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RESUMEN

En la presente investigacion titulada “Estrategias Internacionales y La mejora continua de una
empresa metrolégica 2021”, Se determind como objetivo general “Determinar cédmo se
relaciona las estrategias internacionales y como contribuye a la mejora continua de una
empresa metrologica 2021”. Asimismo, el modo empleado fue hipotético — deductivo con un
enfoque cuantitativo de disefio no experimental — transversal. La técnica que se utilizé fue una
encuesta, lo cual se aplicé a 35 personas; las preguntas giraron en torno a ambas variables.

Se obtuvo resultados mediante el SPSS version 25, representados en una tabla estadistica.

Asi mismo se dedujo que si existe una correlacion entre las Estrategias Internacionales y La
mejora continua de una empresa metroldégica. En donde las Estrategias Internacionales
mantiene una relacién directa con la mejora continta debido a los cambios de ideas entre

culturas de cada organizaciéon dando una idea de mejora para la empresa.

Basandonos en los resultados se plantea elaborar propuestas de capacitacion sobre los
procesos de compras a los clientes fidelizados de una empresa metrolégica, en base al flujo

que se mantiene internamente, logrando mecanismos hacia una mejora de la empresa.

Palabras claves: Estrategias internacionales, mejora continua.



Abstract

In the present investigation entitled "International Strategies and Continuous improvement of a
metrological company 2021", it was determined as a general objective "To determine how the
international strategies are related and how it contributes to the continuous improvement of a
metrological company 2021". Likewise, the mode used was hypothetical - deductive with a
gquantitative approach of non-experimental - cross-sectional design. The technique used was a
survey, which was applied to 35 people; the questions revolved around both variables. Results

were obtained using SPSS version 25, represented in a statistical table.

Likewise, it was deduced that if there is a correlation between the International Strategies and
the continuous improvement of a metrological company. Where the International Strategies
maintains a direct relationship with continuous improvement due to the changes of ideas

between cultures of each organization, giving an idea of improvement for the company.

Based on the results, it is proposed to develop training proposals on the purchasing processes
for loyal customers of a metrological company, based on the flow that is maintained internally,

achieving mechanisms towards an improvement of the company.

Keywords: International strategies, continuous improvement.



l. INTRODUCCION

Actualmente en el Perl existen empresas comerciales que utilizan diferentes tipos de
estrategias internacionales que lleven a cabo una mejora continua en su empresa u
organizacion, logrando asi objetivos que una vez definidos se establece con tal precision que
tu empresa subsista o solo se quede como a largo plazo. La “Empresa Twilight” es un claro
ejemplo de cdmo las empresas utilizan estrategias para internacionalizarse. Se dedica a los
servicios y mantenimientos de instrumentos de medicién industrial que ha logrado una gran
ventaja competitiva y en posicionarse gracias a los diferentes servicios que ofrece y a la
implantacién de estrategias internacionales ya que es la Unica en ese mercado que ofrece
garantia Unica de 3 afios y 24 horas de servicio express. Segun el articulo Pensamiento &
Gestidn, indica que para incursionar en los paises del extranjero de debe de optar por diversos
planes de estrategias. Cada planteamiento relacionado a la internacionalizacion posee una
singularidad propia donde se amolda a las opciones mas propicias o favorables para el
mercado en el que se desea incursionar. En el Peru, la empresa “Servicios y suministros para
laboratorios (GESMIN)” es una compainiia lider dedicada a la compraventa de equipos para
laboratorio, insumos, servicios de soporte técnico y calibracién; manteniendo y realizando un
sistema de control de la calidad. Las estrategias internacionales se analizan a través de una
mejora continua que utilizan mucho las empresas peruanas, logrando ser lideres en su sector.
Seguidamente tenemos a “INSTITUTO NACIONAL DE LA CALIDAD” (INACAL) se dan
iniciativas las cuales permitira que las empresas sean mejores en las capacidades técnicas
las cuales crecen como Amazonas, Ancash, Arequipa, Callao, Ica, etc. Optimizando asi costos
y tiempos en las que ya no requeririan enviar sus equipos a Lima para que sean calibrados.
Para la realizacién de estrategias internacionales tanto para el Perl como en el extranjero, se
realizan documentos acreditados, en este caso la entidad encargada es INACAL.
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La empresa metrolégica, se ubica en el sector Industrial, segin Ministerio de la
Produccion (2021) “Reporte Estadistico Bimestral” es uno de los sectores mas relevantes en
la economia y para el desarrollo de todo pais, este sector produce, fabrica y los transforma en

bienes destinados satisfaciendo las necesidades de los consumidores.

REPORTE ESTADISTICO BIMESTRAL, MARZO - ABRIL 2021
Figura 1.1:

COMPOSICION PORCENTUAL DE COMITES Y SUBCOMITES TECNICOS DE NORMALIZACION ACTIVOS
SEGUN SECTOR ECONOMICO, AL MES DE ABRIL 2021

Actividades profesionales , gentificas ytécnicas [l 10.05%

Surminktro de agua; evacuacion de aguas residua les,
gedtidn de desechos y descontaminacién - 5,68 %
Agricultura, ganaderia, sibieutura y pesca [ 5.59 %
de servidies administratwasydeapoyo [ eze%

Suministro de electricidad, gas, vapar y aire acondicionade I 2,03%

En las organizaciones, las estrategias internacionales son positivas para una empresa,
cuando se realizan evaluaciones correspondientes y se encuentren mejor al de la competencia
gue al comienzo. Segun la revista “Masstech” La metrologia en este sector permite obtener
mediciones exactas Yy fiables en todos los procesos y es la clave fundamental para el sector,
ya que es un requisito fundamental para obtener productos o servicios de calidad.
METROLOGIA E INGENIERIA LINO S.A.C (METROIL) es una empresa peruana lider en
brindar soluciones en metrologia e ingenieria con una amplia experiencia en el rubro industrial,
bajo un estricto sistema de gestion de calidad que respalda su confiablidad al brindar servicios
de calidad. Asimismo. El problema actual de las empresas metroldgicas, es afrontar las
dificultades que suelen ser muy diferentes entre un pais y otro y que en ocasiones no ofrece
resultados a corto plazo, la competencia también es una de ellas, la falta de un plan esencial
a nivel de organizacion sobre los constantes retrasos en la adquisicion de un bien, la falta de
capacitacion de los empleados nuevos, ya que al cliente al solicitar una cotizacion via
telefénica no esta preparada en una respuesta adecuada y detallada, en la falta de realizar

seguimiento durante el servicio y post venta, fidelizando al cliente con tu empresa.

Es por ello, que el problema general de la investigacion es dar a conocer a la continua
problematica: ¢Cémo se relaciona las estrategias internacionales con respecto a la mejora
continua de una empresa metrologica 2021? Asimismo; se formula el primer problema

especifico, ¢ COMo se relaciona las estrategias internacionales con respecto a la organizacion



de una empresa metroldgica 20217 asi también al segundo problema especifico, ¢ Cémo se
relacionan las estrategias internacionales con respecto a la satisfaccién del cliente de una
empresa metroldgica 20217 En cuanto a la prueba de la investigacion se fundamenté como
justificacién tedrica, dada que esta investigacion se establece a través de documentos, libros,
revistas e informacién correspondiente a la problematica que se desea plantear. De igual
manera se tiene teorias y definiciones de cada variable “Estrategias internacionales y La
mejora continua”. Conforme a los resultados logrados se plantea determinar soluciones vy
decisiones que impacten a las estrategias internacionales y a la mejora continua, con la
intencion de mejorar las estrategias de una empresa metrolégica. Y por udltimo como
justificacion metodoldgica. Esta investigacion tiene como justificacibn metodologica un
conjunto de métodos y sistemas técnicas, empleado por un cuestionario que estad adecuada a
un proceso y validado por el software estadistico SPSS version 25. Como objetivo general la
presente tiene por Determinar como se relaciona las estrategias internacionales y como
contribuye a la mejora continua de una empresa metrolégica 2021. Del mismo modo se formula
el primer objetivo especifico, Determinar cbmo se relaciona las estrategias internacionales con
respecto a la organizacion de una empresa metrolégica 2021. Como segundo objetivo
especifico, Determinar como se relaciona las estrategias internacionales con respecto a la

satisfaccion del cliente de una empresa metroldgica 2021.

La presente investigacion tiene como hip6tesis general, Las estrategias internacionales
tienen relacion con la mejora continua ya que influye de manera directa dentro de las
organizaciones de una empresa metrolégica 2021. Asi mismo como primera hipotesis
especifica, Analizar las estrategias internacionales idoneas que se lograran dentro de la
organizacion de una empresa metrolégica 2021. Como segunda hipétesis especifica, La
contribucién de las estrategias internacionales en relacion a la satisfaccion del cliente de una

empresa metrologica 2021.



MARCO TEORICO

En este estudio, se hallaron diversas investigaciones relacionadas a nuestro titulo

asignado, a continuacién, seran indicadas en seguida:

Entre los antecedentes nacionales tenemos a Rivera (2016) “Calidad De Servicio Y Su
Relacion Con La Satisfaccion Del Cliente” donde nos relata en su tesis “Calidad de servicio
y su relacion con la satisfaccion de los clientes” donde nos aluden que la satisfaccion es
algo continuo donde toda organizacién ya sea el rubro a que se dedique sea constante,
también se sefiala que la obtencion de beneficios no es posible si los clientes no satisfacen
sus necesidades por el bien ofrecido. La finalidad de la tesis es saber determinar
determinar el nivel de conocimiento de las empresas con respecto a la satisfaccion del
cliente. El método de estudio es de disefio no experimental - transversal de tipo con nivel
descriptivo de tipo aplicada, se elaboré un cuestionario a 35 clientes de una empresa
metroldgica. Concluyendo que esas personas tienen conocimiento para la elaboracién de
las encuestas obteniendo un nivel medio y se plantea proponer el ser constante en las
relaciones comerciales logrando brindar estrategias necesarias para la empresa. Luego
tenemos a PROMPERU (2019) “Estrategias de Ingreso a los Mercados Internacionales”
donde nos explica las estrategias basicas, desarrollar una ventaja estratégica sostenible,
internacionalizar esa estrategia y adaptarla, globalizar esa estrategia e integrarla a los
paises. Para las empresas, este método sera indispensable para la internacionalizacion,
solo es cuestion de aplicarlas. Segun Conexionesan (2018) “;Como se internacionalizan
las empresas peruanas?” Mucha de las empresas aprovenchan las ventajas de los
tratados y acuerdos que se tiene para impulsar su internacionalizacion, permitiendo su
crecimiento econémico. Como finalidad se debe de innovar y ser permanente en las metas
trazadas, tener mayor conocimiento del mercado objetivo. Después se tiene a Coaguila
(2017) En la actualidad hay mas demanda en los mercados internacionales, logrando
mejorar y optimizar todo el proceso que sea necesario, donde toda organizacion logre
ampliar su mercado. Toda empresa estd obligada a buscar soluciones que permita
sobresalir de esa deficiencia y una de ellas es afiadiéndole un valor agregado al servicio
brindado. La finalidad de este articulo es en la mejora optimizando todo proceso que
implica en mantener una adecuada gestion con metas a lograr un servicio de mejor calidad
asegurando las necesidades y satisfaccion del cliente, Luego tenemos a Marin (2017)

segun su tesis “Calidad De Servicio Y Su Relacion Con La Satisfaccion Del Cliente” nos



sefala que el servicio que brindas debe de tener caracteristicas propias ya que eso
determinara el nivel de satisfaccion del cliente. Para cumplir con las expectativas del
cliente, se constituye un elemento importante y base fundamental para la compafia. La
finalidad de esta tesis tiene como fin elaborar un plan estratégico donde las estrategias
internacionales incrementen con respecto a la satisfaccion del cliente de una empresa
metroldgica. La metodologia empleada es de nivel descriptiva correlacional con disefio no
experimental - transversal. Seguidamente tenemos a INACAL (2019) en su portal nos
comenta que los servicios que ofrece son programas de servicios desde el inicio de la
calibracion de equipos hasta brindar servicios de asesoramiento idoneos para la actividad
gue las empresas realizan. Inacal, ayuda a los inexpertos en calibracion a elegir una
manera en la que se logren la mejora continua en los constantes servicios que ofrecen las
empresas, logrando un camino efectivo permitiendo que sus resultados sean rapidos y
aceptados tanto nacionalmente como internacional. Se tiene tiene como finalidad indagar
sobre los programas de servicios que se ofrecen para el correcto servicio que se desea
brindar. La metodologia se realiz6 un enfoque cuantitativo, se conté con una muestra de
35 clientes. Los autores Cirilo y Toralva (2017) nombrada su tesis “Internalizacion de las
empresas peruanas” Existen distintas alternativas, una de ellas es la de las alianzas
estratégicas logrando el fin de satisfacer al mercado internacional y disminuir el riesgo
empresarial. El primer objetivo seria alcanzar la competitividad a nivel interno, nacional,
cuando se logre estar posicionado a nivel nacional y saber sobre los temores internos a
los que conlleva. A continuacién, el articulo cientifico Apoyo Consultoria (2017) “Analisis
del entorno de los negocios” nos define que la mejora continua de las empresas
metrologias se define y se caracterizan generalmente de los potenciales demandantes de
servicios de calibracion. Se utilizé en la investigacion de tipo aplicada. Se tiene como
finalidad de estudio profundizar en las empresas industriales de mayor demanda como de
laboratorios de calibracion que manejen una cultura organizacional de la empresay logren

cubrir las necesidades de los compradores otorgandoles excelentes servicios de calidad.

En los antecedentes internacionales tenemos a: Economipedia (2017) “Desarrollo de
Estrategias Internacionales de Negocios” Las estrategias a utilizar para nuestro objetivo es
guerer producirlos y comercializar los productos y/o brindar servicios en diferentes paises
del mundo. Nos indica que, para desarrollar estrategias se implementan una serie de

objetivos que se encaminan siempre a competir y a ganar y tener posicionamiento en el



mercado. Tuvo como objetivo establecer y aprovechar al maximo el potencial de tu empresa
y evaluar la situacion actual, desempefiando una buena toma de decisiones y descubrir
aspectos en las que se puede mejorar encontrando mercados internacionales de acuerdo
al perfil de tu empresa. Se concluyd que toda empresa metrolégica cuenta con objetivos
trazados de los cuales se desean implementar en los mercados metas desarrollando
estrategias internacionales. Seguidamente se tiene a la Cadmara de Comercio de Bogota
(2021) “Estrategias digitales para acceder a mercados internacionales” para un proceso de
internacionalizar cada empresa evoluciona en funcion a la estrategia y a la disposicion que
estas tengan. Luego en su libro de Adalvert, J. (2016) “Para la Mejora Continua” El objetivo
para la mejora de las empresas es, lograr una mayor productividad y una satisfaccion total
de los clientes. Tiene como finalidad conocer los factores que influye de principio a fin todo
el proceso de una mejora continua. Concluyendo que para la empresa la mejora continua
se debe implementar un valor agregado a los servicios que ofrecen, depende de que las
organizaciones lleven a cabo buenas practicas de forma continua logrando una buena
cultura organizacional y eso se refleje en los servicios post venta del cliente. Seguidamente,
tenemos al articulo cientifico Iberglobal (2017) “El Proceso de Internacionalizacién de
Empresas” nos comenta sobre la falta de conocimientos y recursos, siendo el principal
inconveniente para la internacionalizacion. Tuvo como objetivo reconocer esos
inconvenientes Se concluyd que toda empresa desea expandirse y acceder a mercados
competitivos, pero no todos lo logran debido a las dificultades que se les presentan, las
compafias deben ser conscientes de las existencias de barreras y de la necesidad de
prepararse para afrontarlas, asumiendo amenazas de incumplimiento en el pais destino.
Desples se tiene a Atlas Consultora (2020) “Mejora Continua, que es y cOmo se
implementa” nos menciona sobre la metodologia Kaizen, esta metodologia tiene como
proposito eliminar las actividades que no agreguen un valor en toda tu cadena productiva.
Se concluy6 que esta herramienta puede ser valida en las organizaciones para la ayuda del
potencial mejorando las actividades productivas de las empresas. Luego se tiene a Grupo
Atico34 (2020) “Principios y estrategias para la mejora continua de la empresa” Se tiene
como finalidad conocer el proceso continuo para poder mejorar los servicios de una
organizacion. Se concluy6 que se deben de identificar las causas de la organizacion y poder
minimizarlos e incrementando la eficiencia y la productividad. Y finalmente tenemos a
Politica de Calidad (2019) Este articulo nos comenta sobre todas las organizaciones u

empresas de laboratorios de calibracién a instrumentos de medicion se comprometen



elaborar una mejora continua de gestion de control de calidad, por medio de capacitaciones
y de innovar y aspirar a lograr manteniendo una relacién de aceptacion en los mercados y
mantener relaciones comerciales a largo plazo. Tuvo como objetivo que toda empresa de
la metrologia se compromete entre si tanto dentro de la organizacién y al momento del
servicio post venta logrando asi fidelizar al cliente y mantener relaciones a largo plazo. Se
concluyd que la mejora continua desea alcanzar ideas de negocio que se mantengan en

las organizaciones logrando buenas relaciones comerciales a largo plazo.

En la primera variable Estrategias Internacionales, se tiene la teoria de Next IBS
(2019) nos comenta: en como las empresas a través de realizar los objetivos piensan en
cdémo va a competir, para ello, es necesario establecer estrategias ya definidas logrando
impulsar la empresa hacia el éxito internacional. No obstante, para estructurar el trabajo
de Next IBS admite que existen muchas tendencias mundiales por parte de las empresas
que tienden a confundirse por el cual se esta logrando a formar profesionales en los
negocios internacionales en la que se proporcionaria a los asistentes habilidades para el
buen funcionamiento en el proceso de la internacionalizacion. Como parte inicial
definamos: Estrategias, Segun Elsol (2021) “Todo lo que debes de saber sobre las
estrategias del marketing” se ha vuelto una parte esencial sin importar el rubro en el que
se encuentren, pero no todas se aplican a cualquier empresa por ello es necesario
personalizar estrategias claves para el éxito. Internacional: Economipedia (2021) define el
término como una capacidad que alcanza una empresa de poder comercializar o
localizarse en otro pais del mundo. Las definiciones consideradas son: Estrategias
CreceNegocios (2020) “Las estrategias de una empresa: definicion, tipos y ejemplos”
Implementar estrategias es una de las principales para que toda empresa alcance sus
objetivos, las cuales determinan el éxito o fracaso de tu empresa. Se tiene en mente que
para formular estrategias es una tarea dificil netamente para los directivos, pero lo cierto
esta en poder planificar con toda tu organizacion logrando ideas de manera eficaz.
Seguidamente Garcia (2016) Nos comenta “La seleccion de mercados” es una de las
decisiones mas determinantes dentro de la estrategia internacional ya que permite la
internacionalizacion de las empresas logrando un conjunto de decisiones consecutivas y
necesarias que se deben de analizar para conseguir un objetivo. Es decir, la
internacionalizacion permite aumentar ingresos al participar en los mercados

internacionales logrando decisiones de expansion. Segun el autor Garcia consideré las



siguientes dimensiones de la variable estrategias internacionales: seleccion de mercado,
internacionalizacién. La seleccion de mercado segun el articulo cientifico IEDGE (2021)
“Seleccién de mercados internacionales 2021” para la seleccion del mercado se requiere
un andlisis interno de la propia empresa y un analisis externo de las caracteristicas del
entorno en una seleccion de mercados internacionales. La internacionalizacion segun
Otero (2016) define al empresario cuando este considera la idea de internacionalizacion
como una de las alternativas estratégicas que van de la mano con acuerdos contractuales
que presenten para el desarrollo futuro de su empresa. Sin embargo, para llevar a cabo
cualquier accion es necesario contar con una motivacion claray precisa en la que estemos
seguros que tendra buenos resultados llegando a posicionarse en la mente del

consumidor a través de cadenas globales de valor.

En la segunda variable, La Mejora Continua tenemos a la tesis de Alarcon (2017)
“Modelo de mejora continua basado en procesos y su impacto en la calidad de los
servicios que perciben los clientes” Es una parte fundamental para las organizaciones ya
que permite concentrarse en la mejora de todos los procesos empleando principalmente
por la calidad. No obstante, la mejora continua significa hacer de tu empresa la mas
eficiente adaptarse a los cambios que hay cada dia. Las definiciones consideradas son
segun el articulo cientifico ElI Observador (2021) nos indica que la mejora permite a los
ejecutivos y duefios de una empresa a tomar conciencia de oportunidades de mejora y
obtener sugerencias para potenciar los resultados. Seguidamente tenemos a RRHHDigital
donde indica que la mejora es una de las bases fundamentales en la estrategia de
fidelizacion de los clientes. Las dimensiones de la variable mejora continua: Organizacién
y satisfaccion del cliente. La organizacién segun Enciclopedia Economica (2021) “La
orgazanicién” conformada por un conjunto de personas que se unen para coordinar y
puedan alcanzar determinadas metas u objetivos. Par toda organizacion se basa a través
de normas rigidas que se llevan a cabo por un mandato, que logran unir recursos que
lleven a cabo un sistema de actividades progresivo y no tan complejo. La Satisfaccion del
cliente segun Dutka (2017) nos comenta, La investigacion sobre la satisfaccion del cliente
paso de ser un elemento menor, insignificante, a ser un componente de los presupuestos
de la investigacion de mercado. Si bien se han realizado grandes progresos, las empresas
aun tienen a realizar servicios post venta a través de las asesorias, capacitaciones y
convencer a los clientes que para la empresa el satisfacer a los clientes es una de las

prioridades fundamentales para el ingreso a nuestro mercado meta.



Il METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefo de investigacion

Dicho estudio es de tipo Aplicada segun Segun Herndndez, Fernandez y Batista (2014)
afirman que tiene por objetivo crear nuevos conocimientos adquiridos a través de una
investigacion determinando si estos se pueden utilizar y que sean aplicados en nuestro
estudio. El estudio se realiz6 con un disefio no experimental- transversal, donde se realizé
indagaciones y se analiz6 los datos recopilados de las variables estrategias internacionales y
la mejora continua. Asi mismo segun Hernandez (2018), explica que fundamenta
principalmente en la observacién de fenébmenos tal y como este en su contexto para asi
examinarlos posteriormente, asi mismo no se realiza ninguna manipulacién de variables. Por
consiguiente, segun Sanchez (2014), nos indica que es de disefio trasversal por que el disefio
es de una investigacion observacional, individual De la misma forma es de tipo transversal
dado que la informacién recolectada se desarrollé en un solo punto. Asi mismo la investigacion
es de nivel descriptivo - correlacional por que se tiene dos variables que se relacionan entre
si. De acuerdo a la opinién de Baena (2014) el nivel usado es descriptiva —correlacional,
porque mide el grado de relacion que existe entre las variables en donde esta tesis lo que
desea demostrar es la relaciones entre la Estrategia Internacional y La Mejora Continua.
Finalmente, Segun Cadena, renddn, Aguilar, Salinas, De la Cruz y Sangerman (2017)
sostienen que el enfoque de investigacion es cuantitativo, ya que se enfoca en la acumulacién
de datos arrojados y esto nos permitird responder las interrogantes de nuestra presente
investigacion. Se utilizara este enfoque, ya que las variables que se utilizé van hacer medidas

por analisis estadistico numérico.
3.2 Variables y operacionalizacion

Segun Rangel (2018) equivale a su definicion operacional, esto es, un concepto a nivel
empirico, encontrando elementos precisos, indicadores o las operaciones que acceden a

medir el concepto en cuestion.

Las definiciones conceptuales:



La variable Estrategias Internacionales, segun Aral ITS consultores (2016) la respuesta
a la estrategia mas adecuada identificara cual sera las mas conveniente y que debe de partir
de un andlisis interno exhaustivo logrando definir el potencial de los factores productivos y de
una investigacion de mercado mas profunda detectando oportunidades de negocio. Y en la
variable La Mejora Continua, segun Gestiopolis (2021) Mdltiples son los modelos de mejora
continua existentes en la realidad empresarial actual. La mayor parte de estos se asocian al
mejoramiento de la calidad de productos o servicios, pero de forma general, sus pasos o
etapas pueden ser aplicados a cualquier funcibn o proceso empresarial que se desee

perfeccionar.

Las definiciones operacionales:

La variable estrategias internacionales abarca 2 dimensiones con sus correspondientes
indicadores: seleccion de mercado (ventaja competitiva, andlisis interno y competencia) e
internacionalizacion (acuerdos comerciales, posicionamiento y cadena globales de valor).
Finalmente, la variable mejora continua: organizacion (proceso del servicio, capacitaciones y
confiabilidad) satisfaccion del cliente (servicio post venta, calidad y fidelizacién del cliente). Se
estipulé un cuestionario para cada variable con 12 preguntas por cada cuestionario con la

escala Likert, siendo las siguientes: Sl, NO.

3.3 Poblacidn, muestra, muestreo, unidad de analisis

Segun Metodologia de investigacién (2021), Es el conjunto de individuos, objetos o
medidas que poseen algunas caracteristicas comunes observables en un lugar y en un
momento determinado, donde se desarrollara la investigacion. El estudio poblacional estara
conformado por 35 clientes, quienes son compradores finales que han adquirido el servicio de
calibracién o de mantenimiento preventivo de una empresa metrol6gica. Con respecto al tipo
de muestra fue Probabilistico aleatorio simple y segun el libro Andlisis de encuestas (2017),
nos dice que este procedimiento de muestreo es el mas sencillo de los muestreos aleatorios
en el cual consiste en extraer una manera de tamafio n, de una poblacion de tamafio N, de
manera totalmente aleatoria. Se aplicé la formula y se obtuvo como resultado de realizar la
encuesta a 35 clientes finales que cuentan con la experiencia idonea para la investigacion. De

acuerdo con el andlisis segun Naupas et al. (2018), nos menciona que se cuenta con



caracteristicas, cualidades o hechos similares que se debe de encontrar dentro del ambito

estudiado, que se utiliza para medir las variables de investigacion.
3.4 Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

En la recaudacién de datos, en este actual trabajo se utilizaran encuestas como una
técnica basica, en el que se podra saber la opinion que tiene los clientes, revelando asi que la
investigacion es segura en cualquier espacio y a la misma vez entender e informar si la
hipétesis utilizada es nula o aceptada. Segun Schuman, H. (2017) nos comenta que el libro
esta dedicado a las encuestas como método de investigacion en el cual el investigador tiene
gue seleccionar, elegir y ponderar cada una de ellas, para adoptar aquellas que sean mas
convenientes para la resolucion de sus interrogantes. Se utilizé un cuestionario como primer
instrumento, para registrar y recaudar datos, con el fin de lograr perspectivas positivas para
este estudio. Meneses, (2016), nos comenta que el cuestionario es una herramienta que
permite al cientifico plantear un conjunto de preguntas para recoger informacién estructurada
sobre una muestra de personas. Para examinar un instrumento de recoleccion de datos debe
reunir dos requisitos esenciales validez, y confiabilidad. Para obtener la validez del
instrumento, segun la autora Corral (2016), La validez de un instrumento consiste en que mida
lo que tiene que medir. El instrumento utilizado en la investigacion fue sometido a un juicio de
expertos de la facultad de Ciencias Empresariales, Escuela Profesional de Negocios
Internacionales de la Universidad Cesar Vallejo — Filial Callao. En la confiabilidad del
instrumento, Segun A.L.E.P.H (2021) La confiabilidad de un instrumento de medicién se refiere
al grado de precision o exactitud de la medida. Lo que nos indica es como la confiabilidad nos
arroja mediciones de manera constante, dando importancia a que cualquier instrumento sea
valido y confiable, a través de encuestas realizadas a los clientes en donde la muestra arroja
gue es para 35 personas adecuadas para la encuesta. El trabajo de investigaciéon se realizo

con el alfa de Cronbach elaborado con el SPSS 25.
3.5 Procedimientos

Por lo tanto, en la elaboracion de esta investigacién se realiz6 un andlisis de todo lo
recolectado como: libros de administracion, investigaciones metodoldgicas, revistas, articulos

y tesis.



3.6 Método de andlisis de datos

El estudio de datos segun Nexusintegra (2020) Una plataforma de indagacion de datos
apropiado posibilita al desarrollador obtener datos, evaluarlos y presentarlos de forma
comprensible. En la presente investigacion los datos obtenidos del instrumento seran
procesados con el SPSS 25, donde se determinara la confiabilidad y viabilidad del trabajo, por
medio del coeficiente Alfa Cronbach, donde nos proporciona resultados, porcentaje de las
respuestas obtenidas, logrando demostrar la relacion de las variables “estrategias

internacionales” y “la mejora continua”.

3.7 Aspectos Eticos.

Se enfatiza que, la investigacion esta en base a valores de respeto hacia los autores,

confiabilidad, honestidad y veracidad, utilizando las normas actualizadas del manual APA.



VI. RESULTADOS

4.1 Andlisis Descriptivo Univariado

4.1.1 Andlisis descriptivo de la variable Estrategias Internacionales

TABLA 1
Descripcion de los niveles de la variable Estrategias Internacionales.

ESTRATEGIAS INTERNACIONALES

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 7 20,0 20,0 20,0
MEDIO 17 48,6 48,6 68,6
ALTO 11 31,4 31,4 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metroldgica

FIGURA 01

Descripcion Grafica de la variable Estrategias Internacionales.

@ ESTRATEGIAS INTERNACIONALES
15
2
=
=
8 10
o
S
.
0
BAJO MEDIO ALTO

Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metrol6gica



INTERPRETACION:

Referente a latabla 01 y a la figura 01, que mediante la encuesta realizada a la muestra de 35
clientes finales de una empresa metrologica. Se concluye que las estrategias internacionales
estan representadas por un nivel medio de 48.6 %, asi como un nivel bajo de 20.0 % y por
altimo indica un nivel alto de 31.43 %. Finalmente se observa que el nivel medio tiene el
porcentaje mas elevado segun las encuestas realizadas, esto deduce que los clientes finales
de una empresa metrologica. Necesitan mejores asesorias en metrologia logrando asi el

ingreso de las estrategias internacionales.

4.1.2 Andlisis descriptivo de la variable la Mejora Continua

TABLA 2
Descripcion de los niveles de la variable La Mejora Continua

LA MEJORA CONTIUNUA

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 7 20,0 20,0 20,0
MEDIO 17 48,6 48,6 68,6
ALTO 11 31,4 31,4 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metrol6gica



FIGURA 02
Descripcion Grafica de la variable La Mejora Continua
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Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metrol6gica

INTERPRETACION:

Interpretando la tabla 02 y la figura 02, mediante la encuesta realizada a la muestra de 35
clientes finales de una empresa metrologica. Permite deducir que la variable mejora continua
esté representada por un nivel medio de 48.6 %, asi como un nivel alto con 31.43 % y por
dltimo indica un nivel bajo de 20.0 %. Finalmente se observa que los clientes finales de una
empresa metrologica, requieren incrementar su ventaja competitiva frente a otras empresas

optimizando recursos logrando la eficaz de la mejora continua.

4.1.3 Andlisis de Niveles de la Dimensién Organizacion

TABLA 3

Descripcion de los niveles de la Dimension Organizacion

ORGANIZACION

Frecue Porcentaje Porcentaje
ncia Porcentaje vélido acumulado
Vélido BAJO 5 14,3 14,3 14,3

MEDIO 19 54,3 54,3 68,6



ALTO 11 31,4 31,4 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metrolégica

FIGURA 03

Descripcion Grafica de la Dimension Organizacién
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Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metrolégica

INTERPRETACION:

Interpretando la tabla 03 y a la figura 03, se selecciond la muestra de 35 clientes una empresa
metroldgica. Permite deducir que organizacion esta representada por un nivel medio con 54.3
% Asi como un nivel bajo de 14.3 % Y por ultimo indica un nivel alto de 31.4 %. Por
consiguiente, se observa que el nivel medio tiene el porcentaje mas elevado segun las
encuestas realizadas, esto deduce que la empresa metroldgica presenta ausencia de objetivos

y/o planes innovadores para la mejora en la organizacion.

4.1.4 Andlisis descriptivo de los resultados de la dimension Satisfaccion del cliente



TABLA 4

Descripcion de los niveles de la Dimension Satisfaccion del cliente

SATISFACCION DEL CLIENTE

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 5 14,3 14,3 14,3
MEDIO 19 54,3 54,3 68,6
ALTO 11 31,4 314 100,0
Total 35 100,0 100,0

Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metrolégica

FIGURA 04
Descripcion Grafica de la Dimension Satisfaccion del cliente
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Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metroldgica

INTERPRETACION:

Interpretando la tabla 04 y a la figura 04, se selecciond la muestra de 35 clientes una empresa
metroldgica. Permite deducir que la satisfaccion del cliente esta representada por un nivel

medio con 54.30 % Asi como un nivel bajo de 14.30 % Y por ultimo indica un nivel alto de



31.40 % Por consiguiente, se observa que el nivel medio tiene el porcentaje mas elevado
segun las encuestas realizadas de la empresa metroldgica, donde deducimos que la empresa
metroldgica, presenta escasez en una mejor metodologia para incrementar y mejorar el

proceso de la satisfaccion del cliente.

4.2 Andlisis Descriptivo Bivariado

4.2.1 Analisis descriptivo de los resultados entre las variables Estrategias Internacionales y La

Mejora continua

TABLA 5
Descripcion de las variables de las Estrategias Internacionales y La Mejora continua

Tabla cruzada: Estrategias Internacionales y La Mejora Continua

BAJO MEDIO ALTO TOTAL

ESTRATEGIAS BAJO Recuento 5 2 0 7
INTERNACIONA % del total 71,4% 28,6% 0,0% 100,0%
LES MEDIO Recuento 0 0 17 17
% del total 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
ALTO Recuento 0 2 9 11
% del total 0,0% 18,2% 81,8% 100,0%
Total Recuento 5 2 17 35
% del total 14,3% 60,0% 25,7% 100,0%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metroldgica

FIGURA 05

Descripcion Gréfica de variables de las Estrategias Internacionales y La Mejora continua
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Fuente: La figura contiene datos de ambas variables “Estrategias Internacionales” y “La Mejora Continua”, de las

encuestas aplicadas a las empresas metrologicas 2021 — SPSS 25.

INTERPRETACION:

Interpretando la tabla 05 y a la figura 05, se seleccioné la muestra de 35 clientes de una
empresa metroldgica; se interpreta que el 25.7 % es el nivel alto mas elevado con respecto a
las estrategias internacionales y la mejora continua, a continuaciéon de un nivel medio con 60,0
% y asi mismo con un nivel bajo de 14.3 % respecto a ambas variables. De este modo se
deduce que entre ambas variables existe una relacion positiva donde si se optimiza las

estrategias internacionales en la empresa esta seria mayor su ventaja en la mejora continua.

4.2.2 Andlisis descriptivo de los resultados entre la dimension Organizacion y la variable

Estrategias Internacionales

TABLA 6

Descripcion de las variables de la dimensién Organizacion y la variable Estrategias

Internacionales
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Tabla cruzada: Organizacion y la Variable Estrategias Internacionales

ESTRATEGIAS
INTERNACIONALES

BAJO MEDIO ALTO Total

ORGANIZACION BAJO Recuento 5 2 0 7
% del total 71,4%  28,6%  0,0% 100,0%
MEDIO Recuento 0 17 0 17
% del total 0,0% 100% 0,0% 100,0%
ALTO Recuento 0 0 11 11
% del total 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
Total Recuento 7 17 11 35
% del total 143% 54,3%  31,4%  100,0%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metrol6gica

FIGURA 06

Descripcion Gréafica de variables de la dimensién Organizacion y la variable Estrategias

Internacionales
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INTERPRETACION:

Interpretando la tabla 06 y a la figura 06, se seleccion6 la muestra de 35 clientes de una
empresa metroldgica; esto permite deducir que el nivel medio es de mayor consentimiento con
un 54.3 % con referencia a la dimensién Organizacion y la variable Estrategias Internacionales,
seguidamente de un nivel alto con un 31.14 % y por ultimo el nivel bajo con un 14.3 % con
respecto a la dimension y variable. Por ello se concluye que la relacion entre mas importante

sea la organizacién mejor son las estrategias internacionales de una empresa metrolégica.

4.2.3 Andlisis descriptivo de los resultados entre la dimension Satisfaccion del cliente y la

variable Estrategias Internacionales

TABLA 7

Descripcion de las variables de la dimensién Satisfaccion del cliente y la variable Estrategias

Internacionales
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Tabla cruzada: Satisfaccion del cliente y Estrategias Internacionales

ESTRATEGIAS
INTERNACIONALES
BAJO MEDIO ALTO Total

SATISFACCION BAJO Recuento 5 2 0 5
DEL CLIENTE % del total 71,4%  28,6% 0,0% 100,0%
MEDIO Recuento 0 17 0 17
% del total 0,0% 100% 0,0% 100,0%
ALTO Recuento 0 0 11 11
% del total 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
Total Recuento 7 17 11 35
% del total 143% 543%  31,4%  100,0%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes finales de una empresa metrol6gica

FIGURA 07

Descripcion Gréfica de variables de la dimensién Satisfaccion del cliente y la variable

Estrategias Internacionales
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INTERPRETACION:

Interpretando la tabla 07 y a la figura 07, se selecciond la muestra de 35 clientes de una
empresa metroldgica; esto permite deducir que el nivel medio es de mayor consentimiento con
un 54,3 % con referencia a la dimension Organizacion y la variable Estrategias Internacionales,
seguidamente de un nivel alto con un 31.4 % y por ultimo el nivel bajo con un 14,3 % con
respecto a la dimensién y variable. Por ello se concluye que la relacion entre principalmente
sea la satisfaccion del cliente mejor seran estrategias internacionales de una empresa

metroldgica.

4.3 Analisis Inferencial

4.3.1 Hipotesis General

Hi: Las estrategias internacionales tienen relacién de manera directa con la mejora continua

ya que influyen de manera directa dentro de las organizaciones de una empresa metrolégica
2021.
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HO: Las estrategias internacionales no tienen relacion de manera directa con la mejora
continua ya que no influyen de manera directa dentro de las organizaciones de una empresa
metroldgica 2021.

Regla de decisién:

Sig. < 0.05 se rechaza la hip6tesis nula
Sig. > 0.05 se acepta la hipétesis nula

TABLA 08

Correlacion entre Variable Cadena de Suministros y Variable exportacion

ESTRATEGIAS LA MEJORA
INTERNACIONALES CONTINUA
ESTRATEGIAS Correlacion de Pearson 1 ,973"
INTERNACIONALES Sig. (bilateral) ,000
N 35 35
LA MEJORA CONTINUA Correlacion de Pearson ,973” 1
Sig. (bilateral) ,000
N 35 35

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

Fuente: Software estadistico SPSS version 25

INTERPRETACION:
Se puede observar que en la tabla 08 a través del cuadro estadistico de Pearson entre la
variable | “Estrategias Internacionales” y la variable Il “La Mejora Continua” arrojé un resultado

de 0,973, lo cual se logra entender que existe una relacion positiva muy fuerte.

Decision:
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Se analiza que el grado de significancia es 0,000 < 0.05 rechazando la hipotesis nula y
aceptando la hipétesis del trabajo de investigacion, por lo tanto, existe relacion entre la
Estrategia Internacional de manera directa con la Mejora Continua a través de diferentes
metodologias que se realizan dentro de la empresa METROIL S.A.C. 2019.

4.3.2 Hipotesis especificos

Hipotesis Especificos 1

Hi: Existe una relacién positiva entre las estrategias internacionales y la mejora continua de la
empresa METROIL S.A.C. 2021.

HO: No existe una relacion positiva entre las estrategias internacionales y la mejora continua
de la empresa METROIL S.A.C. 2021.

Regla de decisién:

Sig. < 0.05 se rechaza la hipétesis nula

Sig. > 0.05 se acepta la hipétesis nula

TABLA 09

Correlacion entre la Dimensién Organizacion y la Variable Estrategias Internacionales

ESTRATEGIAS
ORGANIZACION INTERNACIONALES

ORGANIZACION Correlacion de 1 ,945"
Pearson
Sig. (bilateral) ,000
N 35 35
Correlacion de ,945" 1

Pearson



ESTRATEGIAS Sig. (bilateral) ,000
INTERNACIONA N 35 35
LES

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Software estadistico SPSS version 25

INTERPRETACION:
Se puede observar que en la tabla 09 del cuadro estadistico de Pearson arrojé un resultado
de 0,945 entre la variable Estrategias Internacionales y la dimensién Organizacion, lo cual

representa que existe un valor positivo muy fuerte entre dimension y variable.

DECISION:

Asi mismo, se analiza que el grado de significancia es 0,000 < 0.05 rechazando la hipotesis
nula y aceptando la hip6tesis del trabajo de tesis, aceptando que si existe una relacion entre
la Estrategia Internacional y la organizacion de la empresa METROIL S.A.C. 2019.

Hipotesis Especificos 2:

Hi: La contribucion de las estrategias internacionales en relacion a la satisfaccion del cliente
de la empresa METROIL S.A.C. 2021.

HO: La contribucion de las estrategias internacionales no se relaciona con la satisfaccion del
cliente de la empresa METROIL S.A.C. 2021.

Regla de decisién:

Sig. < 0.05 se rechaza la hipétesis nula

Sig. > 0.05 se acepta la hipétesis nula



TABLA 10
Correlacion entre la Dimensién Satisfaccion del cliente y la Variable Estrategias

Internacionales

SATISFACCION ESTRATEGIAS
DEL CLIENTE INTERNACIONALES

SATISFACCION  Correlacién de 1 ,945"
DEL CLIENTE Pearson
Sig. (bilateral) ,000
N 35 35
ESTRATEGIAS Correlacién de ,945" 1
INTERNACIONAL Pearson
ES Sig. (bilateral) ,000
N 35 35

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Software estadistico SPSS version 25

INTERPRETACION:

Se puede observar que en la tabla 10 del cuadro estadistico de Pearson arroj6 un resultado
de 0,945 entre la dimension y la variable, de manera que existe una relacién con un valor

positivo.

DECISION:

Asi mismo, se analiza que el grado de significancia es 0,000 < 0.05 rechazando la hipétesis
nula y aceptando la hipétesis del trabajo de investigacion, aceptando que si existe una relacion
entre la Estrategia Internacional y la Satisfaccion del Cliente de la empresa METROIL S.A.C.
2021.
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V. DISCUSION

La investigacion “Estrategias internacionales y la mejora continua de una empresa

metrologica”, se aplicd un cuestionario a los clientes de la empresa.

De ese modo se llevo a cabo un contraste con los antecedentes del estudio realizado,
donde se fundamenta que, si existe una relacion evidente dentro de las variables
estudiadas de una empresa metrolégica, donde al tener una buena utilizacion con las

estrategias internacionales crea una buena mejora continua.

Hipotesis General:

Con relacion a la hipétesis general, la variable Estrategias Internacionales muestra una
correlacion dentro la variable La Mejora Continua p=973, sefialando que, si existe una
alta correlacion entre Estrategias Internacionales y Mejora Continua, siendo p menor
a 0,01; llegando a la conclusién que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipotesis del trabajo de investigacion.

De acuerdo con la autora Arenal (2019), nos recomienda elaborar un plan de marketing
bien definido para la buena posicion en el mercado frente a la competencia, logrando
alcanzar la rentabilidad asignada por la empresa, esto ayudara a tomar decisiones en
la planificacibn o plan estratégico a largo plazo, pretendiendo alcanzar objetivos,

innovar y obteniendo una ventaja competitiva hacia nuestro mercado meta.

También citamos a UP Posgrados Empresariales (2019), donde nos recomienda que
se debe de elegir una estrategia de entrada donde resulte que la empresa tenga
experiencia en la internacionalizacién y el en riesgo. Al mercado puede evolucionar
hacia otra, logrando realizar una tarea especifica. Un claro ejemplo son las

organizaciones unidas que tienen en si acuerdos comerciales estratégicos, por el que



ambos lados pactan en unir recursos a fin de llevar a efecto una tarea propia, entrar al
mercado meta. Por consiguiente, se cita a Sarmiento (2015), donde recomienda lo
siguiente, Establecer estrategias implica una evaluacion de alternativas, una de ellas
es permitir la reduccion de los costes, aumentar la calidad total, conseguir adecuados
indices de efectividad y de aptitud para la busqueda de mayor utilidad y competitividad.
La metodologia del éxito de las empresas dependera de cada una de ellas y del

beneficio que se da frente a la competencia.

Por ultimo, Alvarez (2015), nos indica lo siguiente, nos plantea que la estrategia
sugerida, se debe de considera, no solo la cooperacion de los vendedores de
prestacion de servicios, asimismo la exigencia de los trabajadores principales de cada
laboratorio y los supervisores de cada area y también de todo aquel personal equipo
conformado y encargado de brindar la informacion necesaria y precisa del servicio a

brindar a nuestros clientes.

La observacion tanta interna como externa es importante para la internacionalizacion
ya que es como los clientes finales ven tu empresa y como esta constituida, el trato
cordial y comercial es importante ya que logras un mejor resultado en la prestacion de

tus servicios metroldgicos.

Primera Hipotesis Especifica:

La primera hipotesis especifica estd determinada por la dimensién Organizacion y la
variable Estrategias Internacionales, donde se obtuvo un resultado estadistico r=
0,945, se analiza que ambas tienen una relacién muy significativa, donde se rechaza
la hipétesis nula y la hipétesis alterna es aceptada en las Estrategias Internacionales

de una empresa metrologica 2021.

Asi mismo, se cita a Barbosa (2016), donde nos muestra una propuesta de gestion de
calidad y mejorarla para el ingreso de las estrategias internacionales en base la mejora

continua, teniendo en cuenta en la organizacion, los modelos entre las herramientas



gue se ofrecen son debido a las normas ya establecidas, logrando asi, mejorar las
estrategias internacionales e implementarlas estableciendo procesos y procedimientos
a la mejora continua favoreciendo relaciones comerciales eficaces, con el fin de
eliminar los problemas que se presenten en todo el proceso del servicio.

Del mismo modo citamos a Yagual (2017) En su tesis menciona que la organizacion
tiene como finalidad mejorar cada gestion, elaborando disefios organizacionales, lo
cual implica que se maneje una correcta administracion general de una empresa
metroldgica y la correcta ejecucion de todos los elementos que la implican. De esta
manera se puede lograr de una manera eficaz y eficiente que la organizacion ya no

presente problemas internos minimizando riesgos futuros.

Seguidamente tenemos al autor Gonzalez (2015) en su tesis nos menciona a la
organizacion como una base de incremento a la productividad, perfeccionando la
produccion o el bien del servicio a brindar, obteniendo la maxima efectividad, toda
empresa debe de adaptarse a los diversos cambios y a las exigencias de los clientes,
analizando siempre los rubros e ingresos de los nuevos mercados para asi conseguir

el incremento que se desea.

Segunda Hipotesis Especifica:

La segunda hipétesis especifica que se menciona y representa en la tabla 10 y esta
Manifestada por la dimension Satisfaccion del cliente y la variable Estrategias
Internacionales, tiene un resultado r=0,945, donde se concluye que si existe una
relacion muy significativa; donde se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis
alternativa.

Asi mismo se comprende que la satisfaccion del cliente se maneja de manera positiva

frente a las estrategias internacionales de una empresa metrolégica 2021

Por consiguiente, segun Marin (2017) nos relata en su tesis que las caracteristicas del
servicio a brindar indican el nivel de satisfaccion del cliente, satisfacer las necesidades

y expectativas que son las que constituyen un elemento muy crucial para la calidad y



base fundamental para el mejor éxito de la compaiiia La satisfaccion del cliente se
obtiene ofreciendo un servicio de metrologia de calidad con servicios post venta
fidelizando al cliente de la mejor manera consiguiendo ventajas satisfactorias donde
los clientes seran leales a tu empresa a través de la recomendacion dando mejores

impresiones de la empresa metrologica.

También podemos citar a Calderén y Manriquez (2016) nos expresa a la satisfaccion
gue tiene que ser perseverante en los intercambios mercantiles independientemente
del rubro, cabe mencionar que se pueda afianzar la obtencion de beneficios
econdémicos o sociales, considerando plazos a mediano a largo plazo, no es posible
saber la satisfaccion de los clientes. Para las empresas que prestan servicios, la
satisfaccion es un pilar primordial en todo el proceso de principio a fin, no solo teniendo
una cantidad determinada de clientes si no la constancia y dedicacién que se le da a
los clientes obteniendo satisfaccion de sus necesidades y de lo que se logra impactar

logrando encaminar ese objetivo.

Por ultimo, tenemos al autor Jireh (2018) donde nos manifiesta que las empresas
deben calcular la satisfaccion de los clientes de forma regular, una de las claves para
retenerlos es precisamente su satisfaccion; el nivel de satisfaccion del cliente después
de la compra depende de los resultados de la oferta o del plan de estrategia que se

maneja directa con el cliente.



VI. CONCLUSIONES

Después de culminado el trabajo de investigacion podemos concluir que:

1. Con respecto al objetivo general se llegd a la conclusion por medio de
resultados obtenidos donde si existe una relacion entre las variables; donde
mas conveniente sea priorizar los objetivos en los mercados meta estableciendo
estrategias internacionales que se tiene mentalizado, logrando asi la mayor
competitividad frente a la competencia favoreciendo con mejores resultados

para una adecuada mejora continua.

2. Respecto a nuestro primer objetivo especifico, se precisa que existe una
relacion relevante entre dimension y variable, dado que las organizaciones
implican una gestién de calidad de principio a fin, basandose en normas rigidas
o procedimientos ya establecidas, adaptandose a cambios y exigencias de los
clientes, del mismo modo se logra afianzar relaciones comerciales logrando

establecer las estrategias internacionales para una empresa metrologica.

3. Para concluir con nuestro segundo objetivo especifico de una empresa
metrologica 2021, las caracteristicas de la satisfaccion del cliente es un pilar
fundamental donde se constituye que la calidad del servicio a brindar se
consigue a través de cumplir con las expectativas y del servicio post ventas que
hace ese ese método sea crucial para fidelizar y satisfacer a los clientes
obteniendo mejores impresiones y consiguiendo estrategias internacionales

meta.



VIl. RECOMENDACIONES

1. Como se observd en la conclusion 1, Las empresa metroldgicas, tienen que
tener claro todo el proceso de internacionalizacion y precisar con claridad los
objetivos, tomando decisiones, elaborando planes de estrategias bien definidos,
una de ellas y la mas importante son los acuerdos comerciales, logrando ambas
partes minimizar los riesgos y costos y aumentar la calidad del servicio a brindar,
obteniendo la mejor competitividad frente a la competencia mejorando dentro

de la empresa la mejora continua.

2. Con respecto a la Organizaciébn en las estrategias internacionales, es
importante establecer una propuesta de gestion de calidad y mejorarla para el
ingreso de las estrategias internacionales, es por eso que se recomienda que
las empresas metroldgicas, deben de realizar gestiones de calidad e incluir la
calidad del servicio dentro de la organizacion del &rea de metrologia, basandose
en las normas establecidas por una entidad acoplandose a las exigencias de

los clientes y a los cambios consecutivos, logrando aumentar la productividad.

3. Enreferencia a la satisfaccidn del cliente con las estrategias internacionales, se
recomienda brindar fidelizar a los clientes a través de buenas practicas,
fortalecer las estrategias comerciales en cuanto a cumplir las expectativas del
cliente logrando que el cliente sienta la satisfaccion de obtener mejores precios

cumpliendo on las expectativas
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ANEXO

ANEXO 1: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE 1
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Elaboracion: Danika Carnero Villar

ANEXO 1: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE 2
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Variable Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores ﬁfg;lggr?
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ANEXO 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: Estrategias Internacionales y La Mejora Continua de una empresa metrolégica 2021.

Problema Objetivos Variables
Problema General Objetivo General Variable 1 i ) ] Esca
Categoria 1: Estrategias Internacionales .
lay | Niveles
Valo o]
Dimensiones Indicadores items res |Rangos
¢ Cémo se relaciona las | Determinar como se
estrategias relaciona las
internacionales con estrategias
respecto a la mejora internacionales y como Ventaja Competitiva
continua de la empresa | contribuye a la mejora Seleccién de lal2
METROIL S.A.C. 2021? | continua de la mercado
empresa METROIL
S.A.C. 2021.
Problemas Especificos | Problemas Estrategias Alici .
P Especificos Internacionales Analisis Inte_rno 3al4 Mecﬁo
Competencia s5al6 Bajo
Problema especifico 1 | Objetivo especifico 1 Acuerdos Contractuales 7 al 8 1 Alto
Posicionamiento 9al 10 (Sl)
¢ Como se relaciona las | Determinar como se 2
estrategias relaciona las Internacionalizaci (NO)
internacionales con estrategias on
respecto a la internacionales con Cadenas globales de valor 11 al 12
organizacion de la respecto a la
empresa METROIL organizacion de la
S.A.C. 202177 empresa METROIL
S.A.C. 2021
Problema especifico 2 | Objetivo especifico 2 | Variable 2 Categoria 2: La mejora continua
Dimensiones Criterios Medio
¢ Cémo se relaciona las | Determinar como se _ Organizacién Bajo
estrategias relaciona las éa Mejora Alto
i i i ntin
internacionales con estrategias ontinua Proceso de compra 12 al 13




respecto a la
satisfaccion del cliente
de la empresa
METROIL S.A.C.
202177

internacionales con
respecto a la

satisfaccion del cliente

de la empresa
METROIL S.A.C.
2021.

Satisfaccion del Capacitaciones 14 al 15
cliente Confiabilidad 16 al 17
Servicio post venta 18 al 20
Calidad 21 al 22
Fidelizacion del cliente 23 al24

Tipo de Investigacion:
Aplicada

Poblacién: 40 clientes

Estrategias
Internacionales

Disefio: No experimental
— transversal

Muestra: Muestra
Censal

Técnica: Encuesta

Nivel de Investigacion:
Correlacional

Instrumento:
Cuestionario

Enfoque: Cuantitativo

Autor: Danika
Carnero Villar

Afio: 2021

Elaboracion:
Propia

Variable 2 : La
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Técnica: Encuesta

Instrumento:
Cuestionario

Autor: Danika
Carnero Villar

Afio: 2021

Elaboracion:
Propia

Tlp_o de d_|sen_q e Poblacién y Muestra : UEEMIEES Estadisticas a utilizar
investigacion instrumentos
Tablas de frecuencia y porcentajes mediante el software SPSS 25
Variable 1:

Elaboracion: Danika Carnero Villar




ANEXO 3: FORMULA PARA OBTENER MUESTRA

n: Tamafo de la muestra

N=Z’p=q , o .
N = FER (N — 1] n Ezp T Z: P'arametros estadisticos (depende del nivel de
confianza)
P: Probabilidad de éxito
Q: Probabilidad que no ocurra con éxito
e : Error de estimacion
Donde:

e = 5% error de estimacion
Z = 1,96 con un nivel de confianza del 95%
p = 0,5 de estimado

g = 0,5 de estimado

N = 40
N= (40)(1.96)2(0,5)(0,5)
(0.05)2(40 — 1) + ((1.96)2(0.5)(0.5)
N=  57.624
1.1079
N =35

Elaboracion: Danika Carnero Villar



ANEXO 4: INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

. VALOR DE
VARIABLE 1: ESTRATEGIAS INTERNACIONALES ESCALA
Dimension 1: SELECCION DE MERCADO Sl NO
1. ¢ Crees que la empresa esta utilizando técnicas de produccién
frente a sus competencias?
2. ¢Los trabajadores identifican las fortalezas de la empresa?
3. ¢ Considera usted que los principales competidores son una
amenaza para la empresa?
4. ;Considera Ud. que es importante que se agregue nuevas marcas de productos?
5. ¢, Crees que tu empresa a mejorado en el ultimo afio?
6. ¢,Crees que el servicio que brinda la empresa satisface las
necesidades del mercado?
Dimension 2: INTERNACIONALIZACION Sl NO
7. ¢Crees que la empresa debe de tener alianzas con las empresas competidoras?
8. ¢ El posicionamiento que tendria metroil al internacionalizarse afectaria a su empresa?
9. ¢ Crees que la empresa ha desarrollado con claridad su posicionamiento?
10. La empresa metoldgica al ser una empresa posicionada, con afios de experiencia. ¢ Cree que tendra
éxito en los mercados internacionales?
11. ¢ La empresa deberia fijar precios bajos para acelerar su introduccion?
12. ¢ Cree que la empresa debe de implementar paquetes de servicio a la necesidad del cliente?
VARIABLE 12: LA MEJORA CONTINUA

Dimension 3: ORGANIZACION Sl NO
13. ¢ Estas de acuerdo en que la empresa brinde informacion de todo el proceso del servicio?
14. ¢ Crees que con la informacion que brindas cumples con la expectativa del cliente?
15. ¢ Te gustaria que la empresa realice bonos mensuales?
16. Estas de acuerdo en que la empresa cuente con un programa
trimestral de capacitaciones?
17. ¢ Estas de acuerdo que la empresa cuide el contacto con los clientes?
18. ¢ los trabajadores actdan de forma ética en la empresa?
Dimension 4: SATISFACCION DEL CLIENTE SI NO
19.¢ Usted estaria de acuerdo con que la empresa brinde servicio post venta?
20. ¢La empresa desarrolla de manera permanente un SGC que  permite
revisar las fallas del equipo?
21. Considera usted que la empresa realiza buena atencion al momento de
realizar un reclamo?
22. ;De acuerdo a sus expectativas desearia que la empresa le brinde contratos y/o créditos de
fidelizacién?
23. ¢ Crees que con la informacién que brindas a los clientes, regresarian por su segundo servicio?
24. ¢ El tiempo de entrega del servicio y/o producto ofrecido fue en el tiempo indicado?




ANEXO 5: INFORMES DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
PROTOCOLO DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

l. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Yllescas Rodriguez Patricia Maribel

1.2. Especialidad del Validador: Metod6logo

1.3. Cargo e Institucion donde labora: DTC, Universidad Cesar Vallejo
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Cuestionario
1.5. Autor del instrumento: Carnero Villar Danika

Il.  ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular Bueno bM::o Excelente
INDICADORES CRITERIOS 21- u
- 0, - 0, - 0,
0-20% 21-40% 60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Esté formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Esté& expresado de manera coherente y l6gica X
PERTINENCIA _Requnde_ ) a las necesidades internas y externas de la X
investigacion
ACTUALIDAD Esta adecuado para valorar aspectos y estrategias de las variables X
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. X
SUFICIENCIA Tiene coherencia entre indicadores y las dimensiones. X
INTENCIONALIDAD Estlmg I§§ estrategias que responda al propdsito de la X
investigacion
CONSISTENCIA Considera que‘ los items utilizados en es,tt.a |nstrgmento son todos y X
cada uno propios del campo que se estéa investigando.
COHERENCIA ConS|der_a la es_tructura dgl_prese_nte instrumento adecuado al tipo X
de usuario a quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que pretende medir. X
PROMEDIO DE VALORACION 80 %

lll.  OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Lima, 18 de noviembre del 2021

80 %

Firma de experto informante

DNI:

Teléfono: 97748403

07266567




PROTOCOLO DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

l. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Dr. Macha Huaméan Roberto

1.2. Especialidad del Validador: Comercio Internacional y Aduanas

1.3. Cargo e Instituciéon donde labora: Universidad César Vallejo

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario
1.5. Autor del instrumento: Carnero Villar Danika

Il.  ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular Bueno bM:r):o Excelente
INDICADORES CRITERIOS 41- u
- 0, - 0, - 0,
0-20% 21-40% 60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Est4 formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD E’st_a expresado de manera coherente y X
l6gica
PERTINENCIA Responde a _Ias n_eces_lldades internas y X
externas de la investigacion
ACTUALIDAD Esta adecuado para valorar aspectos y X
estrategias de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y X
claridad.
SUFICIENCIA T}ene F:oherenma entre indicadores y las X
dimensiones.
INTENCIONALIDAD Estm"'la_ las es_trateg_las _gue responda al X
proposito de la investigacion
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del X
campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a X
quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que X
pretende medir.
PROMEDIO DE VALORACION 75 %
. OPINION DE APLICACION:
¢Qué aspectos tendria que  modificar, incrementar o  suprimir en los instrumentos de investigacion?
IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Lima, 18 de noviembre del 2021

75 %

Firma de experto informante

DNI: 07500952

Teléfono: 997534175



PROTOCOLO DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

l. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Mg. Moran Santamaria Rogger Orlando

1.2. Especialidad del Validador: Negocios Internacionales

1.3. Cargo e Instituciéon donde labora: Docente de la Universidad Cesar Vallejo

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario

1.5. Autor del instrumento: Carnero Villar Danika

1. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular Bueno b’l\fzr)\/o Excelente
INDICADORES CRITERIOS 41-
- 0, - 0, - 0,
0-20% 21-40% 60% 61-80% 81-100%

CLARIDAD Est4 formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD E}st_a expresado de manera coherente y X

l6gica
PERTINENCIA Responde a _Ias n_eces_lldades internas y X

externas de la investigacion
ACTUALIDAD Esta adecuado para valorar aspectos y X

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

claridad.
SUFICIENCIA T}ene F:oherenaa entre indicadores y las X

dimensiones.
INTENCIONALIDAD Estln"'la_ las es_trateg_las _gue responda al X

proposito de la investigacion

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

campo que se esta investigando.

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

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

pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION 80 %

I, OPINION DE APLICACION:

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

I PROMEDIO DE VALORACION:

Lima, 18 de noviembre del 2021

80 %

54

Firma de experto informante

DNI: 44546517

Teléfono: 948880208




ANEXO 6: PRUEBA DE CONFIABILIDAD DE ALFA DE CRONBACH

Ambas pruebas de confiabilidad se realizaron mediante el software estadistico SPSS

version 25.0, el cual se mide mediante los siguientes valores:

0,90 — 1,00: Muy satisfactoria.

0,80 — 0,89: Adecuada.

0.70 — 0.79: Moderada

0,60 — 0,69: Baja

< 0,50: El instrumento no se acepta, no pasa la prueba de fiabilidad
Alfa de Cronbach variable: ESTRATEGIAS INTERNACIONALES

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido 35 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 35 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de

Cronbach N de elementos

,960 12

Interpretacién: La variable estrategias internacionales consta de 12 preguntas del
cuestionario, se obtuvo un valor de alfa de Cronbrach 0,960, mediante el software
estadistico SPSS versién 25.0, que se califica como satisfactoria, pasando la prueba de
fiabilidad.



Alfa de Cronbach variable: LA MEJORA CONTINUA

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido 35 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 35 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos

,941 12

Interpretaciéon: La variable mejora continua que consta de 12 preguntas del
cuestionario realizado, se obtuvo un valor de alfa de Cronbach de 0,941, mediante el

software estadistico SPSS version 25.0, que se califica como satisfactoria pasando la

prueba de fiabilidad.



ANEXO 7: VERIFICACION EN TURNITIN

Q feedback studio DANIKA CARNERO VILLAR  TURNITRIN DANIKA.docx ®@

I Resumen de coincidencias
|
0
25 %

< >

Se estan viendo fuentes estandar

Ver fuentes eninglés (Beta) l

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Coincidencias

e« "ER B

T e 1% >
2]

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 2 repositorio.uov.edu.pe 2% >

Fuente de Internet
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS 3 wmcsseegscsco. 1% >

: co.. A

INTERNACIONALES
4 . 1% >
INFORME DE INVESTIGACION 5 'r:fepliesi:slr;ir:ztcp.edu.pe 1% >
Estrategias internacionales y la mejic;ra continua de,una empresa 6. wnmtcmetrologia.com 1.% >
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