre la Importacion y el Posicionamiento de marca
de excavadoras en una empresa de Lima, 2022

Ha Existe relacion positiva entre la Importacion y el Posicionamiento de marca de

excavadoras en una empresa de Lima, 2022.

Tabla N°16: Correlacién entre el Posicionamiento de marca y la Importacion.

Correlaciones

DIMENSION 1:
POSICIONAMI  VARIABLE 1:
ENTO DE IMPORTACIO
MARCA N
Rho de Spearman DIMENSION 1: Coeficiente de correlacion 1,000 ,997"
POSICIONAMIENTO DE  Sig. (bilateral) . ,000
MARCA N 30 30
VARIABLE 1: Coeficiente de correlacion ,997™ 1,000
IMPORTACION Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

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

Interpretacion: En la tabla 16 se muestra el grado de correlacién entre la
dimensién 1: Posicionamiento de marca y la variable 1:Importacion, donde tienen
una correlacion positiva perfecta (Tabla 14) de ,997; asi como también dicha
correlacion tiene una bilateral de ,000 siendo muy significativa. Por consiguiente,
se desestima la hipotesis nula y se admite la alterna, y finalmente se confirma que
la dimensién Posicionamiento de marca se relaciona de forma significativa con la

variable Importacion.
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Hipotesis especifica 2:

HO: No existe relacion positiva entre la Importacion y el Marketing Mix de

excavadoras en una empresa de Lima, 2022.

Ha Existe relacion positiva entre la Importacion y el Marketing Mix de excavadoras

en una empresa de Lima, 2022.

Tabla N°17: Correlacién entre el Marketing Mix y la Importacion.

Correlaciones

DIMENSION 2: VARIABLE 1:
MARKETING IMPORTACIO

MIX N
Rho de Spearman DIMENSION 2: Coeficiente de correlacion 1,000 ,931™
MARKETING MIX Sig. (bilateral) . ,000
N 30 30
VARIABLE 1: Coeficiente de correlacion ,931™ 1,000
IMPORTACION Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

** |a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Elaboracion propia.

Interpretacion: En la tabla 17 se muestra el grado de correlacién entre la
dimensién 2: Marketing Mix y la variable 1: Importacién, donde obtienen una
correlacién positiva perfecta (Tabla 14) de ,931; asi como también dicha correlacién
tiene un bilateral de ,000 siendo muy significativa. Por ende, se desestima la
hipétesis nula y se admite la alterna, y finalmente se confirma que la dimension

Marketing Mix se relaciona de forma significativa con la variable Importacion.
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Hipodtesis especifica 3:

HO: No existe relacion positiva entre la Importacion y los Canales de distribucion de

excavadoras en una empresa de Lima, 2022.

Ha Existe relacion positiva entre la Importacion y los Canales de distribucién de

excavadoras en una empresa de Lima, 2022.

Tabla N°18: Correlacién entre los Canales de distribucion y la Importacion.

Correlaciones

DIMENSION 3:
CANALES DE  VARIABLE 1:
DISTRIBUCIO IMPORTACIO

N N
Rho de Spearman  DIMENSION 3: CANALES Coeficiente de correlacion 1,000 ,919™
DE DISTRIBUCION Sig. (bilateral) ,000
N 30 30
VARIABLE 1: Coeficiente de correlacion ,919™ 1,000
IMPORTACION Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

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

Interpretacion: En la tabla N°18, se evidencia el grado de correlacion entre la
dimensién 3: Canales de distribucién y la variable 1: Importacion, donde obtienen
una correlacion positiva perfecta (Tabla 14) de ,919; asi como también dicha
correlacion tiene un bilateral de ,000 siendo muy significativa. Por consiguiente, se
desestima la hipotesis nula y se admite la alterna, y finalmente se confirma que la
dimensién Canales de distribucién se relaciona significativamente con la variable

Importacion.

33



V. DISCUSION

Esta investigacion se desarrollé de acuerdo al objetivo general que es: Determinar
la relacion que existe entre la Importacion y la Comercializacion de excavadoras de
una empresa de Lima, 2022. Donde se determind que si existe una relacion positiva
entre las variables Importacion y Comercializacion de excavadoras en una empresa
de Lima, 2022. Evidenciado en los resultados de Rho de Spearman que arrojé un
coeficiente de ,997 con una bilateral de ,000 <0,01 donde se evidenci6 un nivel de
significancia alto y una correlacion positiva perfecta entre ambas variables. Kotler y
Keller (2012), afirman que comercializacion es la manera en cémo se venden los
bienes en los mercados para ser ofertados a los consumidores, por lo que a mas
importaciones que se realicen, mayor va a ser la comercializacion de productos en
el mercado. Guevara (2020), concluye que si existid relacion positiva en un nivel
muy alto entre las variables de importacion y comercializacion de articulos
ferreteros, con un valor de correlacion de Rho de Spearman de ,798 y un nivel de
significancia de 0,000; lo cual nos dice que a mayor importacion, mayor seréa la
comercializacién y viceversa. Por otro lado, Ramirez y Ramos (2020), afirman que
existe relacion entre estrategias de importacion y comercializacion de los bienes a
comercializar con un resultado de 0.896 entre ambas variables. Por ello, estoy de
acuerdo con los autores, dado a que el 80% de mi encuestados afirman que
mientras mejores sean los procesos de importacion, va a impactar de forma positiva
en la posterior comercializacion de las maquinarias, ya que va a haber una
minimizacion de errores en la documentacion, es decir que se llevara a cabo de
forma mas eficiente y eficaz, ademas de ello no van a incrementar su precio por
gastos innecesarios, lo cual influye de forma positiva en las ventas de la empresa

incrementando asi sus ganancias.

Asimismo, con referencia al primer objetivo especifico: Determinar la relacion
existente entre la Importacién y el Posicionamiento de marca de excavadoras en
una empresa de Lima, 2022. Donde se determiné que si existe una relacion positiva
entre la Importacion y Posicionamiento de marca. Evidenciado en los resultado de
Rho de Spearman que mostro un coeficiente de ,997 con una bilateral de ,000 <0,01
donde se evidencio un nivel de significancia alto y una correlacién positiva perfecta

entre la dimension posicionamiento de marca y la variable importacion. Para Kotler
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y Keller (2012), el posicionamiento de marca, es el lugar que obtiene una marca en
el cerebro de los clientes y asi se posiciona en un lugar diferenciado con relacién a
la competencia, dicho posicionamiento se da cuando hay bienes que satisfagan las
necesidades de los consumidores, por lo que mientras mas importaciones se lleven
a cabo de la manera adecuada, mayores posibilidades van a haber de que una
marca se posicione en el mercado. Por su lado Duarte, Torres & Amezquita (2020),
afirman que hubo un crecimiento de 399.1% de venta de vehiculos y un 104% de
venta de motos, por ello concluyeron que el aumento de las compras
internacionales estos automoviles, ha sido acelerado y se ha impulsado las tiendas
de vehiculos eléctricos, asi como también se ha visto un aumento en la importacion
y comercializacion de motos eléctricas con una aceptacion abundante a los
mercados locales de empresas conocidas posicionando sus marcas, logrando ser
las mas importantes vendedoras de estas unidades en todo el pais, por lo que la
importacion se relaciona directamente con el posicionamiento de la marca. Por otro
lado, Altamirano, Flores y Malatay (2018), afirman que la ferreteria ha obtenido un
85.33% en el nivel de satisfaccidn de clientes lo cual quiere decir que ha habido un
posicionamiento de marca gracias al trabajo que han llevado a cabo por parte de la
compafia, empezando por la buena atencion, por la entrega de los pedidos a
tiempo, el que los productos no se entreguen dafiados, todo ello ha contribuido a
gue el cliente esté satisfecho y en un nivel muy alto, lo que ha contrarrestado los
efectos que los aranceles pueden haber causado al momento de importar los
productos ferreteros. Por ende, estoy de acuerdo con los autores citados, debido a
qgue el 80% de mis encuestados respaldan que la importacion tiene una influencia
en el posicionamiento de marca, por lo que al momento de importar se debe tener
en cuenta que la maquinaria esté a un buen precio, que llegue en excelentes
condiciones, y posteriormente al momento de venderlos ofrecer una muy buena
atencion a los clientes, asi como también ofrecer beneficios y variedad, para poder
dejar un buen nivel de satisfaccion en los consumidores, y asi poder posicionar su

marca, lo que va a conllevar a obtener grandes resultados en la organizacion.

Con relacion al segundo objetivo especifico: Determinar la relacion que existe entre
la Importacién y el Marketing Mix de excavadoras en una empresa de Lima, 2022

Donde se determind que si existe una relacion positiva entre la Importacion y el
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Marketing Mix de excavadoras en una empresa de Lima, 2022. Determinado por el
resultado de Rho de Spearman que mostr6 un coeficiente de ,931 con una bilateral
de ,000 <0,01 donde se evidencio un nivel de significancia alto y una correlacion
positiva perfecta entre la variable importacion y la dimension marketing mix. Kotler
y Armstrong (2003), afirman que el marketing mix es una mezcla de instrumentos
de mercadotecnia para obtener una respuesta deseada del mercado meta, todo se
relaciona con los productos que se van a ofrecer, de modo que una adecuada forma
de importar productos, da ventaja de que se puedan realizar estas mezclas de
mercadotecnia para llegar a obtener méas clientes y en consecuencia mayores
ingresos. De acuerdo a Huayta (2020), en sus resultados obtuvo una correlacion
positiva considerable de 0,953 entre importacion y canales de comercializacion. En
conclusién, se obtuvieron resultados significativos y se determiné que las
importaciones si se relacionan con sus canales de comercializacion al interior de la
compafia, para ello se deberian de llevar a cabo adecuados procesos de
importacion para luego poder realizar estrategias de marketing y asi mejorar las
ventas. Por otro lado, Tejeda V., Blanco J., & Guerra M. (2019), afirman que un
66.4% de la variacién se da para impulsar las importaciones, lo que significa que
tanto el precio en mercados internacionales del bien, la calidad, asi como la
disponibilidad, entre otros., son factores que estan favoreciendo a las empresas
importadoras, y también por otro lado al importar productos nuevos o insumos que
no tengan su pais, les da la posibilidad de crear productos dificiles de imitar, lo cual
les da la ventaja de poder llevar a cabo estrategias de marketing como podria ser
en su precio, productos, plaza o promocion para poder comercializarlos y asi poco
a poco ir posicionando su marca. Por ello, estoy de acuerdo con los autores citados,
debido a que el 76.7% de los encuestados avalan que el gestionar bien las
importaciones con unas adecuadas estrategias de marketing mix, va a conllevar a
obtener muy buenos resultados en la organizacion, es decir ofrecer una maquinaria
que el consumidor esta requiriendo, con un adecuado precio y el poder
promocionarlos de forma permanente, va a determinar los ingresos de la compaiiia,
por ello se debe tomar mucha atencion a este tipo de estrategias fundamentales

para el crecimiento de la misma.
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Con relacion al tercer objetivo especifico: Determinar la relacion que existe entre la
Importacidon y los Canales de distribucién de excavadoras en una empresa de Lima,
2022. Donde se determind que si existe una relacion positiva entre la Importacion
y los Canales de distribucion de excavadoras en una empresa de Lima, 2022.
Determinado por el resultado del Rho de Spearman que mostré un coeficiente de
,919 con una bilateral de ,000 <0,01 donde se evidencié un nivel de significancia
alto y una correlacion positiva perfecta entre la variable importacion y la dimension
canales de distribucion. Kotler y Armstrong (2003), nos dicen que los canales de
distribucion vienen a ser un grupo de compaiiias que son participes de hacer llegar
el bien hacia el consumidor final, en tanto las importaciones realizadas en los
tiempos y plazos establecidos, van a ayudar a que los productos lleguen de forma
oportuna a los clientes, fidelizandolos y asi como compafila generando mas
ingresos. Por su parte, Senador (2018), obtuvo resultados donde hay una fiabilidad
muy alta de 0.758, lo cual determina que si existe una relacién considerable entre
importacion y canales de distribucidén de la compafiia antes mencionada, debido a
que las importaciones deben ir de la mano con los canales de distribucion ya que
gracias a ello los productos van a llegar a los clientes. Por otro lado Ortiz y Valverde
(2021), obtuvieron un resultado de valor alto de 0.632, lo cual determiné que si hubo
una relacion entre las variables importacion y distribucion y concluyeron que si
existe relacién entre ambas variables, por lo que si existe un buen manejo de
importaciones de las mercancias que se van a traer del extranjero asi como una
buena distribucién de las mismas, impactara de forma positiva en la economia de
la compafia. Debido a esto, concuerdo con los autores citados, ya que el 76.7% de
mis encuestados estan de acuerdo con que si se realiza una gestion adecuada al
momento de importar maquinarias, asi como también se realiza una buena
distribucion de las excavadoras con el canal adecuado, puede ser a través de la
venta indirecta es decir que se distribuyan por medio de intermediarios, asi como
también de forma directa donde la compafiia tendra que hacerlo directamente a
través de sus vendedores, debe haber previa evaluacion de qué canal es el mejor
para el tipo de maquinaria que se va a distribuir, porque de ello va a depender de
gue los resultados positivos que se plantee alcanzar la compaifiia, realmente los

alcance.
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VI. CONCLUSIONES

1.- Se determindé que si existe relacion positiva entre la Importacion y la
Comercializacion de excavadoras en una empresa de Lima, 2022, ya que en la
Tabla N°15 se pueden apreciar los resultados adquiridos donde muestra un
coeficiente de correlacién de ,997 y una bilateral de ,000 <0,01; lo cual nos dice que
las variables tienen una correlacion positiva perfecta con un nivel de significancia
alto, es decir que mientras las importaciones se lleven a cabo de forma eficaz, con
una minimizacién de errores considerable, esto impactara de manera positiva en la

comercializacion de dichas maquinarias en la empresa.

2.- Se determind que si existe relacidn positiva entre la Importacion y el
Posicionamiento de marca de excavadoras en una empresa de Lima, 2022, ya que
en la Tabla N°16 se pueden visualizar los resultados adquiridos donde muestra un
coeficiente de correlacion de ,997 y una bilateral de ,000 <0,01; lo cual nos dice que
la variable 1y dimension 1, tienen una correlacion positiva perfecta con un nivel de
significancia alto, es decir que las importaciones se deben llevar a cabo teniendo
en cuenta que las maquinarias sean de calidad, tengan un buen precio y que
lleguen en excelentes condiciones, para poder venderlas a los clientes
ofreciéndoles una excelente atencion, variedad, beneficios y en el tiempo de
entrega establecido, para que la empresa posicione asi su marca en la mente de

los consumidores y asi pueda aumentar sus ingresos.

3.- Se determiné que si existe relacion positiva entre la Importacion y el Marketing
Mix de excavadoras en una empresa de Lima, 2022, ya que en la Tabla N°17 se
pueden visualizar los resultados adquiridos donde muestra un coeficiente de
correlacion de ,931 y una bilateral de ,000 <0,01; lo cual nos dice que la variable 1
y dimension 2, tienen una correlacion positiva perfecta con un nivel de significancia
alto, por ello el gestionar las importaciones de forma adecuada, y aplicar las
estrategias oportunas de marketing mix, va a significar el aumento de las ventas de

estas maquinarias porque se va a llegar a mas clientes.

4.- Se determind que si existe relacion positiva entre la Importacion y los Canales
de distribucion de excavadoras en una empresa de Lima, 2022, ya que en la Tabla

N°18 se pueden visualizar los resultados adquiridos donde muestra un coeficiente
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de correlacion de ,919 y una bilateral de ,000 <0,01; lo cual nos dice que la variable
1 y dimension 3, tienen una correlacion positiva perfecta con un nivel de
significancia alto, por ello mientras las importaciones se lleven a cabo tomando en
cuenta los tiempos de entrega establecidos, se va a llevar a cabo una distribucion
de forma oportuna, ya que las excavadoras van a ser entregadas en los plazos
establecidos a los clientes y esto va a suponer la comercializacion de las

maquinarias de forma exitosa, contribuyendo asi al crecimiento de la compaiiia.

39



VIl. RECOMENDACIONES

1.- Se sugiere a la Gerencia General, llevar a cabo estrategias para contar con una
gran cantidad de proveedores internacionales, para poder comparar precios,
calidad, atencién, tiempo de entrega, etc. Debido a que todos estos factores son
importantes para llevar a cabo el proceso de compra y posterior comercializacion

de ésta maquinaria de manera oportuna.

2.- Se recomienda al Jefe de Recursos Humanos, contratar un personal
especializado de aduanas es decir un agente de aduanas, para la realizacion de
las gestiones para las importaciones de forma segura, sin contratiempos y sin
costos adicionales, ya que asi se podran cumplir con mayor seguridad las entregas
a tiempo de los pedidos que se tengan y asi quedar bien con ellos, ya que la demora
de la entrega de un pedido, puede costar incluso la pérdida del cliente y lo que se

quiere es tener mas clientes fieles y satisfechos.

3.- A pesar de haber obtenido resultados muy buenos sobre el conocimiento de
ambas variables de estudio, se recomienda a la Gerencia seguir con las
capacitaciones constantemente, ya que solo asi se va a poder lograr una sinergia
entre la empresa y los colaboradores y en consecuencia poder realizar de forma

exitosa los procesos de importacion y comercializacion de excavadoras.

4.- Se recomienda al Area de Marketing, hacer uso de las redes sociales con mayor
fuerza para poder hacer publicidad y asi llegar al mercado meta, debido a que este
tipo de maquinarias es muy requerida en el sector construccién y minero, por ello
deben conocer lo que se esta ofertando ademas de la calidad y precio, asi se iran

incrementando las ventas y en consecuencia los ingresos de la empresa.
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ANEXOS

ANEXO 1: Operacionalizacion de las variables

Variable 1 — Importacion

Variable Definicion conceptual | Definicién operacional Dimensiones Indicadores Items IrEnSngilc?igr?
Precio 1,2
Segun Garcia (2012), afirma | Para  descomponer la __
que la importacién consiste en | variable se identificé las Encontrar Suministros 3,4 Escala de
encontrar proveedores siguientes dimensiones: proveedores Likert:
eficaces y de calidad en Encontrar prove,edores, Tiempo de 5,6
q . . Comprar  mercancias Yy entrega (1) Totalmente
mercg} 0s exteriores, asl COMO | procedimiento aduanero. Se Solicitud de en desacuerdo
Importacién | tambien & comprar | procesaron los datos para compra 7,8 (2) En desacuerdo
mercancias 'y Servicios en obtener la relacion entre Negociacion de (3) Indiferente
mercados del exterior e | variablesy dimensiones. m%cr)gﬁ::?;s condiciones de 9,10 | (4) De acuerdo
introducirlos en el terI:ItOI’IO de compra (5) Totalmente
llevar a cabo el procedimiento pedido
aduanero, es decir todos los Tramites 1314
tramites necesarios para que la aduaneros ’
mercancia ingrese legalmente Procedimiento Control 15,16
a un pais (p.69). aduanero aduanero
Impuestos 1718
aduaneros

Fuente: Elaboracion propia.

49




Variable 2 — Comercializaciéon

proporcionarlos por medio
de Canales de distribucion.

Variable Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores items Fnsggilgg:
Kotler y Keller (2012), ) 1,2
afirman que la Competencia
comercializaciéon es la Posicionamiento —
manera de c6mo se venden de marca Beneficio 3,4 Escala de
los productos a los Par_a descgmpo_n_er, la . Likert:
variable se identificd las Variedad 5,6 .
mercados para >er siguientes dimensiones: ) |
ofrecidos a los . . : (1) Totalmente en
consumidores P03|C|onam|l?nt_o . de Producto 7,8 desacuerdo
. ... | realizdndose asi gl | Marea Marketing mix y (2) En desacuerdo
Comercializacion osicionamiento de marca Canales de distribucion. Marketing mix Precio 9,10 _
Bor o que una | S€ procesaron los datos (3) Indiferente
o, i6 < 4) De acuerdo
comercializacién adecuada | P32 obtener.la relacion Promocion 11,12 (4)
se basa en llegar al|cMre variables 'y (5) Totalmente de
consumidor a través del dimensiones. Venta directa | 13,14 acuerdo.
Marketing mix ofreciendo
los productos o servicios y Canales de o
distribucién Venta indirecta | 15,16

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 2: Instrumento de recolecciéon de datos

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

CONSENTIMIENTO INFORMADO ENCUESTA
Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad César Vallejo; los datos recopilados
son anénimos, seran tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria; Si () NO () doy mi
consentimiento para continuar con la investigacidn que tiene por objetivo: Determinar la relacion que existe entre Importacion y Comercializacién
de excavadoras en una empresa de Lima, 2022. Asimismo, autorizo para que los resultados de la presente investigacion se publiquen a través del
repositorio institucional de la Universidad César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo: ttorresper@ucvvirtual.edu.pe

INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder marcando con un aspa (x) la respuesta
que considere conveniente. Considere lo siguiente:
Totalmente de acuerdo (5) — De acuerdo (4) — Indiferente (3) — En desacuerdo (2) — Totalmente en desacuerdo (1)

CUESTIONARIO

VARIABLE 1: IMPORTACION

VALORES DE LA ESCALA

Totalmente
DIMENSIONES INDICADORES en EN  |indiferente |De acuerdo | TO'MeNte
desacuerdo desacuerdo de acuerdo
1 2 3 4 5
Precio
1. (Usted cree que con los proveedores internacionales
se pueden obtener mejores precios?
2. (Suele buscar a sus proveedores mediante
herramientas como internet?
Suministros
ENCONTRAR 3. ¢los .prO\./eedores que tien?, logran suminis:trar
maquinarias con los estdndares de calidad
PROVEEDORES .
requeridos?
4. (Sus proveedores actuales cuentan con el stock
necesario para poderle suministrar las cantidades
requeridas?
Tiempo de entrega
5. ¢élos proveedores cumplen con los plazos
establecidos para hacerle la entrega de sus
requerimientos?
6. ¢(Cree que es importante tener una buena relacién
con los proveedores para conseguir mejores tiempos
de entrega?
Solicitud de Compra
7. ¢Cree que la forma de solicitud de compra es el
adecuado?
8. (El proveedor atiende de forma eficiente la solicitud
de compra?
Negociacion de condiciones de compra
COMPRAR 9. (Creerealizar una buena negociacién en cuanto a las
MERCANCIAS condiciones de compra?
10. ¢Siempre se queda conforme con las negociaciones
alcanzadas sobre las condiciones de compra?
Seguimiento de pedido
11. ¢Hay un canal establecido para que se pueda hacer
seguimiento de sus pedidos?
12. ¢Considera que ese canal es el adecuado para saber

en qué estado se encuentra su pedido?
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PROCEDIMIENTO
ADUANERO

Tramites aduaneros

13.

¢Considera que los tramites aduaneros de
importacion son simplificados?

14.

¢Esta informado sobre qué tramites aduaneros se
deben realizar al momento de importar maquinaria?

Control aduanero

15.

éEstd informado sobre la existencia del control
aduanero?

16.

éConsidera que el control aduanero retrasa el
procedimiento de la importacién de maquinarias?

Impuestos aduaneros

17.

¢Cree que aunque se paguen impuestos, si es
rentable importar maquinarias?

18.

¢Considera que los tributos a pagar tienen influencia
en el costo del producto?
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INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE

DATOS

CONSENTIMIENTO INFORMADO ENCUESTA
Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad César Vallejo; los datos recopilados
son anénimos, seran tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria; Si () NO ( ) doy mi
consentimiento para continuar con la investigacion que tiene por objetivo: Determinar la relacién que existe entre Importacion y Comercializacién
de excavadoras en una empresa de Lima, 2022. Asimismo, autorizo para que los resultados de la presente investigacion se publiquen a través del
repositorio institucional de la Universidad César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo: ttorresper@ucvvirtual.edu.pe

INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder marcando con un aspa (x) la respuesta
que considere conveniente. Considere lo siguiente:
Totalmente de acuerdo (5) — De acuerdo (4) — Indiferente (3) — En desacuerdo (2) — Totalmente en desacuerdo (1)

CUESTIONARIO

VARIABLE 2: COMERCIALIZACION

DIMENSIONES

VALORES DE LA ESCALA

INDICADORES

Totalmente
En . Totalmente
en Indiferente | De acuerdo
desacuerdo de acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5

POSICIONAMIENTO
DE MARCA

Competencia

1. ¢Conoce a las empresas que son su competencia?

2. {Sabe qué es lo que le diferencia de la competencia?

Beneficio

3. ¢Tiene conocimiento de los beneficios que ofrece en
su compafiia?

4. (Podrian brindar mas beneficios para poder
posicionar asi su marca?

Variedad

5. ¢Considera que cuentan con la variedad de
productos para satisfacer la demanda?

6. ¢Es consciente de que los clientes siempre buscan
variedad de productos para poder fidelizarse con una
compaiiia?

MARKETING MIX

Producto

7. élas maquinarias importadas son muy apreciadas
por los clientes?

8. ¢las maquinarias importadas son de la mas alta
tecnologia?

Precio

9. ¢El precio que cuesta una maquinaria importada es
adecuado para una mayor comercializacién del
producto?

10. ¢El precio del producto importado hace posible el
impulso de promociones para mejorar en las ventas?

Promocion

11. ¢{Cuenta con una inversidn establecida para poder
promocionar las maquinarias?

12. (Cree que la maquinaria requiere de promocidn
para poder aumentar las ventas?
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CANALES DE
DISTRIBUCION

Venta Directa

13. ¢Considera que la venta directa es un canal ideal
para la distribucion de la maquinaria?

14. (Considera que la venta directa es imprescindible
para el aumento de ventas?

Venta Indirecta

15. ¢Considera que el canal de distribucion de venta
indirecta facilita la distribucion de la maquinaria?

16. ¢Considera al canal de venta indirecta ideal para el
aumento de venta de maquinarias?
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~\I UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Herrera Gutiérrez Jimmy Omar

I.2. Especialidad del Validador: Negocios internacionales y Marketing internacional

I.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente a tiempo parcial, Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Cuestionario

I.5. Autor del instrumento: Torres Perales Gladis

ll. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRLERICE 0-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Esté formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD E,st_a expresado de manera coherente y X
I6gica AN
PERTINENCIA Responde a I_as ne_ces!qlades internas y X
externas de la investigacion =
ACTUALIDAD Esta ad.ecuado para valorar aspectos y X
estrategias de las variables =
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y X
claridad. A
SUFICIENCIA T_|ene (_:oherenma entre indicadores y las XX
dimensiones. ==
INTENCIONAL IDAD Estlma_ las est_rategl_as que responda al X
proposito de la investigaciéon =
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios X
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a X
quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que X
pretende medir. AN
PROMEDIO DE VALORACION 95%

I1l. OPINION DE APLICACION:

¢, Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacién?

Todo conforme.

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, 24 de Setiembre del 2022.

95%

Firma de experto informante

DNI:

40321572

Teléfono: 964310923
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1. Importacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 1

item 2

item 3

item 4

item 5

item 6

item 7

item 8

item 9

item 10

item 11

item 12

item 13

item 14

item 15

item 16

item 17

XX XXX XXX XXX XXX [ X[ X [IX

item 18

X

Variable 2: Comercializacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 1

item 2

item 3

item 4

item 5

item 6

item 7

item 8

item 9

item 10

item 11

item 12

item 13

item 14

item 15

item 16

XXX XXX XXX XXX XXX IX

Firma de experto informante
DNI: 40321572

Teléfono: 964310923
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EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Mgtr. Salazar Lépez Yasser

I.2. Especialidad del Validador: Negocios Internacionales y Administracion Estratégica

I.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluaciéon: Cuestionario

I.5. Autor del instrumento: Torres Perales Gladis

ll. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular Bueno | Muy bueno | Excelente
PPIEA = CRLERICE 0-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%

CLARIDAD Esté formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD E'st_a expresado de manera coherente y X

I6gica AN
PERTINENCIA Responde a Igs ne_ces@ades internas y X

externas de la investigacion =
ACTUALIDAD Esta ad_ecuado para valorar aspectos y X

estrategias de las variables =
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y X

claridad. A
SUFICIENCIA T_|ene (_:oherenua entre indicadores y las X

dimensiones. =
INTENCIONAL IDAD Estm)a_ las est'rategl_as que responda al X

proposito de la investigacion =

Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios X

del campo que se esta investigando.

Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a X

quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que X

pretende medir. EAY

PROMEDIO DE VALORACION | 82%

I1l. OPINION DE APLICACION:

¢, Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, 24 de Setiembre del 2022.

Firma de experto informante
DNI: 41245759
Teléfono: 981075397
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V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1. Importacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 1

item 2

item 3

item 4

item 5

item 6

item 7

item 8

item 9

item 10

item 11

item 12

item 13

item 14

item 15

item 16

item 17

item 18

XXX XXX X XXX XX X XXX X X

Variable 2: Comercializacién

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 1

item 2

item 3

item 4

item 5

item 6

item 7

item 8

item 9

item 10

item 11

item 12

item 13

item 14

item 15

item 16

XK XX XXX XXX XXX X XXX

DNI: 41245739
Teléfono: 981075397
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Ell UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
I. DATOS GEMERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: _ Marquez Caro Ordando Juan
|.2. Especialidad del Validador: ____Administrador - Metddologo

|.3. Cargo e Institucion donde labora: _Universidad César Vallejo

1.4. Nombre del Instrumento motive de la evaluacion: Cuestionario

1.5, Autor del instrumento: Torres Perales Gladis

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Daficients | Regular Bueno | Muy busno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% H-40% 41-60% B1-80% B1-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado E
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y ¥
logica =
PERTINENCIA Responde a I:a5 ne:-:ae-si_-:.!a des intemas y X
externas de la investigacion =
DAL Esta adecuado para wvalorar aspectos y
HLL estrategias de las variables i
ORGANIZACION -..l:r!'uprende los aspecios en calidad y ¥
clardad. —
SUFICIENCIA T_ie-ne {_::uheren-:ia entre indicadores y las X
dimensiones. =
INTENCIONALIDAD E5t|n'lua_ las estrategias que responda  al X
proposite de la investigacion —
Considera que los items utilizades en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios E
del campo que se esta investigandao.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de wsuaric a i
quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los ftems miden lo que X
pretendes medir. =
FROMEDIO DE VALORACION B80%

1ll. OPINION DE APLICACION:

i Qué azpectos tendria gue modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

...... B Ty o
IV. PROMEDIO DE VALORACION: s0%
_27___ de _ setiembre del 2022.

Los Olivas,

Lol

Firma de experto informante
DMI:
Teléfonao: JYEL56224

_09075930
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V. PERTINENCIA DE iITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Importacion

MEDIANAMENTE

INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE

INSUFICIENTE

Item 1

Item 2

Item 3

Item 4

Item 5

Item &

Item 7

Item &

Item 9

Item 10

Item 11

Item 12

Item 13

Item 14

Item 15

Item 16

Item 17

2|2 | [ 2| 2|2 [ | 2 2 | 2| 2| 2| [ | 2| 2 I

ftem 18

Variable 2: Comercializacién

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

Item 1

Item 2

Item 3

Item 4

Item &

Item &

Item 7

Item &

Item &

Item 10

Item 11

Item 12

Item 13

Item 14

Item 15

| | | [ [ | | | [ [ | | | I

Item 16

Yy

——a

Firma de experto informante
DMI: __ 09075930
Teléfono: 995956224



Anexo 3: Matriz de consistencia

Titulo: Importacién y Comercializacion de excavadoras en una empresa de Lima, 2022

Autora: Gladis Torres Perales

Matriz de consistencia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES ITEMS
L P . Encontrar
: Objetivo general: Hipétesis general: Variable 1:

Problema general: ) g P g proveedores 18 preguntas para
;Cual es la relacion entre la Importacion y | Determinar la relacion que existe entre la importacion | Existe relacion positiva entre la importacion y la variable 1

e ol oA Importacion Comprar
comercializacion de excavadoras en una empresa | Y la comercializacion de excavadoras de una empresa | comercializacion de excavadoras de una empresa de mercancias
de Lima, 20227 de Lima, 2022. Lima, 2022.

Procedimiento
aduanero

Problemas especificos: Objetivos especificos: Hipétesis especificas:
a) ;Cual es la relacion entre la Importacion y el | a) Determinar la relacion existente entre la Importacion | Existe relacion positiva entre la Importacion y el
posicionamiento de marca de excavadoras enuna | y el posicionamiento de marca de excavadorasenuna | Posicionamiento de marca de excavadoras en una
empresa de Lima, 2022? empresa de Lima, 2022. empresa de Lima, 2022. Variable 2: Posicionamiento

) . y ) . ) ) y B y ) de marca 16 preguntas para
b) ¢Cual es la relacion entre la Importacion y el | b) Determinar la relacion que existe entre la | Existe relacion positiva entre la Importacion y el Marketing .

o . o , . Comercializacion Marketing mi variable 2
marketing mix de excavadoras en una empresade | Importacion y el Marketing mix de excavadoras enuna | mix de excavadoras en una empresa de Lima, 2022. arketing mix
Lima, 20227? empresa de Lima, 2022. _ y y y Canales de

Existe relacion positiva entre la Importacién y los canales distribucién

¢) ¢Cual es la relacion entre la Importacion y los | ¢) Determinar la relacion que existe entre 1a | 4o gistribucion de excavadoras en una empresa de Lima, Escala de
canales de distribucion de excavadoras en una | Importacion y los canales de distribucion de | 900 medicion:
empresa de Lima, 2022? excavadoras en una empresa de Lima, 2022. Escala de Likert
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Tipo y disefio de investigacion

Poblacion y muestra

Técnicas e instrumentos

Estadistica a utilizar

Enfoque: Cuantitativo

Tipo: Aplicada

Alcance: Correlacional

Diseno: No experimental de
corte transversal.

Método:
Deductivo

Hipotético

Poblacién: La poblacion estuvo representada
por 30 directivos y colaboradores especializados

de una empresa de Lima.

Tipo de muestreo: Muestra Censal 30 directivos
y colaboradores especializados de una empresa

de Lima.

Tamaino de muestra: 30

Variable 1: IMPORTACION
Técnicas: Encuesta.
Instrumentos: Cuestionario
Autora:

e Torres Perales, Gladis

Afio: 2022
Monitoreo: Importacion

Ambito de Aplicacion: A los 30 directivos y colaboradores especializados de
una empresa de Lima. Forma de Administracion: Grupal

Variable 2: COMERCIALIZACION
Técnicas: Encuesta.
Instrumentos: Cuestionario
Autora:

e Torres Perales, Gladis

Afo: 2022
Monitoreo: Comercializacion

Ambito de Aplicacion: A los 30 directivos y colaboradores especializados
de una empresa de Lima. Forma de Administracion: Grupal

DESCRIPTIVA:
Para el andlisis estadistico, se utilizd el programa SPSS version 25.

Los datos obtenidos fueron presentados en tablas de acuerdo a las
variables y dimensiones, para posteriormente analizarlo e interpretarlo

teniendo en cuenta el marco tedrico.

CORRELACIONAL:

La investigacion se desarroll6 en base a un andlisis correlacional para
determinar el grado de relacién que tiene las variables Importacion y

Comercializacion.

Fuente: Elaboracion Propia
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