Eli UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES

Gestion de aprovisionamiento y comercializacion de las empresas
importadoras de productos de cOmputo en Lima Metropolitana, 2018 -
2021

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:
Licenciado en Negocios Internacionales

AUTORES:
Infante Serafin, Josselyn Jackeline (orcid.org/0000-0002-9210-9868)
Leon Figueroa, Martin Vidal (orcid.org/0000-0002-0467-2029)

ASESORA:
Dra. Cavero Egusquiza Vargas, Lauralinda Leonor (ORCID: 0000-0001-5222-8865)

LINEA DE INVESTIGACION:

Marketing y Comercio Internacional

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:

Desarrollo econémico, empleo y emprendimiento

LIMA - PERU
2022



DEDICATORIA
La presente tesis esta dedicada en primera
instancia a Dios, ya que nos permitié terminar
este largo camino. Asimismo, le dedicamos
este trabajo de investigacibn a nuestros
familiares, especialmente a nuestros padres,
guienes nos ensefiaron a perseverar y nunca

rendirnos.



AGRADECIMIENTO
Ante todo queremos agradecer a nuestra
asesora  Cavero Egusquiza  Vargas
Lauralinda Leonor, quien nos ha guiado
durante toda la carrera, permitiendo la
finalizacion de nuestra tesis exitosamente.
Agradecemos cada consejo y ensefianza

brindada.



INDICE DE CONTENIDOS
Caratula
Dedicatoria
Agradecimiento
indice decontenidos
indice de tablas
indice de figuras
Resumen
Abstract
l. INTRODUCCION
Il. MARCO TEORICO
lIl. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion
3.1.1 Tipo de Investigacion
3.1.2 Disefio de investigacion
3.2. Variables y operacionalizacion
3.3. Poblacion, muestra y muestreo
3.3.1 Poblacién
3.3.2 Muestra
3.3.3 Muestreo
3.3.4 Unidad de analisis

3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

3.5 Procedimientos
3.6. Método de analisis de datos
3.7. Aspectos éticos
IV. RESULTADOS
V. DISCUSION
VI. CONCLUSIONES
VIl. RECOMENDACIONES
ANEXOS



Tabla 1.
Tabla 2.
Tabla 3.
Tabla 4.
Tabla 5.
Tabla 6.
Tabla 7.
Tabla 8.
Tabla 9.

Tabla 10.
Tabla 11.
Tabla 12.
Tabla 13.
Tabla 14.
Tabla 15.
Tabla 16.
Tabla 17.
Tabla 18.
Tabla 19.
Tabla 20.
Tabla 21.
Tabla 22.
Tabla 23.

INDICE DE TABLAS

Cantidad de Proveedores

Cantidad de tipos de productos

Tiempo de recepcion de mercancias

Tiempo de picking

Cantidad en Stock

Nivel de rotacion

Tiempo

Costos

Nivel de demanda

Nivel de Satisfaccion

Ventas en tiendas fisicas en soles

Ventas online en soles

Descuentos

Margen de ganancia

Volumen de ventas

Nivel de Posicionamiento

Correlacién entre gestion de aprovisionamiento y comercializacion
Correlaciéon entre compras y cliente
Correlacién entre almacenamiento y canales de distribucion
Correlacion entre inventario y precio
Correlacion entre transporte y competidores
Resumen de procesamiento de casos
Estadisticas de fiabilidad

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37

39
40
40
41
61
61



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. ¢ Cuenta con una cantidad adecuada de proveedores para obtener
los productos necesarios para la empresa?

Figura 2. ¢ Dispone con una cantidad de tipos de productos adecuada para
satisfacer a sus clientes?

Figura 3. ¢En su empresa cuenta con un buen manejo del tiempo al
momento de la recepcion de mercancias?

Figura 4. ¢Cuenta con una estrategia adecuada que ayude a ahorrar el
tiempo de picking (preparacién de pedidos)?

Figura 5. ¢ La cantidad en stock le es suficiente para satisfacer la demanda
del mercado presentada en estos afos?

Figura 6. ¢Cuenta con un adecuado control del nivel de rotacién que le
permita contar con un buen abastecimiento?

Figura 7. En base al transporte que emplea para movilizar la mercancia,
¢, Considera que los productos llegan a tiempo a su empresa?

Figura 8. ¢ Considera que los costos de transporte son 6ptimos que permite
mejorar la rentabilidad para su empresa?

Figura 9. ¢ Considera que el nivel de demanda fue mayor de lo previsto en
estos afos?

Figura 10. ¢ Realiza alguna encuesta a sus clientes para determinar el nivel
de satisfaccion con respecto a sus productos ofrecidos?

Figura 11. ¢ Considera que la cantidad de ventas en tiendas fisicas en soles
fue mayor en relacion a los afios anteriores?

Figura 12. ¢ Considera que la cantidad de ventas online en soles fue mayor
en relacion a los afios anteriores?

Figura 13. ¢ Su empresa ofrece descuentos como estrategia de promocion
a sus clientes?

Figura 14. De acuerdo a su politica de precios, ¢ El margen de ganancia de
su empresa ha sido adecuado en estos afios?

Figura 15. ¢ El volumen de ventas que generd su empresa es el adecuado?

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

Vi



Figura 16. El nivel de posicionamiento de su empresa en relacion a sus 37
competidores, ¢ Representa una ventaja competitiva?

Figura 17. Confiablidad 61
Figura 18. Variable Gestion de Aprovisionamiento 62

Figura 19. Variable Comercializacién 62

vii



RESUMEN

La presenta investigacion titulada: “Gestibn de aprovisionamiento y
comercializaciéon de las empresas importadoras de productos de computo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021”, tuvo como objetivo general: Determinar cémo se
relaciona la gestion de aprovisionamiento y la comercializacién de las empresas
importadoras de productos de cémputo en Lima Metropolitana, 2018 — 2021.
Presentando de tal manera una investigacion aplicada, con enfoque cuantitativo,
de disefio no experimental y sobre todo correlacional, para hallar la relacién
existente entre ambas variables en estudio. Se muestre6 a 69 empresas
importadoras de productos de computo ubicadas en Lima metropolitana en el
periodo determinado, utilizando un cuestionario de 16 preguntas distribuidas
equitativamente para las dos variables, validado por el juicio de expertos
anteriormente: el cual fue analizado de manera descriptiva mediante el programa
estadistico SPSS y posteriormente se pasé a efectuar la contrastacion de las
hipétesis planteadas, concluyendo que existe una relacion positiva muy alta entre
la gestién de aprovisionamiento y comercializacion en las empresas importadoras

de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021.

Palabras clave: Gestion de aprovisionamiento, comercializacion, importacion,

computo
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ABSTRACT

The present research entitled: "Management of supply and marketing of importing
companies of computer products in Metropolitan Lima, 2018 - 2021", had as a
general objective: To determine how the management of supply and marketing of
importing companies of products is related of computation in Metropolitan Lima,
2018 - 2021. Presenting in such a way an applied research, with a quantitative
approach, of non-experimental and above all correlational design, to find the
relationship between both variables under study. 69 importing companies of
computer products located in metropolitan Lima were sampled in the determined
period, using a questionnaire of 16 questions distributed equally for the two
variables, validated by the judgment of experts previously: which was analyzed
descriptively through the program SPSS statistical analysis and subsequently the
hypotheses proposed were tested, concluding that there is a very high positive
relationship between supply management and marketing in importing companies of

computer products in Metropolitan Lima, 2018 - 2021.

Keywords: Supply management, marketing, import, computation



|. INTRODUCCION

A nivel internacional, el COVID - 19 ocasion6 que el mundo se viera obligado a
incursionar en el ambito tecnoldgico, ya que debido a la pandemia las actividades
laborales y la educacién se empezaron a desarrollar de forma remota. Esto produjo
gue en los hogares se requiera y se vuelva una necesidad contar con tecnologia de
vanguardia, ya que muchos hogares no contaban con los equipos adecuados para
el desenvolvimiento 6ptimo de sus actividades. Asimismo, el sector tecnoldgico se
vio favorecido, ya que se generd un incremento en sus indices de ventas, debido a
gue en épocas de pandemia a pesar de encontrarse el mundo en estado de
confinamiento, hubo mayor demanda de estos bienes. Por consiguiente, la gran
demanda generada por la reactivacion econdémica progresiva a nivel mundial,
ocasiondé que muchas empresas no contaran con el inventario necesario de sus
productos. En tal sentido, Barria (2021) mencioné que el ritmo del flujo internacional
se aceler6 a datos pre pandemia, muchas de las empresas tuvieron que
abastecerse con los suministros que estaban disponibles en ese momento, ya que
estas empresas no tenian el mismo nivel de stock como antes de la pandemia. A
esto se le suma, la escasez de chips, también conocidos como semiconductores,
los cuales representan un insumo necesario para la fabricacién de productos como
laptops, computadoras, celulares, entre otros artefactos tecnoldgicos. Es por ello,
gue muchas empresas importadoras frente a esta problematica, tuvieron que
buscar otras opciones para abastecerse de estos productos, tales como la
busqueda de nuevos proveedores, productos de otras marcas o tecnologias

alternativas que cumplan la misma funcién.

A nivel nacional, el incremento de las actividades remotas y el nuevo estilo de vida,
trajo consigo que las computadoras representaran la cuarta sub partida arancelaria
mas importada durante el afio 2020, ya que se requeria en mayor cantidad este
producto para cubrir la demanda nacional. Por ende, segun La Camara Peruana de
Comercio Electrénico (2021) en comparacion al 2020, existié un aumento de hasta
6 veces con respecto al afio anterior en las compras de productos tecnolégicos
como laptops, tablets, entre otros, por parte de los peruanos. Asimismo, las
empresas dedicadas a este rubro presentaron un reto en la comercializacion de sus

productos, ya que tuvieron que adaptarse a la nueva metodologia de ventas



producto de la pandemia, generando nuevos canales de distribucion y
comercializacion, esto se vio reflejado en el incremento del comercio virtual en un

160%, su maximo histdrico en el mes de julio del 2020.

A nivel local, se puede visualizar que a nivel de Lima Metropolitana los ciudadanos
residentes de la zona no contaban con los equipos de coOmputo necesarios para
poder desarrollar sus actividades de forma adecuada. En tal sentido, el INEI (2020),
menciond que tan solo un 35,6 % de los hogares peruanos cuentan con la facilidad
de tener una computadora, limitandose estas cifras a que cada 3 de cada 4 hogares
tan solo cuentan con 1 sola PC para el desarrollo de las actividades de toda la
familia. De igual manera, en Lima Metropolitana solo un 52,9% de la poblacién tiene
una computadora en su nucleo familiar, en las demas zonas urbanas el porcentaje
alcanzado es de 38,7%, mientras que en zonas rurales este porcentaje se reduce
a un 7,5%. Es por ello, que ante esta necesidad, las empresas comercializadoras
de productos de computacion, requerian aprovisionarse con la cantidad adecuada
para satisfacer la demanda de la poblacion.

Por consiguiente, la presente investigacion tiene como problema general lo
siguiente: ¢(Como se relaciona la gestion de aprovisionamiento y la
comercializacion de las empresas importadoras de productos de computo en Lima
Metropolitana, 2018 - 20217 Y tiene los siguientes problemas especificos: ¢ Cémo
se relacionan las compras y los clientes de las empresas importadoras de productos
de coOmputo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021? ¢(Cdmo se relaciona el
almacenamiento y los canales de distribucion de las empresas importadoras de
productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021? ¢ COmo se relacionan
los inventarios y el precio de las empresas importadoras de productos de computo
en Lima Metropolitana, 2018 - 2021? ¢(Cdmo se relaciona el transporte y los
competidores de las empresas importadoras de productos de computo en Lima
Metropolitana, 2018 — 20217

Es por ello, que la investigacion tiene una justificacion de manera teorica,
metodoldgica y practica. Para comenzar, la justificacidn teérica de la investigacion
es que aportara mas informacién para el desarrollo de otros estudios, ya que se
investigara el aprovisionamiento y la comercializacion de estas empresas

importadoras durante el periodo del 2018 - 2021, ademas de que se podra detallar



los inconvenientes que pudieron tener durante la pandemia del COVID-19. Ademas,
la justificacion metodoldgica, se tendra en consideracion que el enfoque es
cuantitativo, cuyas variables son la gestibn de aprovisionamiento 'y
comercializacién, con sus respectivas dimensiones, usando datos de fuentes
veridicas. Asimismo, la justificacibn de manera practica, es que las empresas
importadoras de este rubro o empresarios pueden utilizar la presente investigacion
para determinar las posibles falencias o dificultades que presentan, de manera que
realicen acciones correctivas y de mejora en sus procesos de aprovisionamiento y

comercializacion.

Presentada las justificaciones, el objetivo general es el siguiente: Determinar como
se relaciona la gestion de aprovisionamiento y la comercializacion de las empresas
importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 — 2021. Los
objetivos especificos del proyecto de investigacion son los siguientes: Determinar
cémo se relacionan las compras y los clientes de las empresas importadoras de
productos de codmputo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021. Determinar como se
relaciona el almacenamiento y los canales de distribucion de las empresas
importadoras de productos de cémputo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021.
Determinar como se relacionan los inventarios y el precio de las empresas
importadoras de productos de cémputo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021.
Determinar cémo se relaciona el transporte y los competidores de las empresas

importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021.

Por dltimo, la hipétesis general es: La gestion de aprovisionamiento y la
comercializacién se relacionan positivamente en las empresas importadoras de
productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 — 2021. Las hipoétesis
especificas son las siguientes: Las compras y los clientes se relacionan
positivamente en las empresas importadoras de productos de computo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021. El almacenamiento y los canales de distribucion se
relacionan positivamente en las empresas importadoras de productos de cémputo
en Lima Metropolitana, 2018 - 2021. Los inventarios y el precio se relacionan
positivamente en las empresas importadoras de productos de computo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021. El transporte y los competidores se relacionan



positivamente en las empresas importadoras de productos de cémputo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021.



Il. MARCO TEORICO

Los antecedentes internacionales y nacionales obtenidos para la presente

investigacidon son los que se presentan a continuacion:

Aspilcueta (2020) en su articulo cientifico titulado Gestion de Aprovisionamiento
adaptado a MyPEs Comercializadoras de Productos de Consumo Masivo para
incrementar las Utilidades Operacionales en Lima, Perd, tuvo como objetivo
determinar la intervencion de gestion de aprovisionamiento en el aumento de las
ganancias de una Mediana y pequefia empresa comercializadora de articulos que
son de consumo masivo en la ciudad Lima, Perd. EI método tiene enfoque
cuantitativo, método descriptivo, disefio no experimental y nivel correlacional. El
resultado, se obtuvo haciendo una evaluacion de una muestra de la empresa
durante el tiempo de 3 meses, llegando a hacer un analisis de la utilidad operacional
de forma semanal, obteniendo la conclusion, de que la siguiente investigacion
evidencia que las utilidades operacionales llegan a mejorar con las variables de
almacenamiento, verificaciéon del inventario y su administracion de compras.
Asimismo, la adecuada gestion de las variables antes mencionadas, garantiza que
la cadena de suministros fluya adecuadamente, sin quiebres y sobre todo que esta

se desenvuelva de forma eficiente ahorrando costos y maximizando ganancias.

Cabrera y Gonzélez (2019) en su articulo titulado Influences of technological
attributes on sourcing of manufacturing technologies in developing countries: The
case of Peru, tuvo como principal objetivo comprender los efectos de los tributos
tecnoldgicos en el abastecimiento de tecnologia de fabricacion de manera interna
y externa. El método de la investigacion fue por el estudio de multiples casos
pertenecientes al sector manufacturero del Perd. Los principales resultados
determinan que las empresas del sector manufacturero hacen sus tecnologias de
fabricacion de acuerdo a su desenvolvimiento. Sin embargo, si el costo externo es
inferior que el costo interno de desarrollar dichas tecnologias por ellos mismos,
estos decidiran elegir las opciones externas, sin considerar la capacidad y la
complejidad. Las conclusiones del articulo determinan la implementacion de
estrategias de abastecimiento de los paises en proceso de desarrollo econémico,

debido a que es de mucha relevancia que estén en fase de transicion de innovaciéon



tecnoldgica. Es por ello, que se requiere que los paises inviertan en el ambito

tecnoldgico, ya que estas garantizaran el desarrollo de sus investigaciones.

Arredondo y Alfaro (2021) en su articulo titulado Supply Chain Management:
algunas reflexiones para mejorar su influencia en la estrategia empresarial,
presenta como objetivo establecer el alcance de la gestion del supply chain
management desde el comienzo hasta la adecuada diligencia de las operaciones,
logrando ser un campo independiente. Mediante una metodologia cuantitativa.
Teniendo como resultado que a través de la perspectiva de la parte interna de la
empresa se puede lograr grandes resultados, ya que el directivo y los gerentes
pueden emplear estrategias que garanticen la adecuada gestion y se procure
prevalecer la relacion con los proveedores y los demas componentes de la cadena
de suministro. Se tuvo como conclusién que la logistica integrada puede marcar la
diferencia, ya que a través de ella se puede disminuir el proceso logistico que
implica un adecuado manejo de la cadena de suministro. Asimismo, mediante la
logistica integrada se fusionan diversos ambitos de la cadena de suministro, todos

trabajando en sincronia para alcanzar los objetivos plasmados por la organizacion.

Pinheiro et al. (2017) en su articulo titulado Una nueva definicion de la logistica
interna y forma de evaluar la misma, presenta como objetivo determinar la
relevancia del analisis de la logistica interna, precisando su composicion y
clasificacion. La metodologia empleada en la presente investigacion es inductivo
de caracter deductivo. Los resultados son los siguientes: La competitividad de las
organizaciones se ve influenciada a raiz del indice de desempefio de los
componentes de la logistica interna. Como conclusion, se obtuvo que la logistica
interna es de suma relevancia para una apropiada supply chain management,
puesto que a través de ella, se logra obtener un adecuado flujo de materiales e
informacion. De igual manera, la logistica interna debe desarrollarse
adecuadamente dentro de una organizacion, ya que de esta depende que todo lo
relacionado a la gestion de la compafia se desarrolle adecuadamente, evitando
gue se produzcan quiebres en las diversas areas, tales como: el adecuado
aprovisionamiento de materiales, procesos de picking y packing, etc., garantizando
ser eficientes en cuestion de costos y gastos.



Salas et al. (2019) en su articulo titulado Evaluacién de la Cadena de Suministro
para Mejorar la Competitividad y Productividad en el Sector Metalmecanico en
Barranquilla, Colombia, presenta como objetivo calcular y establecer los
estdndares de competitividad y productividad de la ciudad de Barranquilla
(Colombia), mediante una correcta supply chain management. La metodologia
empleada, se enfoca en establecer alternativas de solucion para una apropiada la
logistica integral, siendo de carécter cualitativo. Los principales resultados fueron
gue las compafias ejecutaron un plan de control de inventarios, manejando
adecuadamente el stock de productos. En base a la ejecucién del inventario un
40% de las empresas lo realiza de forma manual y un 60% de forma sistematizada.
De igual manera, un 20% de las empresas terceriza el servicio de transporte y un
80% lo realiza de forma directa. Se puede concluir que es necesario mejorar
constantemente los procesos productivos mediante el seguimiento de indicadores
adecuados, que permitan determinar el grado de impacto y efectividad del proceso

gue se realiza en las empresas.

Barbosa et al. (2021) en su investigacion titulada Logistica e internacionalizacion
de las empresas antes y durante la pandemia del Covid-19. Breve revision de
literatura especializada, presenta como obijetivo la descripcion de las teorias mas
relevantes que representan la logistica junto con los autores que caracterizan la
internacionalizacion pre pandemia y la implementacion de estrategias empleadas
en la cadena de valor para minimizar los efectos negativos del COVID - 19. La
metodologia empleada en el presente articulo cientifico es cualitativa y el método
de revision documental. Se tiene como resultado que a través del orden, eficiencia
y eficacia se puede ser mas competitivo en el mercado internacional, marcando la
diferencia en base a la competencia. Es por ello, que se requiere desarrollar un plan
de accidn que perfeccione el proceso logistico. En suma, la principal conclusion es
gue a raiz del COVID - 19 se ha podido identificar a las organizaciones que han
logrado superar las adversidades, asi como las que no tuvieron la misma suerte,
permitiendo ampliar el nicho de mercado y sobre todo establecer cambios en la

cadena global de suministro.

Bravo y Matovell (2021) en su articulo titulado Diagndstico de empresas de

comercializacion de articulos de consumo masivo, tiene como objetivo adquirir



informacion relevante que permita que las empresas de distribucion consigan
resultados mas eficientes, permitiendo obtener una mayor rentabilidad a pesar de
la pandemia. La metodologia es de corte descriptiva y no experimental. Los
resultados conseguidos en el presente articulo son los siguientes: las corporaciones
de consumo masivo deben establecer los responsables de cada area, para asi
poder controlar la situacion, ejecutando estrategias a través de un plan de accion,
poniendo énfasis en los siguientes temas: tecnologia, e-commerce, inversiones,
plan estratégico y teletrabajo. Como conclusién se tuvo que las empresas no se
encontraban preparadas para asumir los nuevos retos que trajo consigo la COVID
-19, es por ello que se tuvo que ejecutar una planificacion en base a resultados,
con ayuda de la tecnologia y las ventajas competitivas se pudo marcar la diferencia

en base a la competencia.

Espina et al. (2021) en su articulo titulado Impacto de la COVID-19 en las cadenas
de suministro globales: Cas6 comercio electrénico, presenta como objetivo principal
identificar los indicios que el sector empresario del pais de Cuba debe tener en
consideracion para implementar de manera sostenible el e-commerce. La
investigacion utilizd el método de juicio de expertos y con el soporte de la
bibliografia actualizada. Los resultados determinaron los fundamentales retos vy
tendencias que se tienen que tomar en consideracion para efectuar de la mejor
forma el e-commerce, esto concluye que los mas recientes sistemas de gestion de
suministro que surgieron por el COVID-19 necesitan ser estudiados de manera mas
minuciosa y detallada, y también el desarrollo del e-commerce del pais de Cuba,
para que de esta manera se obtenga una mejor complacencia por parte de los
consumidores, y ademas de una mejoria en la cadena de suministro de manera
interna de la empresa, es por ello que es necesario implementar nuevas estrategias

con un enfoque de suministro global.

Raza. et al. (2021) en su articulo titulado Sustainable Supply Management Practices
and Sustainability Performance: The Dynamic Capability Perspective, el cual tiene
como objetivo elaborar un plan de desarrollo en funcidn a una idonea gestion de la
cadena de suministro y desempefios sostenibles. Disefiado bajo una metodologia
cualitativa. Teniendo como resultados que el tamafio de la compafiia repercute en

adecuado desenvolvimiento del supply chain management y el desarrollo



sostenible, puesto que no se ejecutan de la misma manera en comparacién con
las MYPES. Llegando a la conclusion de que mediante el supply chain
management se logra impulsar el desarrollo sostenible, donde las PYMES
representan un enfoque diferente de gestion, ya que la dimensién de estas
corporaciones no es la misma debido a que la capacidad de red varia en funcion a
la dimension de la compafia. En suma, las practicas del desarrollo del supply chain
management repercuten positivamente en el desarrollo de sostenibilidad

permanente dentro de las pequefias empresas.

Melean y Torres (2021) en su articulo titulado Gestion de costos en las cadenas
productivas: reflexiones sobre su génesis, tiene como objetivo primordial el estudio
y analisis de la administracion de costos a partir de la dptica de los procesos
productivos. Teniendo una metodologia cualitativa, con un apoyo de la revision
documental. La presente investigacion obtuvo como resultado que las
organizaciones necesitan informaciones veridicas para desarrollar sus andlisis y
proyecciones, lo cual el tema de la contabilidad es una opcion. Aunque, en las
situaciones imprevistas que pueden surgir en el momento, es necesario combinar
metodologias, medidas, reportes detallados sobres los costos, con
especificaciones cualitativas que son dados por la administracion de la empresa.
Esta actividad, conlleva a la gestion de costos en la compafia. Se obtuvo como
conclusién que, no solamente el manejo interno de la empresa es relevante,
también el procedimiento de aprovisionarse con los materiales necesarios para el
desenvolvimiento de las operaciones de la compafiia, ademas de aplicar una
excelente distribucion de los productos que se fabrican o los servicios que se

brindan.

Ueltschy et al. (2021) en su articulo titulado Moving purchasing & supply
management beyond a cost-focused identity, tiene como objetivo abarcar los
inconvenientes que se puedan presentar en la adecuada direcciéon de la cadena de
suministros, en funcién a las compras y costos. Metodologia: La metodologia
empleada en el presente articulo es entrevista cualitativa. Como resultado, se
obtuvo que los costes de una empresa se ven reducidos a causa de una apropiada
direccion en la cadena de suministro, esto significa que las compras se deben de

realizar de forma eficiente buscando la maximizacién de los beneficios. En suma,



la cadena de aprovisionamiento es la encargada de realizar un adecuado control
de costos, ya que a través de ella se adquieren la mayoria de los insumos,
materiales y bienes que requiere una organizacién, para Su correcto
funcionamiento. Ademas, de que su rol principal es satisfacer todas las demandas
de productos o servicios requiere sus clientes, ya que de esta manera fidelizara y

obtendra mayores rentabilidades y ganancias como empresa.

Abrar et al. (2020) en su articulo titulado Barriers to the adoption of sustainable
supply chain management practices: Moderating role of firm size, la investigacion
tuvo como objetivo desarrollar determinar cuales son los obstaculos que interfieren
en la coordinacion de una cadena de suministro sostenible. Teniendo una
metodologia cualitativa. Los resultados obtenidos fueron que el principal obstaculo
es la carencia de habilidades en la direccion y gobierno de una cadena de
suministro sostenible, ya que el sector no esta acostumbrado a realizar estas
practicas dentro de sus operaciones. Como conclusion se tiene que la relacion con
los proveedores y la gestion que se produzca con ellos repercutirdn directamente
en laimplementacién de la cadena de suministro sostenible, ya que los proveedores
brindaran los productos con la calidad adecuada que la organizacién requiera y

tendra mejores resultados tanto financieramente como organizacionalmente.

Mandolini et al. (2018) en su articulo titulado Un método de andlisis jerarquico para
anticipar en la seleccion de la estrategia de aprovisionamiento en la fase de disefio.
Se tuvo como objetivo facilitar un instrumento palpable a los ingenieros y
disefiadores, el cual sea empleado como medio de comparacién en cuestion de
opciones de abastecimiento, que se presenten en la primera fase de su trabajo. La
metodologia manejada en el articulo es de caracter cuantitativo. Con respecto a los
resultados: Se obtuvo que se tiene que priorizar la calidad de los productos, ante
ello la mejor opcidn son los proveedores nacionales. De igual manera, se tiene que
generar vinculos con los proveedores, ya que a través de estos, se garantiza una
adecuada relacion y abastecimiento de los productos a tiempo, siendo la confianza
la base fundamental de esta interaccidon. Como conclusion, se obtuvo que un
limitante de la cadena de suministros es el porcentaje de criterios de calidad. No
obstante, es de suma importancia tener en cuenta, porque ello depende una

adecuada seleccion de proveedores y estrategias a tomar en la fase de disefio.

10



Cheikhrouhou et al. (2021) en su articulo titulado The role of big data for supply
chain 4.0 in manufacturing organisations of developing countries, presenta como
objetivo principal determinar la funcion como mediador del "andlisis de big data"
entre el rendimiento empresarial de Supply Chain 4.0 y nueve factores de
rendimiento. El articulo presenta un modelo hidrico, con dos etapas de analisis
estadisticos y analisis de redes neuronales. Los principales resultados determinan
que los factores como el desenvolvimiento de la alta direccion, la organizacion, el
abastecimiento, el medioambiente, la distribucién, la operacién, el conocimiento, la
planificacién colaborativa, entre otros tienen un efecto significativo en la
implementacion del Big Data, concluyendo la importancia de la funcion del
mediador de datos para el conjunto de la cadena de suministro 4.0 en las empresas
de fabricacion de naciones en desarrollo. Por consiguiente, las compafias
manufactureras desarrollan una adecuada supply chain, basada en la categoria 4.0,
debido a la actualizacion que estas requieren para su buen funcionamiento y a la

magnitud de datos que deben gestionar.

Breitling (2021) en su articulo titulado Inter-functional coordination of purchasing
and logistics: impact on supply chain performance, presenta como objetivo
investigar la conexion particular con referente a las decisiones del abastecimiento
estratégico. La metodologia se basa en datos empiricos y en el enfoque PLS. Los
notables resultados de la investigacion evidencian la relevancia de la
interfuncionalidad de las compras y la logistica para lograr un desempefio éptimo
de la oferta, por ello se concluye que la interaccion social se basa en una relacion
positiva entre las areas interfuncionales de la compafiia, significando asi que la
conexion de las compras y logistica podria conducir un mayor rendimiento de la
cadena de suministro, ya que cumplirian los requerimientos que necesitaria cada
integrante del conjunto de la cadena de suministro, ademas de que cumplirian

dentro de los plazos acordados sus metas propuestas.

Lindsey y Mahmassani (2017) es su articulo titulado Sourcing truckload capacity in
the transportation spot market: A framework for third party providers, presenta como
objetivo de proporcionar un marco conceptual en base al comportamiento de datos
y cifras de corredores 3PL (Logistica tercerizada). La investigacion se desarrolld

utilizando metodologias analiticas alternativas. Uno de los principales resultados es
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gue los corredores de logistica tercerizada mediante la recoleccion de datos como
la disponibilidad del transportista, el precio de reserva y la capacidad de atender
multiples cargas de manera simultdnea, permiten determinar cuéles son los
mejores transportistas para que sean contactados, y asi se reduzca el esfuerzo de
busqueda y menores costos. El articulo concluye que los precios de reserva podrian
ser perfeccionados si se considera el comportamiento de la cotizacion de los
transportistas, tales como las 6rdenes de envio, el tiempo de entrega al lugar

acordado, los riesgos, entre otros.

Apolinario y Guevara (2021) en su articulo titulado El efecto mediador de la
capacidad ejecutiva para la innovacién entre la gestiéon del conocimiento y el
rendimiento de la cadena de suministros, tiene como objetivo precisar el resultado
del alcance de aplicar la innovacion, a través del tema de la direccién del intelecto
y la productividad de la cadena de suministros, dentro de las pequefias y medianas
compafiias que forman parte del importante sector logistico portuario. El articulo
presenta un enfoque cuantitativo, ademas de aplicar la Iégica deductiva, de tipo
transversal y se ejecuté mediante un disefio no experimental y presenta el caracter
explicativo correlacional. El resultado determina que se halla una intervencion
fragmentada de las variables de estudio, siendo estas las siguientes: el supply chain
management, identificando su adecuado rendimiento y capacidad de operacion.
Por ello, se concluye que las Mypes requieren de capacidad de innovacion para
perfeccionar la direccién del conocimiento y la productividad el adecuado proceso

del supply chain management.

Alvarenga et al. (2022) en su articulo titulado Is your Supply Chain ready for the
Next Disruption? Building Resilient Chains, tiene el objetivo de determinar la
existencia de un impacto reciproco entre las capacidades de resistencia y el control
adecuado de peligros que puede surgir de la cadena de suministro. La investigacion
tiene un enfoque cuantitativo, con un método estadistico, que comprende un
estudio afirmativo y el disefio de un patrén de formulas ordenadas. La investigacion
tiene como resultado que afecta de manera positiva las capacidades de resistencia
y riesgos de la cadena de suministro. El estudio concluydé que existen impactos
mutuos entre el grupo de capacidades de resiliencia y el control de los peligros

dentro y fuera de la cadena de suministro. Debido a ello, es que se requiere que
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exista un proyecto que sirva como plan de contingencia estructural y alineada a
diversas causas que puedan alterar el adecuado flujo de materiales en la supply

chain.

Yang et al. (2021) en su articulo titulado Achieving a just—in—time supply chain: The
role of supply chain intelligence, presenta como objetivo indagar la relacién
existente entre las cadenas de suministro just in time y la cadena de suministro
impulsada por la demanda evidenciando los efectos de esta Udltima en el
desemperiio de las mismas. La metodologia usada en el articulo es de enfoque
cuantitativo y se aplicé el método de disefio total en la encuesta para generar
mayores respuestas. Se obtuvo como resultado que la capacidad de la cadena de
gestidn se basa en la demanda y el conocimiento del publico objetivo. Ademas, se
llegé a la conclusién de que la cadena de suministro es fomentada por la inteligencia
generada en la metodologia de funcionamiento Just In Time, en la cual se pudo
identificar que el factor que sirve de guia para comprobar su funcionalidad es el
rendimiento dentro de la empresa, ademas de que se evidencia la efectividad de

aplicar este método como funcion de mejora.

Menon y Ravi (2021) en su articulo titulado Analysis of barriers of sustainable supply
chain management in electronics industry: An interpretive structural modelling
approach, posee como objetivo identificar y analizar las principales barreras que
dificultan la implementacion de la sostenibilidad en el caso de la industria
electronica en la India. La investigacion se desarrollé con la opinion de expertos, y
la metodologia de Modelado Estructural Interpretativo (ISM). Obteniendo como
resultado que la implementacion de la cadena de suministro sostenible presenta
dificultades como la falta de conciencia, falta de regulaciones, incumplimiento de
estandares vy la falta del compromiso por parte de la alta direccion, concluyendo
gue la falta de conciencia de los beneficios de la sostenibilidad es una barrera clave.
El orden de influencia es seguido por la falta de regulacién y aplicacion de
estandares ambientales y el nulo compromiso de la alta direccion por cumplir las
normas y estandares de las organizaciones competentes con referente a la

sostenibilidad de la cadena de suministro en la compafia.

Espinoza et al. (2021) en su articulo titulado Efectos en la logistica comercial de las

PYMES post-pandemia Covid-19, presenta como objetivo establecer los efectos
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ocasionados a raiz del Covid - 19 en el adecuado desarrollo de las PYMES,
enfocados hacia una perspectiva post pandemia. El presente articulo es de caracter
cualitativo, cuenta con un alcance descriptivo, y cuenta con un disefio no
experimental y transversal. Asimismo, teniendo como resultado que los procesos
gue no variaran a pesar de los efectos post pandemia, son la relacion con los
proveedores. Las estrategias empleadas al momento de vender y la gestion de
compras. En suma, se llegé a la conclusién de que a raiz del COVID-19, el e-
commerce se elevé exponencialmente, ya que las empresas se tuvieron que
adaptar a la nueva metodologia de ventas, dependiendo en tal sentido de las
estrategias empleadas en los canales de distribucién tanto de manera fisica o

virtual.

Garcia et al. (2018) en su articulo titulado Estructura de decision de la problematica
logistica del transporte, tuvo como objetivo analizar las distintas estructuras de la
logistica de transporte. EI método empleado es de caracter cualitativo. Resultados:
A través del estudio se precis6 que el catalizador guarda injerencia en la cadena de
transporte, teniendo interaccion con los diferentes niveles (decisién operativa o
tactica) y a su vez la distribuciéon de planificacion para poder gestionar una
informacion con los componentes de la cadena de suministro. Para concluir, se
lleg6é a consolidar, identificar y sintetizar los distintos métodos empleados en la
cadena de transporte, planteando en el articulo opciones para solucionar los
distintos problemas de optimizacién que se encuentran en las diversas areas de la
cadena de suministro, como por ejemplo los puntos criticos, transferencia de

riesgos, tiempo de demora, entre otros.

Manrique et al. (2019) en su articulo titulado Gestion de cadena de suministro: una
mirada desde la perspectiva tedrica, tuvo como objetivo describir las
representaciones mas importantes en la supply chain. La metodologia utilizada es
de enfoque cualitativa a través de una investigacion documental. Teniendo como
resultado que para una cadena de suministro tenga éxito depende bastante la
interrelacion y la capacidad de integracion de las organizaciones involucradas,
logrando asi un resultado favorecedor en su produccion, aprovisionamiento,
distribucion y comercializacion, llegando a la conclusion de que las fases de control

y gestion, faculta a las empresas incrementar sus niveles de productividad, al punto

14



de que puedan hacerse mas competitivas, teniendo mayor participacion en el
mercado internacional, enfocandose en desarrollar y expandir su negocio no solo a
nivel local, sino que también expandirse a otras naciones. No obstante, para que
se ejecute este proceso tiene que implementarse previamente un plan de
internacionalizacién que no afecte el adecuado flujo de la supply chain en la

compafia.

Romero et al. (2017) en su articulo titulado Evolution, trends and design parameters
for the management of Areas of Logistic Activities in Spain. Se tiene como objetivo
determinar el alcance de la Iégica en la gestion de la marca interna. La metodologia
empleada para la creacion del articulo cientifico fue el estudio de la evolucién del
concepto de Plataforma Logistica. Los resultados obtenidos fueron que a través de
una idénea diligencia de la cadena de suministro se lograria garantizar la
rentabilidad de una organizacion. Ademas como conclusién, el presente articulo
cientifico presenta una iniciativa por parte de la organizacion de la creacién de una
plataforma logistica, la cual se desarrollara bajo una metodologia especial, teniendo
el nombre de “CENTRO LOGISTICO”, esta representara un gran aporte para el

transporte de mercancias via terrestre.

Strmenik et al. (2020) en su articulo titulado Volume allocation in multi-sourcing:
effects of the quantity—quality trade-off, tiene como objetivo examinar la relacion
entre los proveedores y la calidad de los productos, siendo el precio un factor
determinante en la eleccién de estas variables. La metodologia manejada en la
presente investigacion es de enfoque de simulacion basado en agentes. Los
resultados identifican que los proveedores de insumos juegan un papel muy
relevante en la cadena de suministro puesto que de ellos depende el adecuado
abastecimiento de los productos en el almacén, por ende se recomienda que las
organizaciones mantengan una relacion estrecha con sus proveedores
garantizando en tal sentido la reposicion de stock a tiempo. Como conclusion, se
determind que la relacion calidad y precio no es tan relevante cuando las
organizaciones buscan por encima de la reduccion de costos ofrecer un producto

de calidad siendo este el foco de interés por parte de estas.

Se utilizaron las siguientes teorias para sustentar nuestra variable Gestion de

aprovisionamiento: La teoria de la cadena de valor de Michael Porter, es un modelo
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tedrico que genera y proporciona la descripcion de las acciones (actividades) que
tiene hacer la empresa para que de esta manera, genere valor a su cliente final y a
la misma organizacion (Robben, 2016). Asimismo, La Teoria de las Restricciones
por Eliyahu Goldratt, es una metodologia que ayuda a la organizacion de forma
l6gica y sistematica a la solucion de dificultades y obstaculos que puede presentar
durante su camino hacia el alcance de sus metas y objetivos planteadas (Techt,
2016).

Para nuestra variable Comercializacion, se tomaron en cuenta las siguientes
teorias: Teoria de la ventaja competitiva de Michael Porter, el cual trata que la
estrategia competitiva que debe tomar una organizacion tiene que considerar sus
estrategias defensivas y ofensivas para tener una buena posicién en el sector, con
el fin de afrontarse, con éxito, con correctas estrategias que permitan obtener un
retorno de la inversion hecha (Lombana y Palacios, 2020). La teoria de las 4 P de
Jerome McCarthy abarca a 4 elementos que son fundamentales en una empresa,
los cuales son: el producto, el precio, el espacio de venta y la promocion. Aquellas
son necesarias para satisfacer las necesidades del cliente, obteniendo grandes

ventas y alcanzando los objetivos planteados por la organizacion (Kubicki, 2016).

Asimismo, para definir a nuestra variable Gestion de Aprovisionamiento, sus
dimensiones e indicadores se utilizaron los siguientes autores: Escudero (2019)
menciona que la gestion de aprovisionamiento incluye la planificacion y gestion de
compras, almacenamiento de los productos necesarios y la aplicacion de técnicas
gue permitan mantener un control adecuado de los inventarios. Gonzélez y
Gutiérrez (2018) explican que Compras es la planificacion que realiza la empresa
para determinar qué necesita la empresa, cuanto necesita, cuando lo necesita y
gue en que cierto periodo de tiempo lo necesita. Bilogistik (2021) menciona que el
Almacenaje es el proceso de almacenar los productos en los almacenes o en los
centros logisticos, con el fin de brindar suministros al mercado y cumplir con la
entrega de los productos al cliente. Quintana (2021) define al Inventario, como el
desarrollo de registrar los productos, componentes 0 materias primas que tiene una
compaifiia, que seran utilizadas para el desarrollo de su produccion o el proceso de
comercializacion. Lopez (2021) infiere que el transporte es una sucesion que

guarda mucha relevancia en el proceso de aprovisionamiento, ya que mediante

16



este se transporta la materia prima o productos desde el proveedor hasta el cliente
final. Asimismo, con respecto a los indicadores segun Gil (2018) define a la cantidad
de proveedores como el nimero de las empresas 0 personas que se encargan de
abastecer a una organizacion, siendo articulos de acuerdo al rubro que ésta se
dedique. Lenis (2022) explica que la cantidad de los tipos de productos se orientan
a la experiencia de adquisicion del cliente, estos incluyen una diversidad de precios
y caracteristicas, de acuerdo a los habitos de las personas. Arce y Monge (2017)
mencionan que el tiempo de recepcion de mercancias se refiere a la duracion del
proceso en general, es decir desde la entrada de los productos hasta el momento
en el que son colocados en el almacén. Garcia (2020) el tiempo de picking es la
cantidad de horas o minutos en el cual se tarda para seleccionar y preparar los
productos que luego seran enviados al cliente final. Carro y Gonzalez (2020)
definen a la cantidad en Stock, como el numero de existencias de determinados
productos en una organizacion, los cuales estan debidamente registrados y/o
inventariados. Gaston (2017) menciona que el nivel de rotacién es el indicador que
se usa para explicar la cantidad de veces en que se compra un producto en un
tiempo determinado para luego venderlo. Garcia y Pérez (2019) indican que el
tiempo es la duracién que demanda una actividad, siendo este la unidad de medida
de las actividades. Finalmente, Hoyos (2017) define al concepto costos como el
valor que presenta una mercancia necesaria para la produccion, tales como:

materia prima, insumos, materiales, etc.

Asimismo, para definir a la variable Comercializacion, sus dimensiones e
indicadores se usaron los posteriores autores: Marin (2020) menciona que la
comercializacion es la accién por parte de las organizaciones para facilitar la venta
de un producto, garantizando que este llegue al cliente final. Rodriguez (2021)
define al cliente como la persona que compra un producto o servicio de una
empresa, en otras palabras es el consumidor. Pineda (2018) detalla que el canal
de distribucion es el conjunto de medios necesarios para que un determinado
producto llegue al consumidor final de la empresa. Segun Botey (2022) menciona
gue el valor de un bien o servicio es la suma de efectivo que el cliente debe dar
para tener un producto o servicio. Quiroa (2020) explica que un competidor

representa a un sujeto ya sea juridicamente o fisicamente, el cual compite en un
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entorno determinado (mercado o sector) para proporcionar bienes o servicios con
fines economicos. Ademas, para sus indicadores, segun EAE Business School
(2021) explica que el nivel de demanda simboliza el total de productos que se
calcula que podrian ser adquiridos por los consumidores de un mercado. Fernandez
(2018) define al nivel de satisfaccion como aquel indicador que muestra el agrado
y complacencia del cliente con el producto o servicio adquirido. Quintero (2018)
menciona que las ventas en tiendas fisicas son aquellas transacciones que se
ejecutan de forma presencial, es decir es la demanda que presenta una empresa.
Torres (2022) menciona que las ventas Online son las compras y ventas que se
realizan de manera digital de productos o servicios mediante canales como paginas
web o redes sociales. Bresani, Burns, Escalante y Medroa (2018) definen a los
descuentos como la operacion de rebajar o reducir la cantidad a pagar, con el fin
de incrementar la demanda. Raymundo y Vaquez (2017) mencionan que el margen
de ganancia, es el beneficio que se genera, es decir es la rentabilidad que produce
una organizacion. Cornelio (2018) define al volumen de ventas como la magnitud
de demanda que una empresa puede generar, esta va a depender del lapso de
tiempo en el que esta estipulado el periodo. Urrutia (2021) explican que el nivel de
posicionamiento es la facultad de las organizaciones de ofrecer diferentes bienes y
servicios con ciertas caracteristicas que permitan diferenciarse y ser mas

competitivo en el mercado.
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l1l. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion
3.1.1 Tipo de Investigacion

La presente investigacion es aplicada. CONCYTEC (2018) menciona que la
investigacién aplicada es la via para resolver interrogantes que pueden surgir frente
a un problema. Ademas, tiene un enfoque cuantitativo, segun Hernandez y
Mendoza (2018) se emplea este enfoque debido a la generalizacion de los
resultados, basado en la medicion de numeros y el andlisis estadistico,

estableciendo en tal sentido teorias o padrones de conducta.
3.1.2 Disefio de investigacion

Se empled el disefio no experimental para el desarrollo de la investigacion. A lo qué
Hernandez, y Mendoza (2018) definen como aquel estudio que se ejecuta sin la
necesidad de maniobrar intencionalmente las variables. En otras palabras, en este
tipo de investigacion no se manipulan las variables independientes para el analisis
y repercusion de sus efectos en las demas variables. Ademas, la investigacion es
descriptiva de nivel correlacional. Hernandez, y Mendoza (2018) mencionan que a
través de esta delineacion es posible crear una relacion entre dos variables,

categorias o conceptos.
3.2. Variables y operacionalizacién

Herndndez, y Mendoza (2018) definen al término variable como aquella que se
emplea para establecer la relacion causa y efecto, esta esta sujeta al cambio de

acuerdo al desarrollo de la investigacion.

La investigacion presenta 2 variables: Gestion de aprovisionamiento y

Comercializaciéon

La variable Gestion de aprovisionamiento presenta las siguientes dimensiones:
Compras, Almacenamiento, Inventario, Transporte. Asimismo, los indicadores que
presenta son: Cantidad de Proveedores, Cantidad de tipos productos, Tiempo de
recepcion de mercancias, Tiempo de picking, Cantidad en Stock, Nivel de rotacion,

Tiempo, Costos.
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La variable Comercializacion presenta las siguientes dimensiones: Clientes,
Canales de distribucion, Precio, Competidores. Asimismo, los indicadores que
presenta son: Nivel de demanda, Nivel de Satisfaccidn, Ventas en tiendas fisicas
en soles, Ventas online en soles, Descuentos, Margen de ganancia, Volumen de

ventas, Nivel de Posicionamiento.
3.3. Poblacién, muestra'y muestreo
3.3.1 Poblacioén

La poblacion de nuestra investigacion son las empresas importadoras de productos
de coOmputo que existen actualmente, las cuales se encuentran ubicadas en Lima

Metropolitana, segun SUNAT (2021) son 93 empresas.

Poblacién: Herndndez y Mendoza (2018) explican al término poblacién como aquel

conjunto de caracteres que presentan las mismas especificaciones.
3.3.2 Muestra

En la presente investigacion se obtuvo como muestra a 69 empresas importadoras
de productos de cOmputo ubicadas en Lima Metropolitana, debido a que se empled
la técnica de poblacién finita. Ante ello Hernandez y Mendoza (2018) mencionan
gue la muestra es aquella parte o subgrupo extraido de la poblacién, de la cual se

obtendran resultados y se utilizara como objeto de estudio.
3.3.3 Muestreo

La presente investigacion es de Muestreo no probabilistico por conveniencia.
Hernandez y Mendoza (2018) definen al muestreo por conveniencia como una
técnica de seleccion que permite tener una muestra mediante la eleccion de

personas o poblacién que estan mas accesibles para el investigador.
3.3.4 Unidad de analisis

La unidad de analisis son las empresas importadoras de productos de coOmputo

ubicadas en Lima Metropolitana.
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3.4 Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Para el proyecto se usoé la técnica de la “encuesta”, utilizando como instrumento de
recoleccion de datos el cuestionario, mediante el cual se busca obtener los
objetivos planteados. Segun Hernandez y Mendoza (2020) a través de esta técnica
e instrumento se puede obtener resultados de forma eficiente, reduciendo

considerablemente el tiempo de obtencion de datos.
3.5 Procedimientos

La presente investigacion se recolecto la informacion mediante la encuesta, la cual
cuenta 16 preguntas con referente a nuestros indicadores de nuestro proyecto de
investigacion. La encuesta se realiz6 con las empresas importadoras de productos
de computo, las cuales se les solicitd el permiso para aplicar la técnica de
recoleccion de datos. Luego de aplicar la encuesta se agradecio a cada empresa
por la informacion y tiempo brindado para la investigacién. Para concluir, los datos
y respuestas obtenidas fueron registradas y procesadas mediante Microsoft Excel

y el programa SPSS.
3.6. Método de analisis de datos:

Para establecer e identificar la correlacion de las variables de la investigacion, se
empled la metodologia estadistica descriptiva, ejecutada a través de un analisis
correlacional evidenciando la validez de la hipotesis, mediante el programa
estadistico IBM SPSS Statistics.

3.7. Aspectos éticos
El proyecto se desarroll6 en todo momento bajo los requisitos académicos
establecidos por la Universidad César Vallejo. Asimismo, para salvaguardar el

derecho de autor de las citas, se empled las normas APA 7ma edicion, impuestas

por la Asociacion Americana de Psicologia.
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IV. RESULTADOS

Los resultados se obtuvieron mediante la recoleccién de datos que fue
desarrollada a través de las encuestas realizadas a las 69 empresas importadoras
de productos de computo. Ante ello, se presenta los andlisis descriptivos de las
preguntas realizadas y la contrastacion de las hipétesis.

ANALISIS DESCRIPTIVOS

Pregunta 1. ¢ Cuenta con una cantidad adecuada de proveedores para obtener los

productos necesarios para la empresa?
Tabla 1

Cantidad de Proveedores

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca O 0 0 0
A veces 3 4,3 4,3 4,3
Casi siempre 22 31,9 31,9 36,2
Siempre 44 63,8 63,8 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia — Encuesta Realizada
Figural

¢, Cuenta con una cantidad adecuada de proveedores para obtener los productos

necesarios para la empresa?
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Descripcién: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos
de computo, se determin6 que el 63,8% menciona que siempre cuentan con una
cantidad adecuada de proveedores para obtener los productos necesarios para la

empresa, el 31,9% casi siempre y el 4,3% a veces.

Pregunta 2: ¢Dispone con una cantidad de tipos de productos adecuada para

satisfacer a sus clientes?
Tabla 2

Cantidad de tipos de productos

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca O 0 0 0
A veces 3 4,3 4,3 4,3
Casi siempre 24 34,8 34,8 39,1
Siempre 42 60,9 60,9 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia — Encuesta Realizada

Figura 2

¢, Dispone con una cantidad de tipos de productos adecuada para satisfacer a sus

clientes?
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Descripcion: Del total de empresas encuestadas, se pudo determinar que un 60.9%
indico que siempre dispone con una cantidad de tipos de productos adecuada para
satisfacer a sus clientes. A su vez, el 34.8% menciond que casi siempre y un 4.3%

indica que a veces.

Pregunta 3: ¢ En su empresa cuenta con un buen manejo del tiempo al momento

de la recepcion de mercancias?
Tabla 3

Tiempo de recepcioén de mercancias

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca O 0 0 0
A veces 5 7,2 7,2 7,2
Casi siempre 26 37,7 37,7 44,9
Siempre 38 55,1 55,1 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia — Encuesta Realizada
Figura 3

¢ En su empresa cuenta con un buen manejo del tiempo al momento de la recepcion

de mercancias?
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Descripcién: Del total de empresas encuestadas, el 55.1% mencioné que su

empresa siempre cuenta con un buen manejo del tiempo al momento de la
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recepcion de mercancias. Asimismo, el 37.7% indic6 que casi siempre y el 7.2%

detall6 que a veces.

Pregunta 4: ¢;Cuenta con una estrategia adecuada que ayude a ahorrar el tiempo

de picking (preparacion de pedidos)?
Tabla 4

Tiempo de picking

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Nunca 1 1,4 1,4 1,4
Casi Nunca 6 8,7 8,7 10,1
A veces 13 18,8 18,8 29,0
Casi siempre 31 44,9 44,9 73,9
Siempre 18 26,1 26,1 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia — Encuesta Realizada
Figura 4

¢,Cuenta con una estrategia adecuada que ayude a ahorrar el tiempo de picking

(preparacion de pedidos)?
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Descripcion: Del total de las empresas encuestadas, el 26.1% sostuvo que siempre

cuenta con una estrategia adecuada que ayude a ahorrar el tiempo de picking

25



(preparacion de pedidos). De igual manera, el 44.9% menciona que casi siempre,
el 18.8% indica que a veces, el 8.7% detalla que casi nunca y finalmente el 1.4%
de la poblacién encuestada indica que nunca cuenta con una estrategia adecuada

que ayude a ahorrar el tiempo de picking de sus pedidos.

Pregunta 5: ¢ La cantidad en stock le es suficiente para satisfacer la demanda del

mercado presentada en estos afios?
Tabla b

Cantidad en Stock

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Nunca 0 0 0 0
CasiNunca O 0 0 0
A veces 6 8,7 8,7 8,7
Casi siempre 27 39,1 39,1 47,8
Siempre 36 52,2 52,2 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia — Encuesta Realizada
Figura

¢La cantidad en stock le es suficiente para satisfacer la demanda del mercado

presentada en estos afios?
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Descripcion: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos

de cOmputo, el 52,2% sostuvo que siempre la cantidad en stock le ayudo a
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satisfacer la demanda presentada en estos afios. El 39,1% menciona que casi

siempre y el 8,7% de la poblacion indica que a veces.

Pregunta 6: ¢ Cuenta con un adecuado control del nivel de rotacién que le permita

contar con un buen abastecimiento?
Tabla 6

Nivel de rotacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca O 0 0 0
A veces 3 4,3 4,3 4,3
Casi siempre 22 31,9 31,9 36,2
Siempre 44 63,8 63,8 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia — Encuesta Realizada

Figura 6

¢,Cuenta con un adecuado control del nivel de rotacion que le permita contar con

un buen abastecimiento?
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Descripcién: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos

de codmputo, el 63.8% sostuvo que siempre cuenta con un adecuado control del
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nivel de rotacion que le permita contar con un buen abastecimiento. Asimismo, el

31,9% menciona que casi siempre y el 4,3% de la poblacion indica que a veces.

Pregunta 7: En base al transporte que emplea para movilizar la mercancia,

¢ Considera que los productos llegan a tiempo a su empresa?

Tabla 7
Tiempo

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado

Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca O 0 0 0
A veces 6 8,7 8,7 8,7
Casi siempre 21 30,4 30,4 39,1
Siempre 42 60,9 60,9 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia — Encuesta Realizada
Figura 7

En base al transporte que emplea para movilizar la mercancia, ¢ Considera que los

productos llegan a tiempo a su empresa?
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Descripcién: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos
de cédmputo, el 60.9% sostuvo que en base al transporte que emplea para

movilizar la mercancia, siempre considera que los productos llegan a tiempo a su
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empresa. De igual manera, el 30.4% menciona que casi siempre y el 8.7% de la

poblacion indica que a veces.

Pregunta 8: ¢Considera que los costos de transporte son éptimos que permite

mejorar la rentabilidad para su empresa?

Tabla 8
Costos

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado

Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca O 0 0 0
A veces 2 2,9 2,9 2,9
Casi siempre 14 20,3 20,3 23,2
Siempre 53 76,8 76,8 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia — Encuesta Realizada
Figura 8

¢ Considera que los costos de transporte son Optimos que permite mejorar la

rentabilidad para su empresa?
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Descripcién: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos

de cédmputo, el 76.8% considera que siempre los costos de transporte son
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Optimos que permite mejorar la rentabilidad para su empresa. Asimismo, el 20.3%

menciona que casi siempre y el 2.9% de la poblacién indica que a veces.

Pregunta 9: ¢ Considera que el nivel de demanda fue mayor de lo previsto en estos

anos?
Tabla 9

Nivel de demanda

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado

Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca O 0 0 0
A veces 3 4,3 4,3 4,3
Casi siempre 19 27,5 27,5 31,9
Siempre 47 68,1 68,1 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia — Encuesta Realizada
Figura 9

¢, Considera que el nivel de demanda fue mayor de lo previsto en estos afios?
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Descripcion: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos
de computo, el 68.1% considera que siempre el nivel de demanda fue mayor de lo
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previsto en estos afios. Asimismo, el 27.5% menciona que casi siempre y el 4.3%

de la poblacion indica que a veces.

Pregunta 10: ¢Realiza alguna encuesta a sus clientes para determinar el nivel de

satisfaccion con respecto a sus productos ofrecidos?
Tabla 10

Nivel de Satisfaccion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado

Nunca 1 1,4 1,4 1,4
Casi Nunca 1 1,4 1,4 2,9
A veces 5 7,2 7,2 10,1
Casi siempre 23 33,3 33,3 43,5
Siempre 39 56,5 56,5 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia — Encuesta Realizada
Figura 10

¢ Realiza alguna encuesta a sus clientes para determinar el nivel de satisfaccion

con respecto a sus productos ofrecidos?
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Descripcién: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos
de computo, el 56.5% siempre realiza alguna encuesta a sus clientes para

determinar el nivel de satisfaccion con respecto a sus productos ofrecidos. De igual

31



manera, el 33.3% menciona que casi siempre y 7.2% de la poblacion indica que a
veces. El 1.4% refiere que casi nunca y finalmente, el 1.4% menciona que nunca

realiza encuestas.

Pregunta 11: ¢ Considera que la cantidad de ventas en tiendas fisicas en soles fue

mayor en relacion a los afios anteriores?
Tabla 11

Ventas en tiendas fisicas en soles

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca O 0 0 0
A veces 5 7,2 7,2 7,2
Casi siempre 21 30,4 30,4 37,7
Siempre 43 62,3 62,3 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia — Encuesta Realizada
Figura 11

¢, Considera que la cantidad de ventas en tiendas fisicas en soles fue mayor en

relacion a los arios anteriores?
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Descripcion: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos

de computo, el 62.3% considera que siempre la cantidad de ventas en tiendas
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fisicas en soles fue mayor en relacién a los afios anteriores. Asimismo, el 30.4%

menciona que casi siempre y el 7.2% de la poblacién indica que a veces.

Pregunta 12: ¢ Considera que la cantidad de ventas online en soles fue mayor en

relacion a los afnos anteriores?
Tabla 12

Ventas online en soles

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Nunca 2 2,9 2,9 2,9
Casi Nunca 10 14,5 14,5 17,4
A veces 7 10,1 10,1 27,5
Casi siempre 18 26,1 26,1 53,6
Siempre 32 46,4 46,4 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia — Encuesta Realizada
Figura 12

¢ Considera que la cantidad de ventas online en soles fue mayor en relacion a los

anos anteriores?
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Descripcion: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos

de coOmputo, el 46.4% considera que siempre la cantidad de ventas online en soles
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fue mayor en relacién a los afios anteriores. Asimismo, el 26.1% menciona que casi
siempre y 10.1% de la poblacion indica que a veces. El 14.5% refiere que casi

nunca y finalmente, el 2.9% menciona que nunca.

Pregunta 13: ¢ Su empresa ofrece descuentos como estrategia de promocion a sus

clientes?
Tabla 13
Descuentos

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Nunca 0 0 0 0
CasiNunca O 0 0 0
A veces 7 10,1 10,1 10,1
Casi siempre 21 30,4 30,4 40,6
Siempre 41 59,4 59,4 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia — Encuesta Realizada

Figura 13
¢, Su empresa ofrece descuentos como estrategia de promocion a sus clientes?
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Descripcion: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos

de cOmputo, se determind que el 59.4% menciona que siempre su empresa ofrece
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descuentos a sus clientes. El 30.4% indica que casi siempre y el 10.1% de la

poblacion refiere que a veces.

Pregunta 14: De acuerdo a su politica de precios, ¢El margen de ganancia de su

empresa ha sido adecuado en estos afios?
Tabla 14

Margen de ganancia

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca O 0 0 0
A veces 5 7,2 7,2 7,2
Casi siempre 19 27,5 27,5 34,8
Siempre 45 65,2 65,2 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia — Encuesta Realizada
Figura 14

De acuerdo a su politica de precios, ¢El margen de ganancia de su empresa ha

sido adecuado en estos afios?
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Descripcién: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos

de computo, se determind que el 65.2% menciona que siempre el margen de
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ganancia de su empresa ha sido adecuado en estos afios. El 27.5% indica que casi

siempre y el 7.2% de la poblacion refiere que a veces.

Pregunta 15: En relacion a sus competidores, ¢ El volumen de ventas que generé

su empresa es el adecuado?
Tabla 15

Volumen de ventas

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca O 0 0 0
A veces 4 5,8 5,8 5,8
Casi siempre 23 33,3 33,3 39,1
Siempre 42 60,9 60,9 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia — Encuesta Realizada

Figura 15

¢El volumen de ventas que gener6 su empresa es el adecuado?
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Descripcién: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos
de computo, se determin6 que el 60.9% menciona que en base a sus competidores,
siempre el volumen de ventas que gener6 su empresa es el adecuado. El 33.3%

indica que casi siempre y el 5.8% de la poblacion refiere que a veces.
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Pregunta 16: El nivel de posicionamiento de su empresa en relacion a sus

competidores, ¢ Representa una ventaja competitiva?
Tabla 16

Nivel de Posicionamiento

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Nunca 0 0 0 0
Casi Nunca 1 1,4 1,4 1,4
A veces 4 5,8 5,8 7,2
Casi siempre 24 34,8 34,8 42,0
Siempre 40 58,0 58,0 100,0
Total 69 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia — Encuesta Realizada

Figura 16

El nivel de posicionamiento de su empresa en relacibn a sus competidores,

¢ Representa una ventaja competitiva?
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Descripcién: De la encuesta realizada a las empresas importadoras de productos
de computo, se determind que el 58.0% menciona que siempre el nivel de

posicionamiento de su empresa en base a sus competidores, representa una
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ventaja competitiva. El 34.8% indica que casi siempre, el 5.8% de la poblacién

refiere que a veces y finalmente el 1.4% menciona que casi nunca.
CONTRASTACION DE HIPOTESIS

Para efectuar la contrastacion de las hipotesis de la presente investigacion, se
analizé las variables y las dimensiones mediante el programa SPSS, en donde se

determind las relaciones entre ellas, que permitirdn si son negativas o positivas.
Hipotesis General

Hipotesis Ho: La gestion de aprovisionamiento y la comercializacion no se
relacionan positivamente en las empresas importadoras de productos de computo
en Lima Metropolitana, 2018 — 2021

Hipdtesis Hi: La gestion de aprovisionamiento y la comercializacion se relacionan
positivamente en las empresas importadoras de productos de coémputo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021

Tabla 17

Correlacion entre gestion de aprovisionamiento y comercializacion

Gestion De
Aprovisionamiento  Comercializacion

Gestion De Correlacion de 1 ,808
Aprovisionamiento  Pearson

Sig. (bilateral) ,000

N 69 69
Comercializacion Correlaciéon de ,808 1

Pearson

Sig. (bilateral) ,000

N 69 69

Nota: Encuesta realizada en SPSS

En la tabla 17 observamos que el coeficiente de correlacion es de 0.808, reflejando
gque existe relacibn positiva entre la gestion de aprovisionamiento vy
comercializacion, lo que significa que el 81% de los datos que se comparan tienen
correlacion. Por consiguiente, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis

alterna.
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Primera Hipotesis Especifica

Hipdtesis Ho: Las compras y los clientes no se relacionan positivamente en las
empresas importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 -
2021.

Hipdtesis Hi: Las compras y los clientes se relacionan positivamente en las
empresas importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 -
2021.

Tabla 18

Correlaciéon entre compras y cliente

Compras Clientes
Compras Correlacién de Pearson 1 ,458
Sig. (bilateral) ,000
N 69 69
Clientes Correlacién de Pearson ,458 1
Sig. (bilateral) ,000
N 69 69

Nota: Encuesta realizada en SPSS

En la tabla 18 se observa que el coeficiente de correlacion es de 0.458, reflejando
gue existe relacion positiva entre compras y cliente, lo que significa que el 46% de
los datos que se comparan tiene correlacién. Por consiguiente, se rechaza la

hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna.
Segunda Hipotesis Especifica

Hipotesis Ho: El almacenamiento y los canales de distribucion no se relacionan
positivamente en las empresas importadoras de productos de cémputo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021.

Hipétesis Hi: El almacenamiento y los canales de distribucion se relacionan
positivamente en las empresas importadoras de productos de cémputo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021.
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Tabla 19

Correlacion entre almacenamiento y canales de distribucién

Canales de
Almacenamiento distribucion
Almacenamiento Correlacion de 1 ,449
Pearson
Sig. (bilateral) ,000
N 69 69
Canales de distribucion Correlacion de ,449 1
Pearson
Sig. (bilateral) ,000
N 69 69

Nota: Encuesta realizada en SPSS

En la tabla 19 se observa que el coeficiente de correlacion es de 0.449, reflejando
gue existe relacion positiva entre almacenamiento y canales de distribucion, lo que
esto significa que el 45% de los datos que se comparan tienen correlacién. Por

consiguiente, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna.
Tercera Hipotesis Especifica

Hipotesis Ho: Los inventarios y el precio no se relacionan positivamente en las
empresas importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 -
2021.

Hipdtesis Hi: Los inventarios y el precio se relacionan positivamente en las
empresas importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 -
2021.

Tabla 20

Correlacién entre inventario y precio

Inventario Precio
Inventario Correlacion de Pearson 1 578
Sig. (bilateral) ,000
N 69 69
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Precio Correlaciéon de Pearson ,578 1

Sig. (bilateral) ,000
N 69 69
Nota: Encuesta realizada en SPSS

En la tabla 20 se observa que el coeficiente de correlacion es de 0.578, reflejando
gue existe relacion positiva entre inventario y precio, lo que significa que el 58% de
los datos que se comparan tiene correlacion. Por consiguiente, se rechaza la

hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna.
Cuarta Hipotesis Especifica

Hipétesis Ho: El transporte y los competidores no se relacionan positivamente en
las empresas importadoras de productos de cOomputo en Lima Metropolitana, 2018
- 2021

Hipdtesis Hi: El transporte y los competidores se relacionan positivamente en las
empresas importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 -
2021

Tabla 21

Correlacion entre transporte y competidores

Transporte Competidores

Transporte Correlacion de Pearson 1 ,617
Sig. (bilateral) ,000
N 69 69
Competidores Correlacién de Pearson ,617 1
Sig. (bilateral) ,000
N 69 69

Nota: Encuesta realizada en SPSS

En la tabla 21 se observa que el coeficiente de correlacion es de 0.617 reflejando
gue existe relacion positiva entre transporte y competidores, lo que significa que el
62% de los datos que se comparan tiene correlaciéon. Por consiguiente, se rechaza

la hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna.
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VI. DISCUSION

A continuacion se presentaran los resultados obtenidos en base a la comparacion
de la hipétesis general y especifica, con los articulos mas relevantes y similares

expuestos en el marco tedrico.

Con respecto a la hipétesis general de la presente investigacion para determinar la
relacion entre la gestion de aprovisionamiento y la comercializacion en las
empresas importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 -
2021, se obtuvo un 0.808 de coeficiente de correlacion de Pearson, enfatizando
una relacion positiva. Indicando que la gestion de aprovisionamiento empleada por
las empresas importadoras de productos de computo impacté positivamente en la
comercializacion de los mismos. En ese sentido, el Aspilcueta (2020) en su articulo
menciona que las empresas comercializadoras mejoran sus resultados mediante el
fortalecimiento de su gestion de aprovisionamiento, comenzado primero con la
correcta eleccién de los proveedores para la organizacion, seguido de un adecuado
almacenamiento y control de inventarios de los productos para saber cuando
comprarlos y asi tener una buena rotacion en la empresa. Del mismo modo,
Barbosa et al. (2021) mencionan en su investigacion que los grandes cambios
generados por la COVID-19 generan una gran incertidumbre en las empresas
comercializadoras por la cual hay un impacto directo, es por ello que tienen que
desarrollar estrategias de aprovisionamiento ante posibles cortes o interrupciones
en el abastecimiento de sus productos para la posterior comercializacion. Ante ello,
los lideres tienen que estar al tanto de los constantes cambios, estar atento a lo
gue sucede en el mundo para desarrollar un planeamiento de contingencia que

permita el funcionamiento continuo de la organizacion.

En base a la hipétesis especifica 1 que se identifica en la presente investigacion
para determinar si las compras y los clientes se relacionan positivamente en las
empresas importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 -
2021, se obtuvo un 0.458 proveniente del coeficiente de Pearson, afirmando una
correlacion positiva, por ende se determina que se desarrollé una adecuada
relacion entre las compras y los clientes de las empresas importadoras de
productos de computo, evidenciando una importancia significativa. En tal sentido,

Salas et al. (2019) en su investigacion obtuvieron un resultado en el que se
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determina que un 60% de empresas estudiadas toman en consideracion el nivel de
cumplimiento de sus proveedores en la fase de compras de sus productos. Y que
un 80% de estas realizan las ventas de sus productos de manera directa y solo un
20% con intermediarios para llegar a su cliente final. Ueltschy et al. (2021) en su
articulo, obtuvieron que la gestion de compras y suministros genera un gran valor
en la empresa, la correcta aplicacion de este proceso origina un gran desempefio
en la unidad de negocio, que va mas alla de la reduccion de costos, sino también

al alcance de los objetivos comerciales.

Con respecto a la segunda hipétesis especifica que se identifica en la investigacion
para determinar si el almacenamiento y los canales de distribucion se relacionan
positivamente en las empresas importadoras de productos de cémputo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021. Se obtuvo un 0.449%, identificando una correlacion
positiva, lo que refiere que las empresas importadoras de cOmputo gestionaron
medianamente un adecuado almacenamiento de sus productos, evidenciando que
se tuvieron que desarrollar nuevos canales de distribucion producto de la COVID -
19. En relacién a lo comentado, Espinoza et al. (2021) en su articulo obtuvieron
como resultados que después de la apertura progresiva del comercio, las PYMES
enfrentan efectos en el desarrollo de sus actividades, en el cual la logistica de
abastecimiento tuvo fue afectada ya que empezaron a establecer sus relaciones
con sus proveedores de manera virtual y muy poco de manera presencial. Ademas
de la implementacion de nuevos canales de distribucion, tal como mediante el
comercio electrénico que se da por internet. De igual manera, Mandolini et al.
(2018) en su articulo determinan que anticipar la estrategia de aprovisionamiento,
originaria establecer buenos vinculos con los proveedores, los cuales ayudarian a
tener a tiempo los productos en la empresa, para luego realizar el proceso de
comercializacion correspondiente, generando un impacto positivo y relevante con

el cliente final.

En base a la tercera hipotesis especifica que hace mencién a los inventarios y el
precio se relacionan positivamente en las empresas importadoras de productos de
computo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021. Se obtuvo un 0.578 de coeficiente de
Pearson, identificando una correlacion positiva pero moderada entre ambos

indicadores, esto quiere decir que en base a las empresas muestreadas se puede
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mencionar que existe una adecuada gestion de inventarios y precio de los
productos de computo. En contraste, Strmenik et a. (2020) en su articulo explican
gue los prondsticos estadisticos ayudan en el control de los inventarios, ademas
del papel fundamental de los proveedores, ya que son piezas esenciales que
garantizan la reposicion del stock a tiempo en la empresa. Asimismo, Espinoza et
al. (2021) en su articulo obtuvieron que la implementacién de estrategias logisticas
ayudan a enfrentar los estragos ocasionados por el COVID-19, para que no haya
una interrupcion repentina en sus compras y ventas. Ademas, las politicas
comerciales de las compafias variaron significativamente para que el margen de

ganancia que se obtiene mediante la venta de sus productos no se vea afectado.

Finalmente, en relacion a la hipétesis especifica nimero 4 que se refiere a el
transporte y los competidores se relacionan positivamente en las empresas
importadoras de productos de cédmputo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021. Se
obtuvo un 0.617 de correlacion de Pearson, lo que indica una relacién positiva entre
ambos indicadores, determinando en tal sentido que las empresas importadoras de
productos de cOmputo tuvieron que gestionar nuevas estrategias de transporte para
mantenerse competitivas y generar una diferencia en base a sus competidores. Por
consiguiente, Garcia et al. (2018) en su articulo, se detall6 las empresas tuvieron
gue gestionar nuevas estrategias de comercializacion de modo que se persevere
una relacion directa entre los diversos niveles de la fase operativa o tactica de la
cadena de suministro, asi como también se desarrolle adecuadamente la
estructuracion de los competidores en base a los componentes detallados en la
cadena de suministro. Asimismo, Salas et al. (2019) obtuvieron un resultado similar
a la hipdtesis plasmada puesto que hace referencia que el transporte guarda
relacion directa a los mecanismos o sistemas empleados para que la mercancia
llegue al consumidor final, este incluye tanto el traslado de la materia prima a nivel
externo como a nivel interno, asi como también los productos en fase de produccion
y comercializacion final. Por ende, a través del adecuado movimiento de
mercancias se obtienen certificaciones que permiten a la organizacion ser
competitivos en el mercado, ya que se genera una buena perspectiva de estas, en
funcion al movimiento y traslado de sus mercancias, lo que las lleva a ser atractivas

para sus clientes potenciales.
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VI. CONCLUSIONES

1. Con respecto a la hipotesis general de la tesis, se concluye una relacién
positiva muy alta entre la gestién de aprovisionamiento y comercializacién en
las empresas importadoras de productos de cOmputo en Lima Metropolitana,
2018 - 2021. Se obtuvo un coeficiente de correlacion de 0.808, lo que significa
que el 81% de los datos que se comparan tienen correlacion.

2. Con respecto a la hipotesis especifica 1 de la tesis, se concluye una relacion
positiva moderada entre las compras y los clientes en las empresas
importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021.
Se obtuvo un coeficiente de correlacion de 0.458, lo que significa que el 46%
de los datos que se comparan tiene correlacion.

3. Conrespecto a la hipétesis especifica 2 de la tesis, se concluye una relacion
positiva moderada entre el almacenamiento y los canales de distribucion en
las empresas importadoras de productos de cOmputo en Lima Metropolitana,
2018 - 2021. Se obtuvo un coeficiente de correlacion de 0.449, lo que significa
que el 45% de los datos que se comparan tienen correlacion.

4. Con respecto a la hipotesis especifica 3 de la tesis, se concluye una relacion
positiva moderada entre los inventarios y el precio en las empresas
importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021.
Se obtuvo un coeficiente de correlacion de 0.578, lo que significa que el 58%
de los datos que se comparan tiene correlacion.

5. Con respecto a la hipétesis especifica 4 de la tesis, se concluye una relacion
positiva alta entre el transporte y los competidores en las empresas
importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021.
Se obtuvo un coeficiente de correlacion de 0.617, lo que significa que el 62%

de los datos que se comparan tiene correlacion.
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VI. RECOMENDACIONES

1. Se les recomienda a las empresas importadoras de productos de coOmputo
gue para que exista una adecuada comercializacion de estos productos deben
establecer una conexién directa con todas las partes involucradas en la
gestion de aprovisionamiento. De modo que, se garantice que no haya un
quiebre en el stock de estos productos.

2. De igual manera, las empresas comercializadoras de productos de cémputo
se les recomienda que deben estructurar un area especifica donde se
encarguen de la adquisicion (compras) y comercializacion de estos bienes
para que de esta manera llegue hasta el cliente final, proporcionado en tal
sentido un panorama exacto de la logistica de entrada y salida de los
productos que éstos ofrecen.

3. Asimismo, tomando en consideracion lo originado por la COVID - 19, sobre
la adaptacion de nuevos canales de venta, se les recomienda a las empresas
comercializadoras de cOmputo que potencien sus paginas web y que
mantenga actualizadas sus redes sociales, ya que el e - commerce se
encuentra en ascenso. Ademas, de implementar nuevas estrategias de
almacenamiento que permitan el ahorro de tiempo y posterior distribucion en
las tiendas fisicas o por delivery.

4. Con respecto a los inventarios y precio, se recomienda a las empresas
entablar una buena relacion con los proveedores, ya que de estos depende
gue los negocios disponga de los productos a tiempo, asi también mediante
esto, se garantiza que los costos se mantengan y no afecte tanto el precio de
venta que se da al cliente. Pudiendo ofrecer en tal sentido, un producto a
precio de mercado y ser competitivos en cuestion a la competencia.

5. Finalmente, el volumen de ventas dependera de la ventaja competitiva que las
empresas generen en cuestion a sus competidores. Asimismo, se recomienda
que las empresas tomen en consideracion el valor agregado que ofrecen ya
que serd el factor diferenciador, lo que les permitirA obtener un mayor
porcentaje de clientes. No obstante, el transporte juega un rol importante en
este proceso, ya que el tiempo y los costos son indicadores de suma

relevancia para los clientes potenciales.
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ANEXOS - MATRIZ DE OPERACIONALIZACION

Variables de Definicién conceptual Dimensiones Indicadores Escala de
estudio medicion
V1 Escudero (2019) menciona que la gestién de 1. Compras Cantidad de Proveedores
GESTION DE aprovisionamiento comprende la planificacion ORDINAL
APROVISIONAMIE y gestién de compras, almacenamiento de los Cantidad de tipos productos
NTO productos necesarios y la aplicacion de ] ] — i
técnicas que permitan mantener un control 2. Almacenamiento Tiempo de recepcion de mercancias
adecuado de los inventarios. Asimismo, la . L
P s . Tiempo de picking
planificacion del aprovisionamiento, debe
gar/an_hzar los flujos entre las plataformas 3. Inventario Cantidad en Stock
logisticas, tomando en cuenta el transporte y
los proveedores, de manera que no haya Nivel de rotacién
ninguna ruptura en la cadena logistica.
4. Transporte Tiempo
Costos
V2 Marin, M. (2020) menciona que la 1. Clientes Nivel de demanda
COMERCIALIZACI comercializacién es la accién por parte de las
ON organizaciones para facilitar la venta de un Nivel de Satisfaccion
producto, garantizando que este llegue al ] —
cliente final. mediante el uso correcto de los 2. Canales de Ventas en tiendas fisicas en soles
canales de distribucién y estableciendo | distribucion .
. " Ventas online en soles
un precio competitivo que haga frente a los
competidores. .
P 3. Precio Descuentos

Margen de ganancia

4. Competidores

Volumen de ventas

Nivel de Posicionamiento




MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problema General

Objetivo general

Hipotesis general

Dimensiones — Gestion De
Aprovisionamiento

Indicadores

,Como se relaciona la
gestioén de
aprovisionamiento y

comercializacion de las
empresas importadoras de
productos de cémputo en
Lima Metropolitana, 2018 -
20217

Determinar cémo se
relaciona la gestion de
aprovisionamiento 'y la
comercializacion de las
empresas importadoras de
productos de computo en
Lima Metropolitana, 2018 -
2021

La gestion de
aprovisionamiento y la
comercializacién se relacionan
positivamente en las empresas
importadoras de productos de
cémputo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021

1. Compras

Cantidad de Proveedores

Cantidad de tipos productos

2. Almacenamiento

Tiempo de recepcion

mercancias

de

Tiempo de picking

3. Inventario

Cantidad en Stock

Nivel de rotacién

4. Transporte

Tiempo

Costos

Problemas especificos

Objetivos especificos

Hipotesis especificas

Dimensiones-
Comercializaciéon

Indicadores

.,Como se relacionan las
compras y los clientes de
las empresas

Determinar cémo se
relacionan las compras y los
clientes de las empresas

Las compras y los clientes se
relacionan positivamente en
las empresas importadoras de

1. Clientes

Nivel de demanda




importadoras de productos

importadoras de productos

productos de cémputo en Lima

de cOémputo en Lima|de cOmputo en Lima | Metropolitana, 2018 - 2021.

Metropolitana, 2018 - | Metropolitana, 2018 - 2021. Nivel de Satisfaccion

20217

¢,Como se relaciona el | Determinar cémo se | EI almacenamiento y los | 2. Canales de distribucion Ventas en tiendas fisicas en

almacenamiento y los
canales de distribucién de
las empresas
importadoras de productos
de cOmputo en Lima
Metropolitana, 2018 -
20217

relaciona el almacenamiento
y los canales de distribucion
de las empresas
importadoras de productos
de cOmputo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021.

canales de distribucion se
relacionan positivamente en
las empresas importadoras de
productos de cOmputo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021.

soles

Ventas online en soles

.Como se relacionan los
inventarios y el precio de
las empresas
importadoras de productos

Determinar cémo se
relacionan los inventarios y el
precio de las empresas
importadoras de productos

Los inventarios y el precio se
relacionan positivamente en
las empresas importadoras de
productos de computo en Lima

3. Precio

Descuentos

Margen de ganancia

de cOomputo en Lima|de cOomputo en Lima | Metropolitana, 2018 - 2021.

Metropolitana, 2018 - | Metropolitana, 2018 - 2021.

20217

¢,Como se relaciona el | Determinar como se | El transporte y los | 4. Competidores Volumen de ventas
transporte y los | relaciona e transporte y los [ competidores se relacionan

competidores de las | competidores de las | positivamente en las empresas

empresas importadoras de
productos de cémputo en
Lima Metropolitana, 2018 -
20217

empresas importadoras de
productos de computo en
Lima Metropolitana, 2018 -
2021

importadoras de productos de
cémputo en Lima
Metropolitana, 2018 - 2021

Nivel de Posicionamiento




CUESTIONARIO

Estimado (a) participante

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacion que tiene por
finalidad la obtencién de informacion acerca de la Gestion de Aprovisionamiento y
Comercializaciéon de productos de computo en la compafiia que Ud. labora. La
presente encuesta es anonima; Por favor responde con la mayor sinceridad posible.

INSTRUCCIONES:

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristica acerca de la
produccion, cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de
respuesta que debes calificar. Responde marcando un aspa la alternativa elegida,
teniendo en cuenta los siguientes criterios.

1) NUNCA 2) CASI NUNCA 3) AVECES
4) CASI SIEMPRE 5) SIEMPRE

GESTION DE APROVISIONAMIENTO

COMPRAS

Cantidad de Proveedores

1 | ¢,Cuenta con una cantidad adecuada de proveedores para|l |[2|3|4|5

obtener los productos necesarios para la empresa?

Cantidad de tipos productos

2 | ¢ Dispone con una cantidad de tipos de productos adecuada|l [2|3[4|5

para satisfacer a sus clientes?

ALMACENAMIENTO

Tiempo de recepcién de mercancias

3 |¢En su empresa cuenta con un buen manejo del tiempo al|1|2{3(4|5

momento de la recepcion de mercancias?

Tiempo de picking

4 | ;Cuenta con una estrategia adecuada que ayude a ahorrar el | 1|2{3 (4|5

tiempo de picking (preparacion de pedidos)?

INVENTARIO




Cantidad en Stock

5 |¢La cantidad en stock le es suficiente para satisfacer la

demanda del mercado presentada en estos afios?

Nivel de rotacion

6 | ¢ Cuenta con un adecuado control del nivel de rotacion que le

permita contar con un buen abastecimiento?

TRANSPORTE

Tiempo

7 | En base al transporte que emplea para movilizar la mercancia,

¢ Considera que los productos llegan a tiempo a su empresa?

Costos

¢ Considera que los costos de transporte son Optimos que

permite mejorar la rentabilidad para su empresa?

COMERCIALIZACION

CLIENTES

Nivel de demanda

¢ Considera que el nivel de demanda fue mayor de lo previsto

en estos afos?

Nivel de Satisfacciéon

10 | ¢ Realiza alguna encuesta a sus clientes para determinar el

nivel de satisfaccion con respecto a sus productos ofrecidos?

CANALES DE DISTRIBUCION

Ventas en tiendas fisicas en soles

11 | ¢ Considera que la cantidad de ventas en tiendas fisicas en

soles fue mayor en relacion a los afios anteriores?

Ventas online en soles




12

¢, Considera que la cantidad de ventas online en soles fue mayor

en relacién a los afos anteriores?

PRECIO

Descuentos

13

¢, Su empresa ofrece descuentos como estrategia de promocion

a sus clientes?

Margen de ganancia

14

De acuerdo a su politica de precios, ¢El margen de ganancia
de su empresa ha sido adecuado en estos afios?

COMPETIDORES

Volumen de ventas

15

En relacion a sus competidores, ¢ El volumen de ventas que

generd su empresa es el adecuado?

Nivel de Posicionamiento

16

El nivel de posicionamiento de su empresa en relacion a sus

competidores, ¢ Representa una ventaja competitiva?




CALCULO DE LA MUESTRA

FORMULA DE LA POBLACION FINITA

n=. (p*q)* N * Z? =
EZx(n-1)+ (p* q) * 22

n: Tamafo de la muestra buscado

N: Tamafo de la poblacién = 93

Z: Parametro estadistico que depende el Nivel de Confianza = 95% (1.96)
E: Error de estimacion maximo aceptado = 6% (0.06)

p: Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito) = 50% (0.5)

g: Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado = 50% (0.5)

n = (0.5*0.5)*(93)*(1.96"2) =89.3172 =69 empresas
(0.06"2)*(93-1) + (0.5*0.5)*(1.96"2) 1.2916




Tabla 22

CONFIABILIDAD

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos

Excluido

Total

Valido

10 100,0
0

10 100,0

Tabla 23

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach

Alfa de Cronbach
basada en
elementos

estandarizados N de elementos

911

,916 16
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BASE DE DATOS
Figura 18
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EVIDENCIAS




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO
INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

.  DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Munsibay Mufioa Manuel Alberto

I.2. Especialidad del Validador: Dr,Gestion Publica y gobernabilidad
1.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente en la Universidad César Vallejo
I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Encuesta
I.5. Autores del instrumento: Infante Serafin Josselyn Jackeline, Leon Figueroa Martin Vidal
ll.  ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente Regular Bueno Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS
0-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y légica X
PERTINENCIA Responde a Ia_s nece_&da_(?es internas y X
externas de la investigacion
ACTUALIDAD Esta adgcuado para \(alorar aspectos y X
estrategias de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. X
Tiene coherencia entre indicadores y las
SRS dimensiones. X
INTENCIONAL IDAD Estmja_las estrategias quelresponda al X
propdsito de la investigacion
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del X
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 Con;ldera que los items miden lo que pretende X
medir.
PROMEDIO DE VALORACION X

. OPINION DE APLICACION:

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

01T aTe ¥ o Lo T PP PTRPR

IV. PROMEDIO DE VALORACION: 85%

Los Olivos, Lima,29 de agosto de 2022

Firma de experto informante
DNI: 06185121
Teléfono: 945182224




PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: Gestion de Aprovisionamiento

INSTRUMENTO SUFICIENTE M'Es'ﬂéll\c':'?é‘fﬁ'\g'z INSUFICIENTE
ftem 1 X
item 2 X
item 3 X
item 4 X
item 5 X
item 6 X
item 7 X
item 8 X

Variable 2: Comercializacién

INSTRUMENTO SUFICIENTE e INSUFICIENTE
item 9 X
ftem 10 X
ftem 11 X
item 12 X
item 13 X
item 14 X
ftem 15 X
item 16 X

Los Olivos, Lima,29 de agosto de 2022

Firma de experto informante

DNI: 06185121

Teléfono: 945182224




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

.  DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: PASACHE RAMOS MAXIMO FIDEL

I.2. Especialidad del Validador:

DOCTOR EN ADMINISGTRACION

1.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente en la Universidad César Vallejo

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Encuesta

I.5. Autores del instrumento: Infante Serafin Josselyn Jackeline, Leon Figueroa Martin Vidal
Il.  ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente Regular Bueno Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS
0-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y légica
PERTINENCIA Responde a Ia_s necefsida_('ies internas y
externas de la investigacion
ACTUALIDAD Esta adecuado para valorar aspectos y

estrategias de las variables

ORGANIZACION

Comprende los aspectos en calidad y claridad.

SUFICIENCIA

Tiene coherencia entre indicadores y las
dimensiones.

INTENCIONALIDAD

Estima las estrategias que responda al
proposito de la investigacion

CONSISTENCIA

Considera que los items utilizados en este
instrumento son todos y cada uno propios del
campo que se esta investigando.

COHERENCIA

Considera la estructura del presente
instrumento adecuado al tipo de usuario a
quienes se dirige el instrumento

N NN NN N NSNS

METODOLOGIA

Considera que los items miden lo que pretende
medir.

N

PROMEDIO DE VALORACION

87%

. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, Lima, 18 de setiembre de 2022

>

Firma de experto informante

DNI: 07903350

Teléfono: 985997741

A T




PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: Gestion de Aprovisionamiento

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

v

item 2

item 3

item 4

item5

item6

item7

item 8

NN NSNS S

Variable 2: Comercializacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 9

v

ftem 10

ftem 11

ftem 12

ftem 13

item 14

ftem 15

ftem 16

AURNENEAA S N

Los Olivos, Lima, 18 de setiembre de 2022

Firma de experto informante

DNI: 07903350
Teléfono: 985997741




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

.  DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Dr. Leiva Tarazona Armando

I.2. Especialidad del Validador: Economista

1.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente de la Universidad César Vallejo

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Encuesta

I.5. Autores del instrumento: Infante Serafin Josselyn Jackeline, Leon Figueroa Martin Vidal

ll.  ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente Regular Bueno Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS
0-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y logica X
PERTINENCIA Responde a Ia_s necq3|daqes internas y X
externas de la investigacion
ACTUALIDAD Esta ade_cuado para \{alorar aspectos y X
estrategias de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. X
SUFICIENCIA T!ene c_oherenua entre indicadores y las X
dimensiones.
INTENCIONAL IDAD Estm)a_las estrateglas_ qu_e'responda al X
propésito de la investigacion
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del X
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 Con§|dera que los items miden lo que pretende X
medir.
PROMEDIO DE VALORACION 90%

ll. OPINION DE APLICACION:

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

Hacer la prueba de validez del instrumento

IV. PROMEDIO DE VALORACION: 9

Los Olivos, 03 de setiembre. de 2022

Firma'rde experto informante

DNI: 43319433

Teléfono:986581407




PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: Gestion de Aprovisionamiento

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

item 2

item 3

item 4

item5

item6

item7

item 8

Variable 2: Comercializacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 9

ftem 10

ftem 11

ftem 12

ftem 13

item 14

ftem 15

ftem 16

Los Olivos, 03 de setiembre de 2022

Firma de experto informante

DNI: 43319433
Teléfono: 986581407




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, CAVERO EGUSQUIZA VARGAS LAURALINDA LEONOR, docente de la FACULTAD
DE CIENCIAS EMPRESARIALES de Ila escuela profesional de NEGOCIOS
INTERNACIONALES de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE,
asesor de Tesis titulada: "Gestion de aprovisionamiento y comercializacion de las
empresas importadoras de productos de computo en Lima Metropolitana, 2018 - 2021",
cuyos autores son INFANTE SERAFIN JOSSELYN JACKELINE, LEON FIGUEROA
MARTIN VIDAL, constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 20.00%,
verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin
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He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.
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