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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion “Estrategia dropshipping en el comercio
electronico para las empresas importadoras peruanas, 2021”. El cual tiene como
objetivo general determinar la estrategia dropshipping en el comercio electrénico
para las empresas importadoras peruanas, 2021. Se realiz6 una investigacion de
enfoque cualitativo, aplicativa, nivel exploratorio, de disefio estudio de caso. Los
resultados se obtuvieron mediante entrevistas a especialistas dropshipping vy
empresas importadoras peruanas de Piura y Lima. Las cuales fueron remitidas al
programa de ATLAS.TI 9. En conclusién el dropshipping es un tipo de negocio
minorista online, que involucra tres actores que son el cliente, vendedor y el
mayorista o fabricante, este Ultimo es el que envia directamente el producto
solicitado por el cliente. Mediante las entrevistas se logré percibir una
predisposicion por parte de los importadores peruanos en operar bajo esta
estrategia dropshipping. Al afio 2021 las empresas deben de adaptarse a los
nuevos habitos de los clientes que realizan compras a través de internet deseando
recibir el producto en la comodidad de su domicilio, esta es la nueva tendencia del

comercio que se realizan por medios digitales.

Palabras clave: Dropshipping, comercio electrénico, empresas importadoras.
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ABSTRACT

The present research work "Dropshipping strategy in electronic commerce for
Peruvian importing companies, 2021". The general objective of which is to
determine the dropshipping strategy in e-commerce for Peruvian importing
companies, 2021. A qualitative, applicative, exploratory-level, investigation of case
study design was carried out. The results were obtained through interviews with
dropshipping specialists and Peruvian import companies from the regions of Piura
and Lima. Which were referred to the ATLAS.TI program 9. In conclusion
dropshipping is a retail business type, which involves three actors who are the
customer, seller and wholesaler or manufacturer, the latter is the one who directly
sends the product requested by the client. Through the interviews, it was possible
to perceive a predisposition on the part of Peruvian importers to operate under this
dropshipping strategy. At 2021, companies must adapt to the new habits of
customers who make purchases through the internet, wishing to receive the product
in the comfort of their home, this is the new trend of commerce that is carried out by
digital means.

Keywords: Dropshipping, e-commerce, importing companies.
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l. INTRODUCCION

El mundo esta atravesando una pandemia, lo cual ha sido motivo para
aumentar el consumo de internet, el cual se ha convertido en una herramienta de
suma importancia para las empresas que desean escalar en sus ventas. Por parte
del consumidor la desconfianza de realizar transacciones online ha decrecido. De
esta forma, ha surgido la industria del comercio electronico (e-commerce), esto
permite potenciar a las empresas a expandir sus ventas a nuevos mercados y a
nuevos consumidores online. Un reciente estudio de Statista Digital Market Outlook
(2021) indica que para el 2021, se espera que mas de 2,14 mil millones de personas
en todo el mundo compren bienes y servicios en linea. EI 2021 ha tenido un impacto
global por los factores de la innovacion tecnolégica y a los nuevos habitos de los

consumidores.

Sostiene Helmut (2020) un reconocido experto en temas de comercio
electronico, indicé que durante el afio 2020 en el Peru se realizaron transacciones
en el comercio electronico movilizando mas 4 mil millones de ddlares, lo cual
registro una evolucion del 31% esto porcentaje es la mas alta registrada en el Pera.
No obstante, todavia el Pera se ubica en el 6to lugar de Latinoamérica en lo que

respecta al volumen del comercio electrénico.

Sin embargo, todavia la mayoria de empresas peruanas son incipientes en
esta industria, las cuales estan acostumbradas al negocio tradicional que es traer
productos del extranjero almacenarlo en una bodega de inventario y
constantemente renovar su stock para asi poder satisfacer la necesidad de su
mercado. Hasta algunos de ellos no logran vender por completo la mercancia

importada.

En el e-commerce existen diferentes tipos de modelos de negocios, las
cuales las empresas, administradores y emprendedores deben de adaptarse a ella
segun su necesidad. Los emprendedores desean generar ingresos y lograr tener el
primer contacto con el mundo empresarial a cambio de una inversion muy baja. Un
posible método para la solucion de esta problematica existe un nuevo modelo de
negocio por internet conocido como DROPSHIPPING, la principal caracteristica de
este modelo es que no requiere de un inventario, no cuenta con un local ni almacén

donde puedan tener sus existencias (Fernandez, 2018).



Muchos emprendedores y empresas ya sean pequefias o grandes, desean
incursionar en el comercio electrénico con alguna estrategia, pero debido al
desconocimiento del mismo no forman parte de este sector. Unos de los grandes
retos que tienen las empresas importadoras peruanas es posicionar su empresa en
el comercio electrénico, por lo que no logran concretar su emprendimiento debido
a la falta de capital, lo cual es necesario para la adquisicion de inventario,

magquinaria, establecimiento, en fin actividades que se realizan para el negocio.

Las empresas importadoras en Peri mayormente realizan la distribucién a
clientes que compran al mayoreo y a tiendas fisicas donde le ofrecen al cliente la
facilidad de obtener el producto. No obstante, esto conlleva un riesgo como el alza
de los precios, la falta de stock y el tiempo de adquisicidén de los productos. Debido
a esto los clientes buscan una nueva forma de comprar su producto de manera

rapida y con buen precio (Caceda, 2019)

Debida a la pandemia que atravesamos en el afio 2021, vienen ocurriendo
una serie de cambios importantes, las cuales genera que las empresas replanteen
sus estrategias y una de las mas importantes y principales en estos tiempos de la
era digital son las estrategias de ventas que se realizan a través del internet. En la
industria del comercio electrénico, existe la estrategia dropshipping que permite
alcanzar los objetivos que se plantea una empresa, la cual es llegar a tener mas
ventas y obtener mas clientes potenciales. Por otro lado, en cuanto a los
importadores peruanos, necesitan identificar cuales serian sus potenciales clientes
o mercados; asi mismo, deben preocuparse por vender el total de las mercancias
importadas, en este caso el dropshipping puede ayudar a solucionar esta
problemética.

El problema general de este trabajo de investigacion es ¢Cual es la
estrategia “dropshipping” en el comercio electronico para la empresa importadores
peruanos, 2021? Los Problemas especificos son ¢ Cudl es la situacion actual del
comercio electrénico en las empresas importadoras peruanas? ¢Cuales son las
estrategias adecuadas para que un empresario desarrolle la estrategia
dropshipping con los importadores peruanos? Se busca informar, explicar y
proponer la estrategia dropshipping (envié directo) a los importadores peruanos

para que actien como proveedores dropshippers. Analizando la situacion actual



del comercio electronico en las empresas importadoras. En especial saber la
situacion que tienen los participantes que son el importador peruano respecto a su
participacion y experiencia en el comercio electronico. El presente trabajo sera util
para aquellos emprendedores e importadores peruanos que desean iniciar en la

industria del comercio electrénico (e-commerce) empleando dicha estrategia.

Como justificacion practica, en este estudio se plantea investigar y proponer
la estrategia de envio directo (dropshipping) a las empresas importadoras peruanas
para que actien como proveedores. El resultado de la investigacion permitira a que
las importadoras y empresarios conozcan las estrategias adecuadas para
desarrollar el dropshipping, ya que en estos tiempos de covid 19 deben adaptarse

a las nuevas tendencias que se dan el comercio digital.

Como justificacion tedrica este trabajo tiene permitird brindar informacion con
estudios realizados por otros investigadores con temas referentes al funcionamiento
del dropshipping empleando esta estrategia como posible solucién para las ventas

gue se dan en el comercio electronico.

Para concluir como justificacion metodoldgica para esta investigacion es de
tipo cualitativa, realizando una recopilacion de informacion mediante articulos,
libros, entrevistas. Las cuales afirmaran la veracidad de la investigacion por lo tanto

servira de fuente de estudio para otros investigadores.

Por este motivo el presente trabajo de investigacion tiene como objetivo
general determinar la estrategia dropshipping en el comercio electrénico para las
empresas importadoras peruanas, 2021. Teniendo como objetivos especificos
analizar la situacion actual del comercio electrénico en las empresas importadoras
peruanas y como segundo objetivo especifico determinar las estrategias adecuadas
para el desarrollo del dropshipping con los importadores peruanos.



Il. MARCO TEORICO

Debido a la coyuntura el comercio electronico es un sector con dinamismo y
de suma importancia en la economia mundial, para ello se realiz6 una minuciosa
bdsqueda de evidencia empirica en repositorios internacionales, nacionales y
locales. Asi mismo se corroboraron fuentes de revistas indexadas que gozan de

reconocimiento mundial por la comunidad cientifica.

Gorecka (2020) publicé un articulo cientifico titulado “Los factores que
influyen en el crecimiento de los pedidos de dropshipping durante la pandemia de
COVID-19” tesis presentada ante la Universidad de Ciencias de la Vida de Varsovia
— SGGW. La investigacion cualitativa, de disefio fenomenologico, de tipo
descriptivo. Tuvo como objetivo investigar los factores mas influyentes en el
aumento de pedidos en el dropshipping en Polonia. Analizando el mercado B2B y
B2C, concluyendo el estudio que arrojo como resultado que el tipo de producto, los
métodos de pago, el marketing, los proveedores son decisivos para un negocio

dropshipping.

Sanchez (2018) en su trabajo de investigacion para la obtencion del grado
de licenciado titulado. “Dropshipping en el comercio electrénico: el caso espanol”.
Tesis presentada ante la universidad cardenal Cisneros — Espafia. La investigacion
cualitativa, de disefio narrativo, de tipo fundamentado. El cual tuvo como objetivo
analizar el funcionamiento del dropshipping en el comercio electrénico del mercado
espafol, se refiere al “envié directo” como un modelo logistico y de distribucién
apoya significativamente al comercio electrénico de Espafia, especifica que surgio
en tiempos de la crisis econdmica del 2008. En este articulo se realizé un estudio
exploratorio basado en entrevistas con los principales dropshippers espafioles, los
cuales han tenido éxito. Concluyendo que el dropshipping estaba recién
empezando y que se caracterizaba por la presencia de actores como el fabricante

0 mayorista y empresas autonomas, en donde el beneficiado era el usuario.

Fernandez (2018) en su libro titulado “El negocio del dropshipping” se refiere
al dropshipping como un nuevo tipo de negocio digital, explicando que el vendedor
(minorista), para desarrollar este modelo no necesita de un almacén de productos,
al contrario, se le envia la orden directamente al proveedor para que realice

efectivamente la entrega al cliente final. El proveedor es el encargado de



hacer el envase y embalaje del producto. Existen ocasiones de que las empresas
proveedores tienen acuerdos establecidos con agentes de transporte internacional

por lo que se ahorra gastos de transporte en el envio.

Milla (2018) en su articulo cientifico titulado. “Impact of dropshipping in e-
commerce” explica que el dropshipping se traduce como “soltar envio” y es una
estrategia basada en que un vendedor autbnomo tiene una tienda online y ofrece
productos de proveedores (fabricantes, mayoristas u otras tiendas virtuales) sin
tenerlos en stock, sin llevar un inventario, de tal manera que cuando un cliente
compra en la tienda virtual, se recibe una orden de compra entonces los pedidos
son enviados y entregados directamente desde las instalaciones del proveedor. Es
decir, se transfiere 6rdenes de sus clientes e informacion necesaria para que el
producto adquirido por el cliente sea enviado por el proveedor. Adicionalmente a
esto nos indica que para empezar la estrategia dropshipping no se requiere una
gran cantidad de capital, indica que no se requiere almacenes, personal de ventas
0 acuerdos complejos.

Ramos (2017) en su libro “Guia practica dropshipping” tuvo como objetivo
definir esta estrategia como una tipologia de comercio electrénico, precisando que
el minorista o el vendedor no necesitan contar un inventario y practicamente es un
gestor de la cadena de suministros llevando las érdenes de compra a un mayorista
o fabricante. Concluyendo que esta actividad el vendedor obtiene un beneficio
econdémico de tal manera que el cliente final realiza el pago con el precio del
vendedor, el intermediario le cancela al fabricante o mayorista y la diferencia viene

a ser la utilidad de la empresa dropshipping.

Singh (2018) en su articulo titulado. “Dropshipping in e-commerce: A
perspective” se enfocd en la implementacion de un negocio en el e-commerce a
través del modelo de negocio del dropshipping. Analiza el crecimiento y el valor del
comercio electrénico y el auge de las empresas al incursionar en el e-commerce,
explica que el dropshipping es una estrategia logistica y ofrece a los consumidores
finales muchos beneficios como la gran disponibilidad de adquirir diversos
productos. Gracias al marketing digital se ofrece un bien que realmente necesitan

a un menor costo y en un menor plazo de tiempo.

En el dltimo informe sobre las tendencias relacionas a la gestion de las

cadenas de suministros, realizado por la European Logistics Association, indica que
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mas del 40% de las empresas desconocen detalladamente de sus costes logisticos.

Cheng y Parlar (2015) en su investigacion titulada “Optimal inventory and
admission policies for drop-shipping retailers serving in- store and online
customers.” Nos indica que el minorista (dropshipper) toma los pedidos en linea de
sus clientes y solicita a su proveedor que se le envié de manera directa a su cliente.
Tomando como ejemplo a grandes empresas minoristas que estan establecidas en
el e-commerce como eBay y amazon, estas empresas utilizan la estrategia
dropshipping para ejecutar y hacer cumplimiento de los pedidos que realizan sus
clientes. Explica que la estrategia de envio directo o sea el dropshipping, el
beneficiado es el minorista al transferir todo lo que se refiere a la gestion de
inventario y las responsabilidades de realizar el envio al proveedor. Mientras que
por parte del proveedor se beneficia en que su producto tenga una mayor demanda
y cobrar un precio minorista al mayorista. En el ecommerce no existe zona horaria,
el mercado esta abierto las 24 horas, todos los dias de la semana en los 360 dias
del afo, el marketing que se utiliza es de una forma constante que se puede
controlar y medir. No existe una barrera geografica ya que se puede vender a
cualquier parte del mundo (Ramos, 2016).

Actividades que se realizan previa y post en la venta online: publicidad,
contacto de inicio con un cliente y proveedor potencial, investigacion sobre los
productos y proveedores, negociacién con el proveedor sobre el precio y las
condiciones de entrega, venta y distribucion, la atencion a los clientes debe ser
antes y después de la venta, cumplir los tramites administrativos, boletas, facturas
por la actividad comercial.

Jing y Lewis (2011) en su articulo cientifico titulado “Stockouts in Online
Retailing” tuvo como objetivo poner a prueba una empresa con 13 meses de trabajo
utilizando el dropshipping. La cual comercializaba productos no precederos, se
encontré que un aproximado de 25,4% del total de pedidos en linea, no se

cumplieron debido a la falta de existencias por parte del proveedor.

Con respecto a la variable denominada: Estrategia Dropshipping, se
realizO una profunda revision cientifica para estructurar el marco tedrico que

permitira dar sustento a esta investigacion.

Es dificil saber exactamente cuando surgio esta estrategia, utilizada en el

comercio electrénico minorista, sin embargo, los articulos anteriormente estudiados
6



apuntan que fue la crisis global en el 2008 donde se cre6 el dropshipping, la cual
afecto en la situacion econdmica de muchos paises y perjudico principalmente al
consumo de las personas. Esto hizo necesario que las empresas y también

comercios adapten sus estrategias de negocio.

Sanchez (2018) define al dropshipping como un modelo de negocio, el cual
se basa en la venta de productos de otra tienda o proveedor mediante una
plataforma online (tienda virtual o pagina web), sin la necesidad de tener los
productos en un inventario o en stock. Cuando el cliente compra un producto se le
envia directamente desde el local del proveedor del producto. No lo hace

comerciante minorista de la plataforma.

De tal manera que este vendedor no tiene el producto, solamente transfiere
la orden de compra al proveedor y este mismo se encargara totalmente de la
logistica para €l envidé de la mercancia directamente al cliente. En este tipo de

negocio al proveedor es llamado dropshipper (Valerio, 2018).

El dropshipping esta revolucionando el comercio electrénico, volviéndolo un
comercio tradicional, ampliando considerablemente la variabilidad de productos. La
mayoria de los nuevos modelos de negocios. El dropshipping es una nueva
tendencia, la cual se origind en Estados unidos y cada vez se esta estableciendo
por el resto del mundo (Martha, 2017).



Gonzales (2020) sostiene que el funcionamiento del dropshipping es:
Primero, como se observa en la imagen, se tiene que importar los productos desde
el proveedor a la pagina web del comerciante minorista, para que lo clientes puedan

adquirirlas desde alli.

Segundo, cuando el cliente entra a la pagina dropshipping y realiza la compra
del producto de su agrado. Es la pagina web del comerciante minorista quien recibe

este pago por los productos que estan en la tienda (Gonzales, 2020).

Tercero, después de la compra del cliente, es la pagina web del comerciante
minorista la encargada de transferir el pedido y detalles de envio al proveedor, quien
es el responsable de realizar el envié a la direccién del cliente final (Gonzales,
2020).

Cuarto, por ultimo, el proveedor efectlta el envid del producto al cliente, quien
hace recepcion el producto, sin tener la minima idea de la gestion y proceso que se

hizo por la venta (Gonzales, 2020).

Categoria 1: Actores que intervienen en el dropshipping con los
importadores peruanos: Lépez (2019) en su tesis sobre operaciones e-logistic nos
dice que en una venta normal actian 2 principales actores, el comprador y el
vendedor, sin embargo, en el dropshipping aqui entra un tercer actor que es el

dropshipper o el proveedor. Por ello se debe definir los actores que son:

Cliente: Hace la compra en el comercio electrénico, sin pensar que sea un

producto revendido o no. Comprador del comercio minorista (Lopez, 2019).

Vendedor con su pagina web: Cuando se recibe una orden de compra, se
procede a contactar al proveedor, fabrica o importadores mayorista llamados
(dropshipper). Servidor de dropshipping y trabaja constantemente el marketing

digital de los productos (L6pez, 2019).

Dropshipper (importador peruano): Envia la mercancia, elabora un paquete
bien embalado con el nombre y direccidn del cliente. Realiza un envi6 directamente
con las gestiones de envid, aduanas y otros gastos que puedan incurrir en la

distribucion. Encargado totalmente de la logistica (L6pez, 2019).

Categoria 2: logistica: En lo que se refiera a la cultura digital, las plataformas

digitales y el rapido crecimiento de la conectividad, han hecho un hito muy



importante en estos tiempos ya que impulsan a la creacion de miles de aplicaciones
moviles y paginas web para comercializar en cada lugar del mundo que cuente con
una conexion a internet. Se esta observando al ecommerce como una via accesible

para ofertar al mundo (Acebo y Nufiez; 2017).

Una gran parte de estas operaciones electronicas recaen en la logistica que
se realice, ya que haciendo una buena planificacién y ejecucion da como resultado
una entrega correcta y a tiempo de los productos que se venden. Esto forma parte
de la satisfaccion del cliente ya que es una carta de presentacion para la obtencion

de mercado potencial (Martha, 2017).

Por esta razén Rodriguez (2019) realizé un listado de los aspectos logisticos
gue se requieren para desempenfiar de la mejor manera el dropshipping, las cuales

tienen un impacto enorme en la competitividad y la sostenibilidad.

Una incertidumbre de la demanda: en esta industria se encuentra con mucha
competencia por lo que existen multiples formas de comunicar ya sea en las redes
sociales, las constantes innovaciones y esto dificulta obtener un mercado fidelizado,

lo cual genera un riesgo (Rodriguez, 2019).

Confiabilidad de la disponibilidad del producto en el inventario: los productos
que son ofertados en la pagina web del comerciante minorista deben estar
disponibles las 24 horas todos los dias de la semana. Por lo que el proveedor debe
garantizar la disponibilidad de los productos. De tal manera que si hay una falla en
los suministros da como resultado una entrega a destiempo, una pésima gestion de

stock. Esto conlleva a tener un cliente insatisfecho (Rodriguez, 2019).

Tiempo de entrega: la mayoria de empresas dropshipping utilizan como
factor de diferenciacion el tiempo de entrega como un pilar fundamental para
conquistar clientes. Pero esto solo se consigue con un incremento de los costos de

transporte (Rodriguez, 2019).

Zonas geograficas: al no tener conocimiento de las zonas donde se van
hacer las entregas de los productos, pueden conducir a un mayor costo para su

futura distribucién (Rodriguez, 2019).

Costos de transporte: En la estrategia dropshipping, el transporte se deja en

manos del proveedor ya que es el, el encargado de enviarle el producto al cliente



final. Pero hay que tener en cuentas 2 puntos muy importantes: el precio y el control.
Precio lo normal es que el mayorista (importador peruano) consiga un mejor precio
de transporte. Y control ya que el proveedor te dara acceso a los seguimientos de

los envios (Rodriguez, 2019).

El estado de la mercancia: el desconocimiento de las maneras correctas de
empaquetado y manipulacion por parte del proveedor, puede ocurrir un deterioro
de las mercancias durante el transporte, afectando el estado del producto,
obteniendo un cliente insatisfecho (Rodriguez, 2019).

Normatividad y la aduanas: esto depende de la pagina web del comerciante
minorista ya que se puede limitar el envié de productos a algunos paises que estén
restringido con barreras normativas ya sea por normas sanitarias, normativas

aduaneras que dificulten la nacionalizacion del producto (Rodriguez, 2019).

El servicio post venta: hay que tener presente que pueden ocurrir fallas en el
producto, se tiene que atender reclamaciones y que el costo de recambio de
productos no esté contemplados al realizar la estrategia dropshipping (Rodriguez,
2019).

Categoria 3: Comercio electronico: Segun Pérez (2016) define que el fin del
comercio electronico es desarrollar operaciones especificamente comerciales,
mediante la red (internet). Este sector es llamado ecommerce 0 comercio
electrénico. Esto se trata de aprovechar de la mejor manera las nuevas tecnologias
de la informacién y comunicacion (TIC) para lograr realizar transacciones por
internet. EI comercio electronico es la compra y venta de productos o servicios por

medio del internet, realizando operaciones por las redes sociales o paginas web.

Sitio web: El desarrollo y el disefio de una pagina web en el pasar de los
afos se ha vuelto mas accesible realizarlas, se inventan nuevas herramientas
digitales y aparecen nuevos mercados en internet por ello nace la necesidad de
estar a la par con la tecnologia para satisfacer las necesidades que se presentan,
por este motivo es muy importante saber qué tipo de paginas web aplicar
(Hernandez, 2018).
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Pagina e-commerce: Mendoza (2017) explica que este tipo de pagina web
es especificamente dedicada a la venta de productos y servicios. Estos son
conocidos como tiendas online. Este tipo de sitio web tiene como principal objetivo
la venta de productos a través de internet, aqui se da menos importancia a la
informacion de la empresa, lo que mas importa son los propios productos que se
ofertan esto debe tener 3 elementos basicos que son: un catalogo detallado, con
precios y especificaciones de los productos, un carrito de compras con el importe

total de la compra, métodos de pago, y servicio al cliente.

Marketplace: Gonzales (2018) define un marketplace como un sitio web que
permite a vendedores y compradores hacer una relaciébn para realizar una
transaccion comercial. Por lo que este “centro comercial virtual” sirve para facilitar
las ventas y compras garantizando que la transaccion se va desarrollar de la mejor
manera. Ejemplos de estos son: mercado libre, marketplace de Facebook, ebay,

aliexpress.

Modalidad B2C negocio a consumidor: Urefia (2017) comenta que esta es la
modalidad de comercio electrénico mas conocido. Esta modalidad busca la venta
del producto final al consumidor, vendiendo a una persona particular a través del
internet, esto conlleva a tener cuenta: los medios de pago, formas de envio,

impuestos, plazos de entrega, garantia, servicio post venta, proteccion de datos.
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lll. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion: investigacion de tipo aplicada porque en este trabajo se
estan utilizando todo un conjunto de herramientas las cuales son libros, articulos

cientificos, tesis, entre otros.

Sanchez (2018) nos dice que una investigacion aplicada tiene como objetivo
primordial recolectar la mayor informacion posible, donde se crearan nuevos
métodos, mostrando a los lectores que este tipo de investigacion conlleva a obtener
resultados 6ptimos y muy notorios.

Nivel de investigacion: Segun Hernandez (2011), “La investigacion exploratoria
es cuando el objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco
estudiado o que no ha sido abordado antes” cuando el objetivo es examinar un tema
o problema de investigacion poco estudiado o que no ha sido abordado antes”
(p.106). En ese sentido una investigacion exploratoria ayuda a familiarizarse con
fendmenos desconocidos, obtener informacion para realizar una investigacion mas
completa de un contexto particular, investigar nuevos problemas, identificar
conceptos o variables promisorias, establecer prioridades para investigaciones
futuras, o surgir afirmaciones y postulados. Una investigacion exploratoria es la

adecuada para un trabajo cualitativa.

Disefio de investigacion: Para este trabajo de investigacion fue adecuado aplicar
el método de “estudio caso”, va ayudar a medir especificamente la conducta de los
individuos involucrados. En el método de estudios caso puedes obtener informacion
a través de registros, entrevistas, documentos, observando a los participantes
(Martinez, 2006).

Segun Comet (2016) el mejor método a utilizar en un estudio caso son las
entrevistas, por lo que hay que tener un contacto con los participantes, obteniendo
opiniones, comentarios y conocer la situacion mas cercana a la realidad. Este

meétodo nos permite profundizar mas en el tema, conociendo otros puntos de vista.
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3.2 Categoria, Subcategoria y matriz de categorizacion aprioristica

Tabla 1

Matriz de categorizacion aprioristica

Categoria Subcategoria Criterio 1 Criterio 2 Criterio 3 Cr'tf”o
Vendedor
Actores . -, con Proveedor
; o Triangulacion . pagina :
intervinie . Cliente (importador
de envios web o
ntes : peruano)
tienda
virtual
Logistica Aspectos Dtljszfdoglglm Distribuci Transporte Tledn;po
9 logisticos on P .
producto envio
Comercio Recursos iy Marketpla | egocio a
electronic digitales Sitio web ces consumidor
0 g (B2C)

Fuente elaboracion propia
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3.3 Escenario de estudio

Este trabajo de investigacion se conformé por 5 empresas del sector de
importaciones en las regiones de Lima y Piura, por lo que es una poblacion finita,

no se aplicaron técnicas de muestreo.

3.4 Participantes: Las empresas y especialistas que participaron en este trabajo

de investigacion fueron:

- Cold Import SA

- Importza Peru

- SVL servis SA Dahua technology
- El granero del sur import SA

- VGA Import

Especialistas dropshipping:

- Mario Cuno (Evermont).
- Gonzalo Mendiola (Ez tech).

- Jair Aguilar (Luhashop).

Criterios de inclusion: empresas que se encuentran en Sunat como activos (estado
del contribuyente); que pertenezcan al departamento de Lima- Piura y cuyas

actividades de comercio exterior estén relacionadas con la importacion.

Criterios de exclusién: empresas que se encuentran en Sunat como No activos

(estado del contribuyente).
3.5 Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

La técnica que se empled para el desarrollo de este estudio fue la entrevista y el

instrumento una guia de entrevista.
Técnica: Entrevista estructurada

En este trabajo de investigacién se utiliz6 como técnica para el recojo de datos una
entrevista, la cual es aplicada a los gerentes de las empresas importadoras

peruanos y a expertos dropshipping.
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Tabla 2
Lista de Validadores

DNI Validador Estado
07500952 Mg: Macha Huaman Aplicable
Roberto
02783090 Mg: Blanca Carolina Aplicable

Quiroga Rios

46460382 Mg: Yadit Rocca Carvajal Aplicable

Elaboracién propia

La técnica del presente trabajo de investigacidon es una entrevista estructurada
segun Baena (2017) nos describe lo siguiente: “Una entrevista es una indagacién
gue se realiza a una persona o varias para obtener un testimonio sobre un hecho
vivido, una opinibn o un comentario y hasta una semblanza, una entrevista
biografica o monografica puede hacer uso de un estudio de caso o de una historia
de vida” (p.80).

Entonces se puede decir que la entrevista es un medio de obtencion de informacién
gue se realiza a un especialista en la materia que se pretende conocer y estudiar,

la cual es aplicada por el entrevistador hacia el entrevistado.
Instrumento: Guia entrevista

Para recolectar los datos se empled como instrumento dos guias de entrevista, una
formulada por 10 preguntas aplicada a gerentes de empresas importadoras y la
segunda entrevista aplicada a especialistas dropshipping formulado por 11

preguntas.

Hernandez (2017) manifiesta que “La validez, en términos generales, se refiere al
grado en que un instrumento mide realmente la variable que pretende medir’
(p-200). Es decir, la validez acredita la eficiencia del instrumento que se utiliza para

medir las variables utilizadas en el trabajo de investigacion.

El instrumento utilizado en esta investigacion fué validado por dos especialistas en
Negocios Internacionales, el cual permite acreditar que las preguntas formuladas

guardan relacion con las variables establecidas.
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3.6 Procedimientos

Para llevar a cabo esta investigacion se considero seguir los siguientes pasos que

a continuacion se presentan:

Se inicid estableciendo el objeto de estudio, marco tedrico, se recurrié a articulos
cientificos, libros, antecedentes sobre el tema para recopilar y organizar

adecuadamente la informacion.
Elaboracion de 2 entrevistas con 10 y 11 preguntas relacionadas al marco teorico.

El acuerdo de las entrevistas se dieron via telefonica, whatsApp, Messenger, con

los gerentes de las empresas y especialistas dropshipping.

Se aplicéd las entrevistas, las mismas que se desarrollaron presencialmente, via

zoom y via telefénica.

Se utilizé una App de grabadora de voz para recolectar la informacion de las

entrevistas.

Agradecimiento a los empresarios y especialistas, ya que estuvieron dispuestos a

ofrecer su tiempo para entrevistarlos.

La informacioén recolectada en las entrevistas, fueron enviadas a una base de datos

en Microsoft Excel. Para el andlisis cualitativo se utilizo al programa ATLAS ti 9.

Finalmente, una vez analizados los resultados se procede a realizar las
conclusiones y recomendaciones, con el fin de obtener respuestas a las

interrogantes planteadas en la tesis.
3.7 Rigor cientifico

Segun (Cornet, 2004) Menciona que es todo un conjunto de criterios que sirven

para la evaluacion tanto como para trabajos cualitativos y cuantitativos.

Se utilizaran documentos para validar el instrumento de medicion por el juicio de
expertos los cuales seran asesores universitarios. Estan comprendidos los
documentos de carta de presentacion, matriz de operacionalizacion de la variable

y las entrevistas las cuales se utilizaran para la recoleccién de datos.
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3.8 Métodos de analisis de datos

Correa (2002) nos comenta que una ciencia interpretativa naturalista se enfoca en
los multiples de estudios casos, entrevistas, analisis y la observacion. Las cuales

brindan informacion sobre las practicas organizacionales o aspectos culturales.

Por ello esta investigacion se fundamentos en el método de andlisis interpretativo
ya que empled informacion de varios autores, recolectando de articulos cientificos
atreves de Scopus y Google Scholar, informes, datos en la web, libros.
Demostrando interés por la investigacion sobre lo referido a la estrategia

dropshipping en comercio electrénico para los importadores peruanos.
3.9 Aspectos éticos

La informacion que se ha recibido en esta investigaciéon y que no se puede difundir,
se guarda bajo estricto grado de confidencialidad segun lo acordado con los
gerentes. En este trabajo, toda la informacion plasmada se encuentra redactada

respetando los derechos de autor.

La investigacion se desarrollé en base a los lineamientos impuestos por la guia de
productos observables de la Universidad César Vallejo, Filial Piura y respetando las
Normas Apa 7ma edicion que rigen cualquier tipo de estudio en el ambito

académico.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

Después de llevar a cabo la investigacion y haber aplicado la metodologia
exploratoria, con mi instrumento se recolecto datos los cuales se encontraron
resultados acorde a mis objetivos que han sido planteados en mi trabajo de
investigacion, los objetivos estdn orientados a analizar la situacion actual del
comercio electronico en las empresas importadoras, asi poder determinar las
estrategias adecuadas para el desarrollo del dropshipping en el comercio
electronico para las empresas importadoras del Pert, 2021. Para la obtencion de
mis resultados se aplicé dos guias de entrevistas dirigida a empresas importadoras
peruanas, porque se busca saber la situacion actual de ellos y a expertos
dropshipping los cuales cuentan con experiencia que ayudaran al desarrollo de la
estrategia del mismo, esto con el propésito de obtener un resultado altamente

eficiente.
A continuacion, se explica los resultados encontrados por cada objetivo especifico:

Verificacion de los Objetivos:

18



Objetivo especifico N° 1: Situacion actual del comercio electronico en las

empresas importadoras:

Figura 1
Métodos utilizados por las empresas importadoras para ser visualizados por el

cliente final

:Realizan publicaciones en sus i S =

3 Realizamos visitas a los clientes
fedes gracon sn.alupgs, de ersonalmente, clientes
esta manera captan dientes P kAl 4 domicilios
finales y mayoristas. s & iz

Métodos que utilizan las e La captacion de empresarios
; es parte de 3
Mayormente se usa las redes empresas importadoras separe mayoristas les ayudan para ser

sociates como Facebook, r—'—'-""'_'_'_" peruanas para ser visualizados visualizados por al cliente final.
Instagram y Whatsapp, debido a por el cliente final.
que el usuario tiene mas

accesibilidad en su celular que en
una pagina web.

Utilizan google adwords para la
gestion y orientacion de I Repartimos volantes nos parece

campafias pubiicitarias en el una estrategia efectiva nos
buscador de google por medio damos a conocer.
de palabras claves,

Nota: Entrevista aplicada a gerentes de las empresas importadoras peruanas.

Para el desarrollo de mi primer objetivo se obtuvo como resultado de la
entrevista aplicada a cinco empresas con respecto a la pregunta uno, la cual es
sobre los métodos utilizados para ser visualizados por el cliente final, se obtuvieron
respuestas diferentes, dos de las cinco empresas importadoras sigue con los
métodos tradicionales que es llegar al cliente a través de mayoristas, repartir
volantes y visitas a los clientes personalmente con el objetivo de darse conocer en
el mercado. Dos empresas importadoras estan utilizando mayormente las redes
sociales como método principal de llegada al cliente. Una empresa utiliza la
herramienta de google adwords la cual sirve para poner anuncios en el buscador

de google asi poder tener mas visitantes a la pagina web. (ver figura 1)
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Figura 2
Garantias de disponibilidad del producto las 24 horas.

Se maneja un sistermna gue nos
arroja cuando el producto se
agota, cuando llega suceder eso
informameos en tiempo real a los
clientes.

Empleamos un stock de quiebre
cuando nos quedan §o0 8
producto hacemos un nuevo
pedido nuestro proveedor en
China para no quedar

Prs
o pare 22 desabastecidos y cumplir con
= nuestros clientes.
Garantia de la disponibilidad del
Comunicamos a nuesiros

producto las 24 horas del dia por
nente. de

parte de las empresas = parte de
importadoras peruanas. ‘\. <
esta manera nos svitamos

= problemas de
— Par, desasbatecimiento.
S
Hacemos la documentacion

necesaria, verificamos si € pago

=,
%
=
™

esta correcto y se transfiere al
area de almacén para que =f
producto sea embalado y

Tambien depende si el producto enviado. Gar_antizamos ia
que desea el cliente necesita de entrega maximo en 48 horas a
una instalacion. si fuera =i caso en nivel nacional .

i i; ia entrega

pr seg

a nivel local entre 24 3 48 horas si
s en caso a provincia maximo 4
dias.

Nota: Entrevista aplicada a gerentes de las empresas importadoras de la region de

Piura y Lima.

Respecto a las garantias de disponibilidad del producto las 24 horas por
parte de las empresas importadoras; las respuestas indicaron que estas empresas
son competentes para la implementacion de la estrategia dropshipping ya que
garantizan las entregas en maximo 48 horas, cuentan con un buen manejo de
stocks mediante sistemas y stocks de quiebre que advierten cuando los productos
se estédn escaseando, también mantienen una comunicacion contante con sus
clientes lo cual es bueno para actualizar el inventario, evitando caer en
desabastecimiento. Una de las empresas recomienda que para la estrategia
dropshipping se debe utilizar productos no requieran una instalacion previa. (Ver

figura 2).
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Figura 3
Beneficios de la estrategia dropshipping a las empresas importadoras.

Parece ser una nueva manera de
posicionarse en el mercado.
sobretodo que ahora todo es con

internet y celulares smartphone.
Nuestra empresa importadora
esta enfocada en llegar a
mayoristas pero en este caso
dropshipping conseguiriamos
: " o minoristas. Siempre y cuando los
P pouciosqe s verdan o
ﬂé: unidad sean productos grandes.
...... o ®
“4y, &
'?s% ,,;9&
. X Seria una muy buena estrategia
— — Beneﬁcro§ que podrian llegar a porque es un apoyo para
Permitiaria ofrecer mas lineas de | e: pane de 9bt€nef si la empresa o~ nosotros como salida para hacer
productos de nuestra empresa. | importadora toma el papel de crecer nuestras ventas,
ser proveedor en la estrategia trabajariamos exclusivamente
dropshipping. 2 2
- porque ofrecerias tecnologia a
@ " &
E Dg,r&d
<_Ayudas promocionar y expandir ; .
la empresa aumentando las ¥
VEGIaS Liegariamos a mas clientes ya que ~Aumentaria el volumen de
nos dedicamos a una cierta zona, ventas de Ia empresa.

nos beneficiaria llegando a mas
lug €50 seria

Nota: Entrevista aplicada a gerentes de las empresas importadoras de la regiéon de

Piura y Lima.

Respecto a los beneficios que puedan llegar si obtener participando como

dropshippers. Dieron respuestas similares resaltando que le permitiria aumentar

sus ventas en el canal minorista, ayudando a expandir sus empresas llegando a

nuevos clientes de diferentes lugares, visualizando esta estrategia como una nueva

manera de posicionarse en el mercado digital. Las empresas dan énfasis que el

dropshipping les va permitir ofrecer mas lineas de productos al cliente final

reduciéndole los costos de marketing ya que el vendedor se encargaria de ello. (Ver

figura 3).
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Figura 4

Medios y canales de distribucion que utilizan las empresas importadoras para
la comercializacion

Medios y canales de distribucion
que usualmente utilizan ias
empresas importadoras para la
comercializar sus productos.

La distribucion a nivel local se
cuenta con transporte privado
los cuales son les encargados de
entregar al cliente final.

Centralizamos todo en el
almacén de acopio en la victoria
para luego ser distribuidos a los
destinos finales.

A nivel local (lima) contamos con
movilidad propia, pero lo gue es
envios de productos a Piura s
contrata a terceros.

Hacemos envios a nivel nacional
y cuando se trata a nivel local
(lima) fos clientes vienen a
recoger sus productos aqui en
almaceén.

se distribuye en 2 canales. Se
llevan los equipos a domicilio por
nuestro servicio técnico y el otro
que manejamos en stock en la
tienda fisica.

Nota: Entrevista aplicada a gerentes de las empresas importadoras de la region de

Piura y Lima.

Con respecto a los medios y canales de distribucidon que utilizan para la

comercializacién de sus productos. Detallaron que realizan envios a nivel local y

nacional a minoristas y mayoristas, en el caso de que sea distribucion local cuatro

de las cinco empresas cuentan con movilidad propia los cuales se encargan de

llevar el producto al cliente final, en lo que se refiere a envios a nivel nacional las

empresas importadoras contratan a terceros para que se encargue de la tarea de

envio, también cuentan con tiendas fisicas que estan a disponibilidad del cliente.

Una de las empresas cuanta con almacén de acopio de productos para luego

distribuirlos a provincias. (Ver figura 4).
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Figura 5
Alianzas estrategias con empresas de transporte para los envios.

OAlianzas estrategicas con
empresas de transporte de
encomiendas para €l envio de los
pedidos.

Nota: Entrevista aplicada a gerentes de las empresas importadoras de la regiéon de

Piura 'y Lima.

Se obtuvieron respuestas similares indicando que tienen alianzas
establecidas con empresas Shalom, cavassa, marvisur. Resaltando que son
empresas responsables ya que cumplen con el tiempo establecido y los productos
llegan en perfectas condiciones, lo cual es importante para la satisfaccion del
cliente. Las empresas importadoras cuentan con tratos establecidos que les ayuda
a reducir las tarifas de envios siempre y cuando los envios sean frecuentes. (ver

figurab)
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Figura 6
Tiempo de envio

Antes de la pandemia el envio
para Pjura demoraba 2 dias pero
ahora dedido a la conyuntura
demora 4 0 5 dias.

|} L}
<_-El tiempo y la seguridad por ello
el convenio con marvisur ya que

Tratamos que el producto llegue

ap aued 2

lo mas rapido posible maximo en . nos garantiza que el producto "
48 horas, realizamos un correcto . s pRNE ae llegara en optimas condiciones.
embaiaje para que €l producto ° Parte g / o o

llegue en perfectas condiciones, | El tiempo de envio como un

factor importante de
diferenciacion.

3 N
3‘@ O@

2 %

El tiempo de envio puede ser
inmediata ya que se cuenta con
productos en stock,en cuando se
refiere a pedido el tiempo es mas
largo .

«._Es un factor importante, una vez
que se recibe un pedido y el
producto esta en lima hacemos
que lo traigan inmediatamente,
el objetivo primordial es que el

cliente satisfecho.

Nota: Entrevista aplicada a gerentes de las empresas importadoras de la region de
Piuray Lima.

Las empresas importadoras dieron respuestas similares, mencionando que
el tiempo de envio juega un rol importante en la diferenciacion y satisfaccion del
cliente. Explicaron que debido a la pandemia del COVID 19 los tiempos de envios,
son mas largos a causa de envios masivos de mercancias. El tiempo y la seguridad
son puntos importantes para que el tiempo de envio sea correcto, por ellos las
empresas importadoras garantizan que el producto que es correctamente embalado
llegara a manos del cliente final en perfectas condiciones. Cuatro de las cinco

empresas importadoras aseguran tranquilamente realizar el envio en maximo 48
horas. (Ver figura 6)
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Figura 7
Situacion actual de las empresas importadoras respecto al marketing digital.

Situacion actual de la empresa
importadora respecto al manejo
de redes, pagina web y
marketing digital.

<>
_Si contamos con un area de E __~Lo que es marketing se trabaja
marketing digital. Contamos un e |5 con una empresa de lima. Pero
equipo de community managers. E | ©® aqui la empresa no cuenta con
= un area.
3 B
_°La empresa cuenta con el area de mg
sistemas y cada tiempo estan 2| Le l _~No tenemos una pagina web.,
revisando que este actualizado o
nuestra paginas. @
<_~No contamos con una area
especializada, se realiza o—

empiricamente.

Nota: Entrevista aplicada a gerentes de las empresas importadoras de la region de
Piura y Lima.

Entre las respuestas sobre la situacion actual de las empresas importadoras
respecto al manejo de redes sociales, pagina web, y marketing digital. Se obtuvo
que estas empresas tienen aun mucho por mejorar en este aspecto, ya que tres de
las cinco empresas no cuentan con un area especializada en estos temas, debido
al desconocimiento del potencial del marketing digital, una de las cinco empresas
entrevistadas contrata a terceros para realizar esta tarea, mientras que dos
empresas si cuentan con areas de sistemas que ayudan a mantener sus
plataformas virtuales actualizadas. (Ver figura 7)
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Figura 8

Marketplace utilizadas por las empresas importadoras

Solo utilizamos la plataforma de
Facebook, no reduce costos y
mas facil de manejar.

Solo usamos Facebook nuestro
publico generalmente son
46

&5 parte de

I Facebook marketplace,

parte d

€s parte ge

Plataformas o marketplace que
utilizan las empresas
importadoras para vender sus
productos.

u

w
t
"
a

A través de |a pagina de Cold
import SA, utilizamos whastsapp,
pero mayormente lo hacemos en
nuestra tienda fisica.

Canalizamos las ventas creando
grupos de whastapp y telegram
mostrando los nuevo de nuestro
catalogo de productos.

Nota: Entrevista aplicada a gerentes de las empresas importadoras de la region de

Piura'y Lima.

Respecto a las marketplace que utilizan los importadores peruanos para

comercializar sus productos. Detallaron que usualmente sus clientes son jovenes

por lo que la marketplace mas utilizada es Facebook marketplace, porque es facil

de manejar y reduce costos. Una de las empresas indico que vendia en la

marketplace de shopify pero les cobraba una comision asi no realice ventas. Cinco

de las empresas entrevistadas no venden sus productos en marketplace

reconocidas excepto la de Facebook. (Ver figura 8)
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Figura 9
Modalidades de negocios que utilizan las empresas importadoras

< >Modalidades de negocio que
estan utilizando las empresas

importadoras.
<_-Trabajamos de empresa a <_-Solo trabajamos en la modalidad
empresa, emitimos facturas ya B28 porque generalmente ya no
que nuestros dientes son A es tiempo de antes ahora hay que
formales. 5 ir a buscar al cliente.
o
(=3

<_’La modalidad B2C porque nos
conlleva a tener mas control en
observar lo que se esta
vendiendo y lo que no.

< ~la modalidad B2C permite estar
en contacto directo con los
clientes.

es pqrte de

< Trabajamos la modalidad b2b y
b2c porque contamos con
clientes industriales y también |g—
consumidores. Tratamos de
englobar todo.

Nota: Entrevista aplicada a gerentes de las empresas importadoras de la region de
Piuray Lima.

En la estrategia dropshipping, este punto es importante saber en que
modalidad esta trabajando las empresas importadoras, dos de las empresa
respondieron que trabaja con dos modalidades B2C, B2B ya que tratan de captar
la mayor cantidad de clientes posibles y englobar todo tipo de clientes ya sean
industriales o consumidores, mientras que las otras tres especifican y trabajan con
la modalidad b2c porque tienen mayor control respecto a los productos que mas se
estan vendiendo, en mayoria es para minoristas enfocando sus productos a clientes

finales. (Ver figura 9)
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Figura 10

Métodos y pasarelas de pago utilizados por las empresas importadoras.

Clientes antiguos se le hace un
crédito y clientes nuevos al
contado. mediantes
transferencia bancarias.

@3 parte de

métodos bancarizados
trabajamos con 3 bancos.

€5 parte de
———o

Método y pasarelas de pago que
utilizan las empresas
importadoras,

|

parte de

transferencia bancaria,
aplicaciones como yape y pagos
en efectivo

es parte de I Pago en efectivo, debito, crédito

y transferencia bancaria.

Nota: Entrevista aplicada a gerentes de las empresas importadoras de la region de

Piura y Lima.

Se obtuvieron respuestas similares en todas las empresas entrevistadas

informando que usualmente trabajan con transferencias bancarias de 3 bancos
BCP, INTERBANK, BBVA y el uso de aplicaciones méviles como YAPE O PLIN.
Una de las empresas detallo que para clientes antiguos le otorgan créditos para

qgue fluyera de mejor manera el trabajo conjunto. Las cinco empresas no cuentan

con pasarelas de pago en sus paginas web. Por lo que hay mejorar en ese aspecto.

(Ver figura 10)
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Objetivo especifico N°2: Las estrategias adecuadas para el desarrollo del

dropshipping en el comercio electronico para los importadores de Pera.

Figura 11
Actuacion de los actores intervinientes en la estrategia dropshipping

| esparte de | < »Actuacion de los actores o5 parte de entregamos productos a clientes
P intervientes en la estrategia finales de diferentes tiendas
dropshipping. virtuales del Pert,
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°

v
t
"
a
w
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Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Respecto a la actuacion de sus empresas basadas en el dropshipping. Los
especialistas que realizan el papel de vendedores indicaron que le transfieren el
pedido a sus proveedores para que se encarguen del envio de sus productos,
mencionan que para desarrollar el dropshipping es importante contar con una tienda
virtual o una pagina para llegar a sus clientes, expresando los beneficios que se
obtiene contar con una plataforma web porque puedes brindar a los clientes una
diversidad de productos. Se entrevistd también a un especialista que toma el papel
de proveedor detallo que realiza envio de productos a clientes de diferentes

vendedores dropshipping del Pera. (Ver figura 11)
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Figura 12
Métodos de promocién que utilizan los especialistas dropshipping para llegar al
cliente final.

<_>Métodos de promocion que
: utilizan los especialistas para
llegar al cliente final. |

Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Respecto a los métodos de promocion utilizados por los especialistas
dropshipping para llegar cliente final. Se obtuvieron respuestas enriqguecedoras
para mi trabajo de investigacion, los tres especialistas tanto como los vendedores y
proveedores utilizan las redes sociales significativamente, destacan que el método
de promocion del influencer marketing asiste considerablemente a ser notar la
marca de la empresa, pero recomiendan que el influencer se acerque mas al nicho
de mercado que quieres lograr captar. La publicidad que se realice por redes tiene
gue ser constante y bien segmentado en el rango de edad e intereses para la
captacion de clientes potenciales, recomendando que el pago de publicidad por
Facebook sea hasta siete dias ya que es la cantidad minima de dias para que tu
anuncio sea altamente eficiente. (Ver figura 12)
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Figura 13
Entregas rapidas y disponibilidad del producto las 24 horas.

< Para lima hacemos la entrega en
menos de 24 horas pero si es a
nivel nacional es de 2 a 3 dias.

%
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<>Gamn1ia de la rapida entrega v
disponibilidad del producto las
24 horas del dia.

& &

&

. Siempre actualizamos la
cantidad de productos que
tenemos disponibles y nos
comunicamos con los clientes
para que eviten problemas de
desabastecimiento.

Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Los especialistas explican como garantizan a sus clientes entregas rapidas
y sobre la disponibilidad del producto las 24 horas del dia. El especialista proveedor
menciona que cuenta con procesos logisticos ya establecidos realizando entregas
locales en menos de las 24 horas y lo que es entregas a nivel nacional en un rango
de 2 a 3 dias. Respecto a la disponibilidad del producto menciono que actualiza el
inventario frecuentemente y comunica en tiempo real a sus clientes para evitar
problemas de desabastecimiento. Los especialistas vendedores crean confianza al
cliente incentivandolo con frases llamativas “si no recibe su producto en 48 horas
es gratis”. Los vendedores antes de escoger al proveedor realizan pedidos de
muestras para darse cuenta de cuan rapido es la entrega y en qué condiciones llega
su pedido, asi logran tener proveedores de calidad y responsables. (Ver figura 3)
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Figura 14
Benéficos de la estrategia dropshipping.

<_>Beneficios gue se obtiene en el
desarrollo de la estrategia
dropshipping.

& parte de

Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Respecto a los beneficios, los especialistas vendedores mencionan que
gracias a la estrategia dropshipping se concentran mas las ventas, marketing y
facturaciones del negocio, debido a que esta estrategia les reduce actividades como
el tema logistico y almacenamiento de inventario, beneficia a emprendedores
porque no requiere de un gran capital para empezar. Por otro lado el especialista
proveedor menciona que gracias al dropshipping incrementa sus ventas de manera
eficiente. Resaltando que siempre establece un precio minimo del producto para

evitar posibles conflictos de precios con los vendedores dropshipping. (Ver figura
14)
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Figura 15
Medios de distribucion para la comercializacion.
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Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Se obtuvieron respuestas similares, indicaron que para la distribucion local
se realiza de manera directa, contando con movilidad propia y personal de delivery
definiendo que la entrega sea inmediata. Por otro lado, la distribucion a nivel
nacional se contrata agencias de envios sobretodo confiables. El especialista
proveedor menciono que realiza la distribucion larga necesitando un intermediario

para el producto llegue a manos del cliente final. (Ver figura 15)
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Figura 16
Agencias de envios.

: - - rte de
< »Agencias de envios mas E= R

utilizados por los especialistas

=1 l‘::'.i';-,e

¢ ‘Tenemaos acuerdos con diferentes
agencias con Shalom, marvisur.

Contamos con créditos, por lo que
hacemos envios diarios.

Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Con respecto a las agencias de envios utilizados por los especialistas
dropshipping. Los vendedores especialistas coinciden en sus respuestas,
mencionando que trabajan conjuntamente con la agencia Olva Courier.
Recomienda este Courier porque son altamente eficientes y responsables ya que
cumplen con el tiempo establecido, sobre todo si el negocio es al por menor. Por
parte del especialista proveedor detallo que si se logra un contrato con las agencias
Shalom o marvisur. Te otorgan créditos si los envios son periédicamente, pero
especifican que para trabajar con estas Ultimas agencias los productos a
comercializar deberian ser grandes y pesados. (Ver figura 16).
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Figura 17
Reduccién del tiempo envio en el dropshipping.

<>Fleducﬂ‘un del tiempo de envid
en el dropshipping.

.

a3 parte de

Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Expandiendo el punto de la reduccién del tiempo de envio, los especialistas
vendedores dropshipping actualizan constantemente su tienda virtual y plataforma
web para obtener un buen flujo de productos con el fin de evitarse problemas con
los clientes, de esta manera agilizan la compra del cliente. Especifican que el tiempo
de entrega y la respuesta al cliente es primordial en mundo del comercio
electrénico. Por parte del especialista proveedor realiza disefio de rutas que ayudan
a acelerar los procesos logisticos y la optimizacion de tiempos. (Ver figura 17).
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Figura 18
Manejo de redes y pagina web en la estrategia dropshipping.

QMm:io de redes y pagina web
en el desarrollo de la estrategia
dropshipping.

Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Respecto al manejo de redes y paginas web. Los especialistas indicaron que
la red social Facebook posibilita a fidelizar clientes, ayudando a crecer la marca y
reputacion de las empresas. Recalcan que el mundo del comercio electrénico tener
una plataforma web es primordial ya que es una herramienta de gestién y
administracion del negocio, resaltando que tener una plataforma adecuada
garantiza procesos de ventas aceleradas y faciles de utilizar para el cliente final.
(Ver figura 18)
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Figura 19
Las markeplace en la comercializacion de productos basado en el
dropshipping.
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Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Los especialistas vendedores dropshipping mencionaron que las
marketplace les ayuda a dar a conocer sus productos en venta, dos de los
especialistas sus respuestas coincidieron sobre mercado libre explicando sobre su
comision de venta del 11% y que el envio del producto lo decides ti ya que puede
ser personalmente, delivery motorizado, correo postal. El especialista proveedor
utilizaba la plataforma olx por la facilidad de que no te cobra comisién por venta. La
marketplace de Facebook también es la mas utilizada por los especialistas. (Ver
figura 19).
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Figura 20
Metodologias utilizadas para el desarrollo dropshipping.

< >Métodologias que se utilizan
para el desarrollo del modelo
dropshipping.

< Recibimos la orden de compra
que nos transfiere el vendedor,
confirmamos que el pago este
realizado, embalamos el
producto y precedemos a

enviarlo.

Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Los especialistas mencionan las metodologias que realizan, los vendedores
tienen contratos con sus proveedores transfiriéndole la distribucion fisica y directa
al cliente final. Dos de los vendedores dropshipping mencionaron que mayormente
tratan de trabajar con importadores peruanos porque el tiempo y costo de envio es
menor, otorgandoles diferenciacion a los clientes. Ya que si trabaja con un
proveedor dropshipping en china el costo de envié es muy elevado y ademas el
tiempo de envio es largo. Por otro lado, el especialista proveedor explica su
metodologia que es recibir la orden de compra que se la envia el vendedor, confirma
el pago, procede a embalar el producto, para luego enviarlo con sticker de la tienda
virtual del vendedor. (Ver figura 20).
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Figura 21
Métodos y pasarelas de pago utilizados por especialistas dropshipping

<>Métudu-s y pasarelas de pago
que utiliza para la venta de sus

productos.

€5 parte de

Nota: Entrevista aplicada a especialistas dropshipping.

Se obtuvieron respuestas similares en la pregunta sobre los métodos y
pasarelas de pago que utlizan para la comercializaciébn de sus productos,
respondieron que trabajan con transferencias bancarias porque son depdsitos
automaticos y los pagos son a tiempo. Unos de los vendedores dropshipping
menciono que los pagos electronicos en la plataforma web otorgan seguridad y

confianza al cliente. (Ver figura 21)
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La discusion de los resultados que se obtuvo del andlisis del estudio titulado
“Estrategia dropshipping en el comercio electronico para importadoras peruanas,
2021”. Se llevo a cabo en base a los dos objetivos especificos, dicha informacion
se contrasta con los antecedentes y el marco tedrico en relaciébn al comercio

electronico y la estrategia dropshipping.

Teniendo como primer objetivo especifico analisis de la situacion actual del
ecommerce de las importadoras peruanas, se pudo encontrar que si en verdad no
se desarrolla de manera efectiva el comercio electronico es por eso que no fueron
exitosos en esta industria. Al procesar la informacién recopilada por la entrevista
estructurada a 5 empresas importadoras medianas ubicadas en el departamento
de Piura y Lima. Arrojo que es necesario tener en cuenta los aspectos logisticos
dependiendo la posicién en la que se encuentre la empresa ya sea proveedor
dropshipper o vendedor. Estos resultados son corroborados por Sanchez (2018) en
su trabajo de investigacion titulado. “Dropshipping en el comercio electronico: el
caso espafol”. Porque el comercio electrénico en dicho mercado se calific6 como
incipiente, ya que solamente utilizan la estrategia dropshipping empresas grandes,
siendo participes de este sistema solo microempresas y poco profesionales. Asi
como también Jing y Lewis (2011) en su trabajo de investigacion titulado “Stockouts
in Online Retailing”, elaboraron un estudio donde ponen a prueba a una empresa
con 13 meses de trabajo utilizando el dropshipping. Se encontrd que un aproximado
de 25,4% del total de pedidos en linea, no se cumplieron debido a la falta de
existencias por parte del proveedor. Aqui se obtuvo como resultado que las
importadoras peruanas establecen un sistema para controlar y ser mas eficientes
en el inventario contando buen manejo de stocks de quiebre, la comunicacion
constante con los vendedores minorista evitara problemas respecto a la colocacion
de productos que no estén disponibles, por lo tanto, se va obtener una rotacién de
existencias que permitiria una mejor distribucién y lo importante que se evitaria caer
en desabastecimiento. La disponibilidad del producto es muy importante ya que las
operaciones tienen que ser coordinadas para poder realizar una entrega a tiempo,

al cliente correcto.
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Se realizé entrevistas a 3 especialistas dropshipping con experiencia esto
permite determinar las estrategias adecuadas para el desarrollo del dropshipping
en el comercio electronico para los importadores de Peru y asi poder lograr una
investigacion mas profunda. Goérecka (2020) en su tesis titulada “Los factores que
influyen en el crecimiento de los pedidos de dropshipping durante la pandemia de
COVID-19” se obtuvo como resultado que para determinar la estrategia
dropshipping se tiene que tener en cuenta los factores de métodos de pago, el
marketing, proveedores. Los antecedentes citados anteriormente se afirma que La
estrategia dropshipping es muy importante no solo para empresas grandes sino
para micros y medianas empresas, ya que contando con un proceso y correcta
utilizaciéon de los métodos puedes lograr mejores resultados en el comercio
electronico desarrollando dicha estrategia. La idea central es determinar la
estrategia dropshipping con los procedimientos necesarios para su desarrollo.

Finalmente se obtiene una apreciacién positiva por parte los importadores
peruanos hacia el dropshipping pero aun no lo han logrado muchos por falta de
informacion. Informar y proponer esta estrategia para tener un negocio de calidad

con una inversién muy baja es lo que se busca en este proyecto de tesis.
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V. CONCLUSIONES

De acuerdo al tema de investigacion planteado en esta tesis “estrategia
dropshipping en el comercio electrénico para las importadoras peruanas, 2021”. Las
conclusiones que se obtuvieron de acuerdo a cada objetivo especifico y los
resultados obtenidos de cada uno. Se detalla lo siguiente:

1. Se concluye que la situaciéon actual del comercio electronico de las empresas
importadoras peruanas es todavia incipiente en las gestiones para ser
reconocidos por el cliente, aspectos logisticos y uso de los recursos digitales.
Respecto a los métodos de llegada al cliente los importadores realizan los
meétodos tradicionales como campafas de volantes, tiendas fisicas, visitas
personales. Respecto a los aspectos logisticos las importadoras si cuentan
con una infraestructura logistica en lo que son las compras, servicio al
cliente, gestion de inventarios, transporte y almacenamiento. En relacion a
los recursos digitales las importadoras deben enfocarse en la venta y
distribucion de sus productos a través de los medios electrénicos, en las
redes sociales, plataformas virtuales y paginas web. Estos son puntos
viables para el desarrollo del dropshipping con los importadores. Mediante
las entrevistas se logrd percibir una predisposicion por parte de ellos en
operar bajo esta estrategia dropshipping. Expresando que estas son las
nuevas tendencias del comercio que se realizan por medios digitales.

2. Se concluye que las estrategias para desarrollar la estrategia dropshipping
con los importadores son las siguientes. Primero tener claro lo que vas a
vender productos generales o solo un producto, encontrar proveedores de
confianza aplicando pedidos de muestra y respaldados en no registrar
arbitrajes en las camaras de comercio, definir precios y margenes de
ganancia entre 15% y 25% con los minoristas para evitar posibles conflictos,
pedir garantias en la disponibilidad del producto y rapida entrega de pedidos
a los proveedores. Respecto al vendedor dropshipping debe contar una
plataforma web dindmica ya que otorga facilidad en afadir y modificar
contenido permitiendo una interaccion con el cliente, estas son técnicas para

concretar ventas y potenciar el comercio digital dropshipping.
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VI. RECOMENDACIONES

Recomendacion para las importadoras peruanas si quieren actuar como
proveedores en la estrategia dropshipping, es necesario quedar en un acuerdo
previo en las responsabilidades y costos para poder trabajar conjuntamente con el
minorista, acordar las tarifas de transporte, el tiempo de las entregas y
disponibilidad del producto para desarrollar una correcta gestion. Trabajar con el
sistema PEPS para el control del inventario y actualizacion de los stocks de tal
manera que se reducen los riesgos de desabastecimiento por parte del minorista,
para un correcto manejo de la pagina web se recomienda la herramienta google

analytics.

Para realizar un buen desarrollo de la estrategia dropshipping en estos
tiempos de covid 19. La recomendacién dirigida a los gerentes de las empresas, es
en la toma de decisiones a nivel nacional e internacional ya sea en la cantidad de
proveedores, métodos de pago de los clientes utilizando a la empresa tecnoldgica
financiera PayU, ya que estos puntos son claves para el crecimiento del
dropshipping en el comercio electronico. En los métodos y pasarelas de pagos la
se recomienda también utilizar PayPal porque es confiable y tiene un alcance a
nivel mundial, recientemente esta disponible en Perl para recibir pagos permitiendo

buen manejo de las ganancias.
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Anexo 6. Matriz de operacionalizaciéon de la variable.

Titulo: “Estrategia dropshipping en el comercio electrénico para las importadoras peruanas, 2021”

Problemas

Obijetivos

Variables Categorias

Problema General

¢, Cual es la estrategia “dropshipping” en el
comercio electrénico para la empresa
importadores peruanos, 2021?

Problemas especificos

1. ¢Cudl es la situacion actual del
comercio electrénico en las empresas
importadoras peruanas?

2. ¢Cudles son las estrategias
adecuadas para que un empresario
desarrolle la estrategia dropshipping
con los importadores peruanos?

Objetivo General

Determinar la estrategia dropshipping en
el comercio electrénico para las empresas
importadoras peruanas, 2021.

Objetivos Especificos

1. Analizar la situaciéon actual del
comercio electrébnico en las
empresas importadoras.

2. Determinar las estrategias
adecuadas para el desarrollo del
dropshipping con los
importadores peruanos.

Actores que intervienen en
el modelo dropshipping

Estrategia dropshipping
Aspectos logisticos

Comercio electrénico
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An

exo 7. Validaciones de Instrumento

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide las estrategia dropshipping en el comercio
electronico para las empresas importadoras peruanas, 2021,

N® CATEGORIAS / items Pertinencia |Relevancia Claridad” Sugerencias
CATEGORIA 1: Actores intervinientes NN E
] al o s| o »
1 & Cuales son los metodos que utiliza la empress para servisualzados porel Ed
cliente final?
2 & Como garantiza que el producto va estar disponible las 24 horas del dia? x
& Que benefigios creeusiedque pueda llegar s obtener sila empress toms el Ed
papel de ser proveedor en el modelo dropshipping?
CATEGORIA 2: LOGISTICA
4 & Cuales el medio de distribucion que usualmente utiliza para la comencializacion x
de sus productos?
5 :De que maners forma slianzes conempresas detransporte de encomiendas Ed
para &l envid de los padidos?
6 ;Desde su punto de vista cree usted que el tiempo de envio es un factor ES
importante de diferenciacidn?
N® CATEGORIAS [items Sugerencias
CATEGORIA 3: COMERCIO ELECTRONICO
T cCusles ez la stuacion actusl de su empresa respecto al manejo de redes, x
pagina web y marketing digital?
g & Que platsforms s o mgrkeinlece utiiza ls empress paravender sus productos? Ed
iPomue?
a & Cuales la modalided de negocio que esta utilizando la empresa actuaimente? X
10 cQue metodo y pasarela de pago utiiza su empresa? Ed
Entrevista dirigida a expertos dropshipping
N® CATEGORIAS | items Pertinencia’ |Relevancia Claridad Sugerencias
CATEGORIA 1: Actores intervinientes wlelajulwle]ajufwpolage
o A o a o a
1 iComo actua su empresa en la estrategia dropshipping? x
2 + Cuales sonlos métodos de promocion que utiliza usted para legar al cliente X
final?
3 ¢ Como garantiza la rapida entrega y la disponibilidad del producto las 24 horas ES
del dig?
4 :Cuales sonlos beneficios que obtiene suempresa en desarrollo dela estrategia X
P
[, (Ctrl) - EGORIA Z: LOGISTICA
[ ¢ Cual es el medio de distribucion que usualmente utiliza para comercializar sus X
productos?
[ ¢ Cudles 50N 1as agencias de envios que mas utiliza? ;Porque? X
T ¢Como se puede reducir el tiempo de envio en el dropshipping? ES
N® CATEGORIAS [ items Sugerencias
CATEGORIA 3: COMERCIO ELECTRONICO
8 iComo influye el manejo de redes v la pagina web en el desarrollo de la X
estrategia dropshipping?
9 iComo funcionan las marketplace en la comercializacion de los productos ES
basédndose en el dropshipping?
10 ¢ Cual es la metodologia que utiliza para el desamolo del modelodropshipping? X
11 i Cuales sonlos métodos y pasarelas depago que uliliza para venta venta de X
productos?
Observaciones:
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador Dr. / Mg: Blanca Carolina Quiroga Rios DNI: 02783090

Especialidad del validador: Negocios Intemacionales

(
< x
1Pertinencia: Elitem comesponde al concepto tednco formulado. )%
2Relevancia: El itemes apropado para repesentaral components o VI
dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es k
conCis0, £Xacio yarecio MBA. Rogger Orlando Morén Santamaria
Firma del Experto Informante. Docente de la Universidad Cesar Vallejo
Nota: Suficienca, se dice suficencia cuando los items planteados DNI: 44546517
son suficientes para medr la dimension Especialidad CLAD - 23303
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide las estrategia dropshipping en el comercio
electronico para las empresas importadoras peruanas, 2021.

N® CATEGORIAS | items Pertinencia’ |Relevancia Claridad Sugerencias
CATEGORIA 1: Actores intervimientes Mofopajwfsiolal i W D]al] e
o A o A o A
1 ¢, Cuales sonlos metodos que uliliza la empresa para ser visualizados por el X
cliente final?
2 :Como garantiza que el producto va estar disponible las 24 horas del dia? X
3 ¢ Quebeneficios cree usted que pueda llegar a obtener si la empresatoma el X
papel de ser proveedor en el modelo dropshipring?
CATEGORIA 2: LOGISTICA
4 ¢ Cual es el medio de distribucion que usualmente utiliza para la comercializacion 3
de sus productas?
5 ¢;Dequemanera forma alianzas con empresas detransporte de encomiendas X
para &l envid de los pedidos?
6 ;Desde su punto de vista cree usted que el iempo de envio es un factor X
importante de diferenciacion?
N® CATEGORIAS /items Sugerencias
CATEGORIA 3: COMERCIO ELECTRONICO
7 ¢ Cuales es la situacion actual de su empresa respecto al manegjo de redes, 3
pagina weby marketing digital?
] & Queplataformas o marketplace utiliza la empresa paravender sus productos? 3
& Parque?
9 ¢ Cual es la modalidad de negocio que esta utilizando la empresa actualmente? X
10 ¢ Que metodo y pasarela de pago utiliza su empresa? X
Entrevista dirigida a expertos dropshipping
N® CATEGORIAS | items Pertinencia’ |Relevancia Claridad Sugerencias
CATEGORIA 1: Actores intervinientes wlopafefwlofal M wlolalu
o A o a o A
1 ¢Como actuan su empresa en la estrategia dropshipping? *
2 ¢ Cuales sonlos métodos de promocion que uliliza usted para lTegar al cliente x
final? X
3 ¢ Como garantiza la rapida entrega v la disponibilidad del producto las 24 horas x
del dia?
4 ¢ Cuales sonlos beneficios que obtiene su empresa en desarrollo de la estrategia *
oping?
CATEGORIA Z: LOGISTICA
5 ¢ Cual es el medio de distribucion que usualmente utiliza para comercializar sus x
productos?
[ ¢Cuales son las agencias de envios que mas utiliza? ;Porque? X
T ¢éComo 5& puede reducir el tiempo de envio en el dropshipping? *
N® CATEGORIAS /items Sugerencias
CATEGORIA 3: COMERCIO ELECTRONICO
] iComo influye el manejo de redes y la pagina web en el desarrollo de la x
estrategia dropshipping?
9 iComo funcionan las marketplace en la comercializacion de los productos x
basandose en el dropshipping?
10 ¢ Cuales la metodologia que uliliza para el desamollo del modelo dropshipping? x
11 ¢ Cuales sonlos metodos y pasarelas de pago que utiliza para venta venta de x
productos?
[Dbservaciones:
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador Dr. / Mg: Macha Huaman Roberto DNI: 07500952

Especialidad del validador: Comercio Intemacional y Aduanas

1Pertinencia: Elitem comesponde al concepio tednco formulado

2Relevancia: E

mes apropado para repesentaral componente o

dimension especifica del constructo e
3Claridad: Se entiende sin dficultad aiguna el enunciado del item, es

conciso, exacto ydirecto

Nota: Suficienca, se dice suficencia cuando los iter
son suficientes para medirla dimension

Firma del Experto Informante.

Especialidad

MBA. Rogger Orlando Mordn Santamaria
Docente de la Universidad Cesar Vallejo
DNI: 44546517
CLAD - 23303
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide las estrategia dropshipping en el comercio

electronico para las empresas importadoras peruanas, 2021.

pdgina web y marketing digital?

N® CATEGORIAS / items Sugerencias
CATEGORIA 1: Actores intervinientes e .
1 2 Cudles sonlos metodos que utiliza la empresa para ser visualizados por el
cliente final?
2 ¢ Como garantiza que el producto va estar disponible las 24 horas del dia?
3 & Que beneficios cree usted que pueda llegar a obtener si la empresa toma el
papel de ser proveedor en el modelo dropshipping?
CATEGORIA 2: LOGISTICA
4 ¢ Cual es el medio de distribucion que usualmente utiliza para la comercializacion
de sus productos?
5 ;Dequémanera forma alianzas con empresas de transporte de encomiendas
para &l envid de los pedidos?
6 iDesde su punto de vista cree usted que el tiempo de envio es un factor
importante de diferenciacion?
N® CATEGORIAS [ items Sugerencias
CATEGORIA 3: COMERCIO ELECTRONICO
7 & Cuales es la situacion actual de su empresa respecto al manejo de redes,

[:] ¢ Que plataformas o marketplace utiliza la empresa para vender sus productos?
¢ Porque?
9 ¢ Cual es lamodalidad de negocio que esta utilizando la empresa actualmente?

10 & Que metodo y pasarela de pago utiliza su empresa?

ENITeVISTa dIrigiaa a eXpertos aropsnippmng

N® CATEGORIAS [ items

Sugerencias

CATEGORIA 1: Actores intervinientes

1 & Como actua su empresa en la estrategia dropshipping?
2 ¢ Cuales sonlos métodos de promocion que utiliza usted para llegar al cliente
final?
3 ¢ Como garantiza la rapida entrega v la disponibilidad del producto las 24 horas
del dia?
4 ¢ Cuales sonlos bensficios que obtiene suempresa en desarrollo de la estrategia

dropshipping?

CATEGORIA 2: LOGISTICA

estrategia dropshipping?

5 ¢ Cual es el medio de distribucion que usualmente utiliza para comercializar sus
productos?
6 2 Cudles son las agencias de envios que mas uliliza? ;Porque?
T ¢ Como se puede reducir el tiempo de envio en &l dropshipping?
N® CATEGORIAS | items Sugerencias
CATEGORIA 3: COMERCIO ELECTRONICO
] éComo influye el manejo de redes y la pagina web en el desarrolle de la

E] &Como funcionan las marketplace en la comercializacion de los productos
basandose en el dropshipping?

10 & Cual es lamgtodologia que utiliza para el desamollo del modelo dropshipping?

11 ¢ Cudles sonlos metodos y pasarelas de pago que uliliza para venta venta de
productos?

Apellidos y nombres del juez validador Mg: Yadit Rocca Carvajal

Especialidad del validador: Negocios Intemacionales

Pertinencia: Eli
2Relevancia: El itemes apropado para repesentaral componente o
dimension especifica del constructo 3
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto ydirecto Firma del Experto Informante.

Nota: Suficienca, se dice suficencia cuando los items planteados
son suficientes para medrla dimension

mcomesponde alconcepto tednco formulade. 00000 ------

MBA. Rogger Orlando Morén Santamaria
Docente de la Universidad Cesar Vallejo
DNI: 44546517
CLAD - 23303
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Anexo 8. Entrevistas
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Preguntas

Jorge Acosta Abad
Cold Import Sa

Luis Izquierdo Hurtado
Dahua Technology

Alex Villegas Cahuana
Graneros Del Sur

Omar Hernandez
Importza Peru

Gomez Argote

V.G.A Impor Y
Export

1.- ¢ Cuéles son los
métodos que utiliza la
empresa para ser
visualizados por el
cliente final?

2.- ¢COmo garantiza
que el producto va
estar disponible las 24

horas del dia?

Hacemos visitas a
los clientes
personalmente,
clientes industriales
y a domicilios,
también
entregamos
volantes pero
ahora contamos
con una pagina
web.

Nuestra empresa
en caso local
hacemos la entrega
inmediata en
menos de 24 horas
y Si es a provincias
max 3 dias.
Hacemos la
documentacion
necesaria
verificamos si el
pago esta correcto
y pasamos el area
de almacén para
gue el producto sea
embalado y
enviado.

En lo que es llegada al
cliente final utilizamos
lo que son redes
Facebook, instagram y
google adwords. Pero
todavia el piurano es
muy metddico no esté
inmerso en el mundo
digital. Y también
trabajamos con
mayoristas que llegan
al cliente final.

Esto depende si el
producto que desea el
cliente necesita de una

instalacion previa

nuestra empresa en
promedio garantiza la
entrega a nivel local
entre 24 a 48 horas si
€S en caso a provincia
méximo 4 dias.

Antes trabajamos con
pagina web pero debido
a la conyuntura, mas
trabajamos en lo que es
Facebook, instagram y
whatsapp mas
accesibilidad el usuario
tiene su celular que en
una pagina web.

Nosotros manejamos un
stock de quiebre cuando
nos quedan 6 0 8
producto hacemos un
nuevo pedido nuestro
proveedor en China para
no quedar
desabastecidos y cumplir
con nuestros clientes.

Utilizamos las
redes sociales
con publicidad,
publicaciones
en grupos, de
esta manera
captamos
clientes finales y
mayoristas.

Manejamos un
sistema entonces
cuando el
producto se agota
informamos en
tiempo real a los
clientes.

Repartimos volantes
nos parece una
estrategia efectiva
nos damos a
conocer.
Tambien
aprovechamos lo
son redes sociales
y contamos con
nuestra pagina web.

Gestionamos
efectivamente
nuestro stock,
cuando se nos esta
por acabar un
productos pedimos
mas para caer en
desabastecimiento y
se lo comunicamos
a nuestros clientes
constantemente.
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3.- ¢ Qué beneficios
cree usted que pueda
Ilegar a obtener si la
empresa toma el
papel de ser
proveedor en el
modelo

dropshipping?

4.- ¢ Cual es el medio
de distribucion que
usualmente utiliza
para la
comercializacion de

sus productos?

Nuestros clientes
pueden comprarlo
normal nos
beneficia
aumentando
ventas. Pero en
nuestro caso
vendemos aires
acondicionados. El
cliente deber tener
una atencion mas
personalizada para
satisfacer
correctamente la
necesidad que
tiene cada cliente.
Por eso nos
comunicamos con
ellos via telefénica
o fisicamente.

Nuestra sede lima
cuenta con
transporte privado
y ellos son los
encargados de
abastecernos para
gue nosotros
hagamos la
entrega al cliente
final, contamos
con nuestra
cartera de clientes
industriales.

Seria una muy buena
estrategia porque es
un apoyo para
nosotros como salida
para hacer crecer
nuestras ventas,
trabajariamos
exclusivamente porque
ofrecerias tecnologia a
nuestros clientes
minoristas,
trabajariamos con el
stockeo para que no
caigas en
desabastecimiento y
cumplir con el cliente y
dantote el know how
de asesoria por si
ocurra un problema
técnico.

Estamos trabajando
con un brocker que es
representante de la
marca DAHUA
TECNOLOGY de
origen chino. Por la
calidad en tecnologia.
Aqui distribuimos en 2
canales.
Llevamos los equipos
a domicilio por nuestro
servicio técnico y el
otro que manejamos
en stock

Poder llegar a mas
clientes porque nosotros
nos dedicamos a una
cierta zona, nos
beneficiaria llegando a
mas lugares eso seria
ventajoso. También nos
permitiria ofrecer méas
lineas de productos de
nuestra empresa.

Ahora estamos
trabajando en lo que es
lima, contamos con
movilidad propia, pero lo
que es envios de
productos a Piura
contratamos a terceros.
Y contamos con tiendas
fisicas.

El beneficio que
vamos a tener es
que vamos
aumentar el
volumen de
ventas nuestra
empresa esta
enfocada a llegar
a mayorista pero
en este caso
también
tendriamos llega
a minoristas.
Siempre y
cuando los
productos que se
vendan por
unidad sean
productos
grandes.

Hacemos envios
a nivel nacional
y cuando es de
lima los clientes
vienen a recoger
sus productos
aqui en
almacén.
Distribucion en
lima no
contamos en
estos
momentos.
Centralizamos
todo nuestro
almacén

Seria beneficioso
porque me ayudas
promocionar y
expandir la empresa
aumentando las
ventas. Parece ser
una nueva maner de
posicionarse en el
mercado. Sobretodo
que ahora todo se
maneja con el
internet y los
celulares
Smartphone.

Tenemos nuestra
tienda fisica aca en
el centro de lima, si

un cliente desea uno
de nuestros
productos viene

personalmente a
nuestra tienda y si

es pedidos a
provincia
contratamos a
terceros y gestione
la distribucion a
nivel nacional.
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5.- ¢De qué manera
forma alianzas con
empresas de
transporte de
encomiendas para él

envio de los pedidos?

6.- ¢ Desde su punto
de vista cree usted
que el tiempo de envio
es un factor
importante de

diferenciacion?

Con los
transportistas
trabajamos
constantemente
casi diario por ello
tenemos un trato
establecido, la
sede lima
trabajamos con
Shalom y bravo
tenemos crédito
con ellos.

Si siempre el
tiempo es
importante, si
nosotros recibimos
un pedido y el
producto esta en
lima hacemos que
lo traigan
inmediatamente,
gueremos que
nuestro cliente
este contento.

gue es unatienda
fisica.

Formamos alianza
con marvisury
Shalom sobre todo
porque ellos cumplen
tiempo establecido,
tenemos un trato
personalizado con
ellos.

El tiempo si es un
factor importante, en
nuestro caso
trabajamos en lo que
stock y a pedido,
recibimos pedidos de
camaras de seguridad
4k o de alta definicién y
tenemos que
avocarnos en eso por
la tanto ahi el tiempo es
muy largo ya que nos
envia el pedido via
maritima. Pero en lo
gue es camaras wifi no

Tenemos alianzas con
Shalom, cavassay
servis piura, hacemos
que nos baje el precio de
las tarifas haciendo
envios mas
concurrentes, cuando
llevamos cosas pesadas
nos rebaja el precio.

Claro a veces enviamos
productos que son
delicados y necesitan
gue llegue lo mas rapido
posible porque se
pueden deteriorar 0
accesorios de vidrios.
Mas por los clientes se

vayan a quedar sin stock.

Antes de la pandemia el
envio para Piura
demoraba 2 dias pero
ahora con la pandemia
demora 4 o 5 dias.

de acopio en la
victoria para
luego ser
distribuidos a los
destinos finales.

Nosotros
Tenemos
convenio con
marivisur
contamos con un
precio
preferencial, ellos
se encarga de la
gestion de envios
a provincias. Lo
que es lima los
clientes vienen
con su propia
movilidad para el
recojo de sus
productos.

Es importante
también es la
seguridad por
ello el convenio
con marvisur ya
qgue nos
garantiza que el
producto llegara
en Optimas
condiciones.

No contamos con
una alianza
establecida,

mayormente el
cliente nos dice por
cual agencia
enviarle los
productos.

Si lo importane es
gue el cliente quede
satisfecho, por ello
garantizamos que el

producto llegue lo
mas rapido posible

maximo en 48
horas, realizamos un
correcto embalaje
para que el producto
llegue en perfectas
condiciones.
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7.- ¢Cual es la
situacion actual de su
empresa respecto al
manejo de redes,
pagina web y
marketing digital?

8.- ¢ Qué plataformas
0 marketplace utiliza
la empresa para
vender sus productos?

¢Porque?

9.- ;Cual es la
modalidad de negocio
que esté utilizando la
empresa

actualmente?

10.- ; Qué método y

pasarela de pago

Nuestra empresa
cuenta con el area
de sistemas cada
tiempo estan
revisando que este
actualizado nuestra
paginas.

Através de la
pagina de Cold
import SA que
tiene y nuestra
whastsapp
mayormente lo
hacemos en
nuestra tienda
fisica.

Trabajamos de b2b
y b2c porque
contamos con

clientes industriales

y también clientes
gue desean poner
aires
acondicionados en
sus casas tratamos
de englobar todo.

En el caso de
clientes de muchos
afos se le

Nuestra empresa con
el tema de marketing
trabajamos con una
empresa de lima.
Pero aqui la empresa
no cuenta con un
area.

La plataforma que
utilizabamos era
shopify pero ya no
porque no se
realizaba compras
igual nos cobraran. Y
también lo que es
Facebook
marketplace.

Solo trabajamos en
la modalidad B2B
porque
generalmente ya no
es tiempo de antes
ahora hay que ir a
buscar al cliente

Pago en efectivo,
debito, crédito y
transferencia

Nosotros no contamos
con una area
especializada en este
tema lo hacemos
empiricamente. La gente
siempre busca nuevos
contenidos pero
nosotros por debido al
tiempo nos descuidamos
en esa parte.

Solo usamos Facebook
nuestro publico
generalmente son
jovenes.

Trabajamos de empresa
a consumidor ya que
ahora el tema de las

importaciones estan un
poco detenidas no se
estan trayendo muchos
productos asi que por
eso vendemos a
consumidores.

Usualmente trabajamos
con transferencia
bancaria,

Nosotros si
contamos con
un érea de
marketing
digital.
Contamos un
equipo de
community
managers.

Canalizamos las
ventas de
productos

creando grupos

de whastapp y
telegram
mostrando los
productos que
vendemos.

Actualmente
trabajamos de
empresa a
empresa mas que
nada, emitimos
facturas ya que
nuestros clientes
son formales.

Solo utilizamos
los métodos

No contamos una
area de manejo de
redes lo hacemos
personalmente,
tampoco contamos
con una pagina
web.

Solo utilizamos la
plataforma de
Facebook, no

reduce costos y
mas facil de
manejar que otras
plataformas.

Trabajamos con la
modalidad B2C
porque tenemos

mas control
podemos ver lo que
se esta vendiendo y
lo que no. Nos
permite estar en
contacto directo con
los clientes.

Solo
usamos
transferencia
S
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utiliza su empresa? hace a crédito y
clientes nuevos
al contado
mediante
transferencias
bancarias.

bancaria.

aplicaciones como
yape y pagos en
efectivo.+

bancarizados
trabajamos con
3 bancos.

bancarias y yape.
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Entrevista a especialistas dropshipping.

Preguntas

Aguilar Jair
Luha Shop Tienda Online

Mario Curo
Corporation Evermont Peru

Gonzalo Mendiola
Ez Tech Sac

1.- ;COomo actlia su empresa
en la estrategia
dropshipping?

2.- ¢ Cuales son los métodos
de promocion que utiliza
usted para llegar al cliente

final?

3.- ¢COmo garantiza la
rapida entregay la
disponibilidad del producto
las 24 horas del dia?

Nuestra empresa actua como
vendedor contamos una tienda
virtual y lo que hacemos nosotros es
comunicar a nuestro proveedor que
tal cliente me a pedido su producto
y el proveedor se encarga de la
logistica para la entrega.

Bueno mayormente usamos
Facebook, pagamos una promocién
de 7 dias para que nuestra
publicacion circule en la red. Otro
método es el marketing de
influencers esto nos ayuda a hacer
notar nuestra marca, se trabaja con
influencers que acerquen mas a tu
nicho de mercado.

Nuestro eslogan es que si no
recibe su producto en 48 horas es
gratis, por lo tanto nuestra
empresa se vuelve mas confiable y
olva Courier también quien es
nuestro socio estratégico en este
tema.

Somos importadores directos
de productos en tendencia,
actuamos como proveedores,
entregamos productos a
clientes finales de diferentes
tiendas virtuales de Arequipa,
Cusco, Chiclayo, otras
regiones del Peru.

Nosotros hacemos videos en
directos por Facebook, hacemos
sorteos y le decimos a nuestros

seguidores que compartan
nuestro live a grupos asi podemos
llegar a ser visualizados por mas
clientes finales.

Si el pedido es en lima hacemos la
entrega en menos de 24 horas
pero si es a nivel nacion entrega
es de 2 a 3 dias. Siempre
actualizamos la cantidad de
productos que tenemos disponible
y nos comunicamos con los
clientes para que no tengan

Nuestra empresa actia como
vendedor. Nuestra pagina web
brinda a nuestros clientes la
posibilidad de adquirir una
amplia variedad de productos
de proveedores diferentes, sin
necesidad de tener un stock
fisico.

Utilizamos las redes sociales
publicando anuncios organicos
y de pago y que estén
correctamente segmentados
para llegar a un publico
potencial interesado.

Nos aseguramos de la calidad y
seriedad de nuestros
proveedores, por ello pedimos
muestras de tal forma que nos
aseguramos que el proceso de
envi6 sea la correcta. Respecto
a la disponibilidad del producto,
tenemos un acuerdo con
el proveedor en reservar un
stock
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4.- ¢ Cuales son los beneficios
gue obtiene su empresa en
desarrollo de la estrategia

dropshipping?

5.- ¢ Cual es el medio de
distribucién que usualmente
utiliza para comercializar

sus productos?

6.- ¢ Cuales son las agencias
de envios que mas utiliza?

¢Porque?

7.- ¢ Cémo se puede reducir
el tiempo de envio en el

dropshipping?

La ventaja de esta estrategia para
Nosotros es que nos permite ofrecer
un catalogo mas amplio de
producto, tambien es que no se
requiere un gran capital para
empezar ya que no es necesario
comprar inventario.

Distribuimos nuestros productos por
encomiendas mayormente
recibimos pedidos localmente y a
toda la region Piura. El producto
llega de manera directa al cliente
final

La Unica empresa con la que
trabajamos conjuntamente es Olva
Courier porgue ellos son eficientes y
puntuales con los envié, recomiendo
bastante esta agencia si se trata de
comercio al por menor.

Tener siempre actualizada la tienda
virtual estando en contacto
constante con el proveedor. Para asi
evitarse problemas con los clientes
asi la entrega sea eficiente

problemas.

A nosotros que actuamos como
proveedor nos permite
incrementar nuestras ventas. Pero
nosotros siempre establecemos
un precio minimo por cada
producto para evitar conflictos con
los vendedores dropshipping.

Si es a nivel local lima contamos
transporte propia para la
comercializacién de productos.
Pero a nivel nacional contratamos
a terceros para el producto llegue
a manos del cliente.

Tenemos acuerdos con
diferentes agencias con
Shalom, marvisur. Contamos
con créditos, por lo que
hacemos envios diarios

Para reducir el tiempo de envio lo

gue hacemos es disefiar rutas que

son frecuentes de tal manera que
optimizamos tiempos.

minimo para nuestra empresa.

Nos beneficia en aminorar los
riesgos ya que no tenemos
compleciones como el
almacenamiento, ni logistica y
mas nos enfocamos en las
ventas, marketing y
facturaciones.

a nivel local contamaos con
servicio delivery contratando
motorizados y a nivel nacional
contratamos agencias de
envios.

Solamente trabajamos con
olva Courier nos parece una
empresa responsable cumple

con el tiempo determinado.

Tenemos claro que el tiempo de
entrega y la capacidad de
respuesta es lo importante en
una empresa ecommerce. Por
ello contamos con una atencion
al cliente y personal de entrega
eficiente, mejoramos
constantemente.
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8.- ¢Como influye el manejo
de redes y la pagina web en
el desarrollo de la estrategia

dropshipping?

9.- ¢ Como les funcionan las
marketplace en la
comercializacion de los
productos basandose en el

dropshipping?

10.- ¢ Cual es la métodologia
que utiliza para el desarrollo
del modelo dropshipping?

11.- ¢Cuédles son los
métodos y pasarelas
de pago que utiliza
paralaventade sus
productos?

Para nuestra empresa a influido
bastante en la manera de hacer
negocios, ayuda a captar nuevos
clientes, establecerse en las
redes es importante para crear
nuestra reputacion.

Las marketplace son como un
mercado alli vendemos nuestros
productos, utilizamos mercado libre
la cual nos apoya siendo una vitrina
virtual en donde los clientes
conocen nuestros productos.
Mercado libre nos es beneficioso
por la baja comisién por venta y los
pagos son instantaneos mediante la
app mercado pago.

Nuestra empresa cuenta acuerdos
con los proveedores para que ellos
sean quienes distribuyan
directamente al cliente final.

La empresa luahshop en lo que
son pagos trabajamos con
transferencias bancarias y

efectivo.

Nuestra de pagina de Facebook
es la principal red que nos ayuda
a dar a conocer nuestra marca y
los productos que
comercializamos, esto posibilita a
fidelizar clientes.

Las marketplace nos ayudan a
reducir costos de almacenamiento
y sobre todo incrementan las
ventas y en los que son pagos le
da confianza al usuario,
trabajamos con mercado libre y
OLX.

Recibimos la orden de compra
gue nos transfiere el vendedor,
confirmamos que el pago este
realizado, embalamos el
producto y precedemos a
enviarlo.

Nuestra empresa solo
recibimos pagos por
transferencia bancaria.

Una plataforma web
ecommerce adecuada influye
bastante diria yo en la gestion
y administracién del negocio
sobre todo que garantice los
procesos de ventas que sean

rapidos y faciles para el cliente.

Las marketplace son centros
comerciales virtuales donde
puedes vender tus productos.
Escoges la opcién de vender en
plataformas conocidas por
ejemplo nuestra empresa vende
productos en mercado libre,
lineo, Amazon, eBay peru.
Facilitan la llegada a clientes y
solo esperas la orden de
compra.

Contamos con contratos
establecidos con nuestros
proveedores fijamos acuerdos
comerciales para que estos sean
quienes distribuyan directamente
a los clientes. Tratamos de tener
proveedores locales porque si es
del extranjero (china) el costo de
envidé nos juega en contra.

Contratamos a izipay nos ofrece
el servicio de pagos electrénicos
en nuestra pagina web asi los
cliente se sienten mas confiado
al ser una pasarela segura y
eficaz.

64
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ANEXO 10. Cartas de autorizacioén

CARTA DE PRESENTACION
(Guia de Entrevista)

Me es grato comunicarme con usted para mis mi es

G irni hacer de su conocimiento que. siendo estudiante
de la de il Ir i de 1a Uni i Cesar Vallejo, en la sede de
Piura, requiero validar los instrumentos con los cuales g Iail Z ia para
poder desarrollar y obtener informacion fiable en el trabajo de investigacion.

El titulo del trabajo de @ i i es: i en el

para las imp. P 2021" y siendo imprescindible contar con la
aprobacion de la empresa graneros del sur SAC para poder aplicar los elementos en mencién,
considerando conveniente recurrir a usted. ante su connotada experiencia en temas de

La idea es poder conocer distintas opiniones para con esta i y
tro objetivo D i ia dropshipping en el comercio electrénico para las

P impo 2021.

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este io, pues lo que p:
es su opinién sincera.

Cabe aclarar que la informacion es solo para fines académicos, sus respuestas seran unidas
a otras opini para su ivo analisis.

Para agilizar la toma de la informacién, resulta de mucha utilidad grabar la informacion. Tomar
notas a mano demora mucho tiempo y se puede perder cuestiones importantes.

El uso de la grabacion es solo a los fines de analisis.
iDesde ya muchas gracias por su tiempo!

Datos del

Nombre: Alex Villegas Cahuana
Cargo: Gerente General
Empresa: Graneros del sur SAC

[z
Firma del especialista

EARTA DE PRESENTACION
{Guia de Entrevista)

M= es grato comunicarme con usied para expresarke mis saludos, mi nombre es Segundo

lpanague Gonzsles, asimismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiante
dela e N e Ini=rn. de la Unversidad Cesar Vallejo, en la sede 0
Fiura, reguisro validar kos instrumentos con los cuales recogere la informacion necesaria
para poder desarmollar v obtensr informacion fisble en el trabsjo de investigacion.

El titulo del trabajo de investigacion es: “Estrategia dropshipping en el comercio
electronico para las importadoras peruanas, 20217 y siendoimprescindible contar con la
aprobacion de la empresa Imporiza para poder aplcar los elementos en Mencion,
considerando conveniente recurmir 3 usted, ante su connotada experiencia en temas de
Comercio v Megocios Internacionales.

La ides es poder conocer distintas opiniones para colsborar con esta investigacion, y
alcanzar nuestro objetive Determinar la estrategia dropshipping en &l comerncio electonico
para las empresa importadoras peruanas, 2021,

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio, pues lo gue
prevalecs 25 su opinion sincera.

Cabe aclarar que la inform acion es solo para fines scadémicos, sus respusesiss seran unidss
3 otras opiniones para su respectivo andlisis.

Fara sgiEsr 13 toma de 13 INtormacion, results de Muchs utikdad grabar 1S intormacion.
Tomar notas a mano demora mucho tiempo ¥y se pusde perder cuestionss importantes.

El uso de la grabacion es solo a los fines de anslisis.
iDesde ya muchas graciss por su tiempo!

Datos personales del entrevistado:

Mombre: Omar Hemandsz
Cargo: Gerente General
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CARTA DE PRESENTACION
(Guia de Entrevista)

Me es grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos, mi nombre es
Segundo Alexandro Ipanague Gonzales, asimismo, hacer de su conocimiento que,
siendo estudiante de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad
Cesar Vallejo, en la sede de Piura, requiero validar los instrumentos con los cuales
recogeré la informacién necesaria para poder desarrollar y obtener informacion
fiable en el trabajo de investigacion.

El titulo del frabajo de investigacion es: “Estrategia dropshipping en el comercio
electrénico para las importadoras peruanas, 2021” vy siendo imprescindible
contar con la aprobacién de la empresa Cold Import SA para poder aplicar los
elementos en mencion, considerando conveniente recurrir a usted, ante su
connotada experiencia en temas de Comercio y Negocios Internacionales.

La idea es poder conocer distintas opiniones para colaborar con esta investigacion, y
alcanzar nuestro objetivo Determinar la  estrategia dropshipping en el comercio
electronico para las empresa importadoras peruanas, 2021.

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio, pues lo que
prevalece es su opinion sincera.

Cabe aclarar que la informacion es solo para fines académicos, sus respuestas
seran unidas a otras opiniones para su respectivo andlisis.

Para agilizar la toma de la informacién, resulta de mucha utiidad grabar la
informacién. Tomar notas a mano demora mucho tiempo y se puede perder
cuestiones importantes.

El uso de la grabacion es solo a los fines de analisis.

jDesde ya muchas gracias por su tiempol

Datos personales del entrevistado:
Nombre: Jorge Acosta Abad

Cargo: Administrador

Empresa: Cold Import SA

DNI: 16751292

Lﬁmmsf speciali]

CARTA DE PRESENTACION
(Guia de Entrevista)

Me es grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos, mi nombre es
Segundo Alexandro Ipanaque Gonzales, asimismo, hacer de su conocimiento que,
siendo estudiante de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad
Cesar Vallejo, en la sede de Piura, requiero validar los instrumentos con los cuales
recogeré la informacion necesaria para poder desarrollar y obtener informacion
fiable en el trabajo de investigacion.

El titulo del trabajo de investigacion es: “Estrategia dropshipping en el comercio
electréonice para las importadoras peruanas, 2021” y siendo imprescindible
contar con la aprobacion de la empresa EZ TECH SA para poder aplicar los
elementos en mencidn, considerando conveniente recurrir a usted, ante su
connotada experiencia en temas de Comercio y Negocios Internacionales.

La idea es poder conocer distintas opiniones para colaborar con esta investigacién, y
alcanzar nuestro objetivo Determinar la  estrategia dropshipping en el comercio
electronico para las empresa importadoras peruanas, 2021.

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio, pues lo que
prevalece es su opinién sincera.

Cabe aclarar que la informacién es solo para fines académicos, sus respuestas
seran unidas a otras opiniones para su respectivo analisis.

Para agilizar la toma de la informacién, resulta de mucha utiidad grabar la
informacién. Tomar notas a mano demora mucho tiempo y se puede perder
cuestiones importantes.

El uso de la grabacion es solo a los fines de analisis.

iDesde ya muchas gracias por su tiempol

Datos personales del entrevistado:
Nombre: Mario Cuno Ramirez

Cargo: Gerente general

7

Firma del gspecialista
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CARTA DE PRESENTACION
(Guia de Entrevista)

Me es grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos, mi nombre es
Segundo Alexandro Ipanaque Gonzales, asimismo, hacer de su conocimiento que,
siendo estudiante de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad
Cesar Vallejo, en la sede de Piura, requiero validar los instrumentos con los cuales
recogeré la informacion necesaria para poder desarrollar y obtener informacion
fiable en el trabajo de investigacion.

El titulo del trabajo de investigacion es: “Estrategia dropshipping en el comercio
electrénico para las importadoras peruanas, 2021” y siendo imprescindible
contar con la aprobacion de la empresa EZ TECH SA para poder aplicar los
elementos en mencién, considerando conveniente recurrir a usted, ante su
connotada experiencia en temas de Comercio y Negocios Internacionales.

La idea es poder conocer distintas opiniones para colaborar con esta investigacion, y
alcanzar nuestro objetivo Determinar la  estrategia dropshipping en el comercio
electronico para las empresa importadoras peruanas, 2021.

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio, pues lo que
prevalece es su opinidn sincera.

Cabe aclarar que la informacion es solo para fines académicos, sus respuestas
seran unidas a ofras opiniones para su respectivo analisis.

Para agilizar la toma de la informacion, resulta de mucha utilidad grabar la
informacién. Tomar notas a mano demora mucho tiempo y se puede perder
cuestiones importantes.

El uso de la grabacién es solo a los fines de anélisis.

CARTA DE PRESENTACION
(Guia de Entrevista)

Me es grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos, mi nombre es
Segundo Alexandro Ipanaque Gonzales, asimismo, hacer de su conocimiento que,
siendo estudiante de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad
Cesar Vallejo, en la sede de Piura, requiero validar los instrumentos con los cuales
recogeré la informacion necesaria para poder desarrollar y obtener informacion
fiable en el trabajo de investigacion.

El titulo del trabajo de investigacion es: “Estrategia dropshipping en el comercic
electrénico para las importadoras peruanas, 2021 y siendo imprescindible
contar con la aprobacion de la empresa SVL SERVIS SAC para poder aplicar los
elementos en mencién, considerando conveniente recurrir a usted, ante su
connotada experiencia en temas de Comercio y Negocios Internacionales.

La idea es poder conocer distintas opiniones para colaborar con esta investigacion, y
alcanzar nuestro objetivo Determinar la  estrategia dropshipping en el comercio
electronico para las empresa importadoras peruanas, 2021.

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio, pues lo que
prevalece es su opinion sincera.

Cabe aclarar que la informacién es solo para fines académicos, sus respuestas
seran unidas a ofras opiniones para su respectivo analisis.

Para agilizar la toma de la informacion, resulta de mucha utilidad grabar la
informacién. Tomar notas a mano demora mucho tiempo y se puede perder
cuestiones importantes.

El uso de la grabacién es solo a los fines de analisis.

iDesde ya muchas gracias por su tiempol

Datos personales del entrevistado:
Nombre: Gonzalo Mendieta Acosta
Cargo: Gerente general

Empresa: Ez Tech SA

DNI: 276453

Fim}a/del especialista

iDesde ya muchas gracias por su tiempol

Datos personales del entrevistado:
Nombre: Luis Roberto Izquierdo Hurtado
Cargo: Gerente General

Empresa: SVL SERVIS SAC

DNI: 45379264

Firma del c3pecilista
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CARTA DE PRESENTACION
(Guia de Entrevista)

Me es grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos, mi nombre es
Segundo Alexandro Ipanaque Gonzales, asimismo, hacer de su conocimiento que,
siendo estudiante de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad
Cesar Vallejo, en la sede de Piura, requiero validar los instrumentos con los cuales
recogeré la informacion necesaria para poder desarrollar y obtener informacion
fiable en el trabajo de investigacion.

El titulo del trabajo de investigacién es: “Estrategia dropshipping en el comercio
electronico para las importadeoras peruanas, 2021”7 y siendo imprescindible
contar con la aprobacion de la empresa EZ TECH SA para poder aplicar los
elementos en mencién, considerando conveniente recurrir a usted, ante su
connotada experiencia en temas de Comercio y Negocios Internacionales.

La idea es poder conocer distintas opiniones para colaborar con esta investigacion, y
alcanzar nuestro objetivo Determinar la esfrategia dropshipping en el comercio
electronico para las empresa importadoras peruanas, 2021.

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio, pues lo que
prevalece es su opinion sincera.

Cabe aclarar que la informacion es solo para fines académicos, sus respuestas
seran unidas a ofras opiniones para su respectivo analisis.

Para agilizar la toma de la informacion, resulta de mucha utilidad grabar la
informacion. Tomar notas a mano demora mucho tiempo y se puede perder
cuestiones importantes.

El uso de la grabacién es solo a los fines de analisis.

iDesde ya muchas gracias por su tiempo!

Datos personales del entrevistado:
Nombre: Carlos Gomez Argote
Cargo: Gerente general

Empresa: V.G.A import y export

DNI: 028354

Firma del especialista
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