UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES

Importacion de contenedores climatizados y la comercializacidon

de forraje verde hidropoénico en la regién Arequipa - 2022
TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Licenciado en Negocios Internacionales

AUTOR:

Juarez Castillo, Miguel Angel (orcid.org/0000-0002-2382-1261)

ASESOR:

Dr. Cubas Valdivia, Oscar (orcid.org/0000-0003-3222-1062)

LINEA DE INVESTIGACION:

Marketing y Comercio Internacional

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:

desarrollo sostenible y adaptacion al cambio climatico

Lima — Peru

2023



Dedicatoria.

Muy agradecido, Dios Padre por iluminar mi
camino y ensefiarme a superar mis
dificultades; a mi familia por el aliento y el
apoyo en este desafio.



Agradecimiento

A mi hermano mayor, por ser mi
inspiracion a dar cada vez mas de mi. A la
universidad y mi Asesor; por inspirarme a

no rendirnos y el apoyo brindado en sus
ensenanzas.



indice de Contenidos

(O - 1 (1] = RN i
DeAICALONIA. .oeiieieeieeeeeeee e I
AGradeCiMmIBNTO ....ccoeeeieeeeeeeeee e iii
Yo [1o=Ne [N 0T a1 =Y T To (o1 iv
13 To [Te=Ne [ =T o =Y TR v
INAICE A FIGUIAS .....cvve ettt n e vii
RESUMEN ..ttt e e et e e e e et e e e e e e e e e snteaeeeessseeeaeeennnees viii
ADSIIACT ... IX
I INTRODUCCION .....couiviiiiieiiieicie ettt 1
. MARCO TEORICO ......oiieieieeeeeeetee ettt en st ea e 5
HI.  METODOLOGIA........cociiitetiitcteeeeietee ettt 14

3.1. Variables y operacionalizaCion:...........c.cocooviiiiiiiiiiiieeeen 15

3.2. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.................... 22

3.3. Procedimientos. ... ..o 23

3.4. Métodos de andlisis de datosS...........c.coevieiiiiiiiiiiiieen, 23

3.5. ASPECIOS BLICOS. .. vt 24
[V, RESULTADOS ...ttt e e e e nnbree e e e e nnees 25
V. DISCUSION. ..ottt ettt eeeneeaes 63
V. CONCLUSIONES. ... .ottt e e e e e e enns 66
VI.  RECOMENDACIONES ......coii ittt 67
REFERENCIAS ... et e e e e e e e e e eaaanas 68
ANEXOS. ... ittt et a e a e e e ara e e naaes 76



indice de Tablas

Tabla 1: Poblacion VS MUESIIA..........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 21
Tabla 2: Descripciéon Nro..1 — Var. Importacién — Dim. Oportunista.................. 25
Tabla 3: Descripcion Nro,2 — Var. Importacién — Dim. Oportunista................... 26
Tabla 4: Descripcion Nro.3 — Var. Importacion — Dim. Proceso...........cccueeee.. 27
Tabla 5: Descripcion Nro.4 — Var. Importacion — Dim. Proceso...........cccccuee... 28
Tabla 6: Descripcion Nro.5 — Var. Importacion — Dim. Proceso............ccueee.. 29
Tabla 7: Descripcion Nro.6 — Var. Importacion — Dimension Proceso .............. 30
Tabla 8: Descripcion Nro.7 — Var. Importacién — Dimension Proceso .............. 31
Tabla 9: Descripcion Nro.8 — Var. Importacion — Dim. Proceso...........cccueee.. 32
Tabla 10: Descripcion Nro.9 — Var. Importacion — Dim. Producto.................... 33
Tabla 11: Descripcion Nro.10 — Var. Importacion — Dim. Producto................... 34
Tabla 12: Descripcion Nro.11 — Var. Importacion — Dim. Producto................... 35
Tabla 13: Descripcion Nro.12 — Var. Importacion — Dim. Producto................... 36
Tabla 14: Descripcion Nro.13 — Var.Comercializacion — Dim. Ventas .............. 37
Tabla 15: Descripcidn Nro.14 — Var.Comercializaciéon — Dim. Ventas .............. 38
Tabla 16: Descripcidn Nro.15 — Var.Comercializaciéon — Dim. Ventas .............. 39
Tabla 17: Descripcién Nro.16 — Var.Comercializacién — Dim. Ventas .............. 40
Tabla 18: Descripcién Nro.17 — Var.Comercializacién — Dim. Ventas .............. 41
Tabla 19: Descripcion Nro.18 — Var.Comercializacion — Dim. Tipo de
COMEICIANIZACION ... 42
Tabla 20: Descripcidn Nro.19 — Var.Comercializacién — Dim. Tipo de
COMEICIANIZACION ... e e e e e eeeas 43
Tabla 21: Descripcién Nro.20 — Var. Comercializacién — Dim. Mercado
POLENCIAL ... 44
Tabla 22: Descripcion Nro.21 — Var. Comercializacion — Dim. Mercado
POLENCIAL......cc e 45
Tabla 23: Var. "IMPOrtacCioN” .........cc.ueeiiiiiiiiee e 46
Tabla 24: Var. "ComercializaCion"...........cccccooiiiiiiiiiiee et a7
Tabla 25 Dim. 1 - "OpPOrtUNISta” .......cccooeiiieiiecc s 48
Tabla 26: DiM. 2 -PrOCESO0S. .......ciiiiiiiiitiee ettt e et e e e e sanaeaeeeeas 49
Tabla 27: DIM. 3 -PrOUCTO .........oouiiiiiiiiiee et 50
Tabla 28 DiM. 4 — VENTAS ..o s 51
Tabla 29 Dim. 5: Tipos de Comercializacion ...........cccooeeeieiiiiiiiiiiiiicccescnens 52
Tabla 30: Prueba de Normalidad de Variables............ccccoiiiiiiiiiiiiiiee, 54
Tabla 31: Tabla de valores - Correlacion de Rho Spearman .............ccccceeennnnns 56
Tabla 32: Prueba de correlacion de Var. — Hipotesis General ............ccccceeuneee. 57
Tabla 33: Tabla cruzada Var. Importacion * Var. Comercializacion.................. 57
Tabla 34: Prueba de correlacion de Var. - Hipétesis General .............ccccceunnnen. 58
Tabla 35: Prueba de correlacién de Dim. * Var. - Hip6tesis Especifica 1.......... 58
Tabla 36: Tabla Cruzada Dim. Oportunista * Var. Comercializacion................. 59
Tabla 37: Prueba de correlacion de Dim. * Var. - Hipotesis Especificol........... 59
Tabla 38: Prueba de correlacion de Dim. vs Var. - Hipotesis Especifica 2 ....... 60
Tabla 39: Tabla cruzada Dim. Proceso * Var. Comercializacion....................... 60
Tabla 40: Prueba de correlacion de Dim. * Var. - Hipotesis Especifico2.......... 61



Tabla 41: Prueba de correlacion de Dim. * Var. - Hipotesis Especifica 3.......... 61

Tabla 42: Tabla cruzada Dim. Producto * Var. Comercializacion...................... 62
Tabla 43:Prueba de correlacion Dim. * Var. - Hipotesis Especifico3................. 62
Tabla 44: Tabla Aprobacion de EXPertos.........cccuuiiiiiieiiiiiiiiiiiieee e 81
Tabla 45: Estadistica de Confiabilidad — Var.1: Importacion.............cccceeeeennnnns 81
Tabla 46: Estadistica de Confiabilidad — Var. 2: Comercializacion ................... 82

Tabla 47: Estadistica de Confiabilidad — Var. Importacién y Comercializacion 82

Vi



indice de Figuras

Figura 1: Histograma Preg.1 — Var. Importacion — Dim. Oportunista. ...............
Figura 2: Histograma Preg.2 — Var. Importacion — Dim. Oportunista. ...............
Figura 3: Histograma Preg.4 — Var. Importacion — Dim. Proceso. ....................
Figura 4: Histograma Preg.5 — Var. Importacion — Dimension Proceso............
Figura 5: Histograma Preg.6 — Var. Importaciéon — Dimension Proceso............
Figura 6: Histograma Preg.7 — Var. Importaciéon — Dimensién Proceso............
Figura 7: Histograma Preg.8 — Var. Importacién — Dimensién Proceso............
Figura 8: Histograma Preg.9 — Var. Importacion — Dimensién Producto...........
Figura 9: Histograma Preg.10 — Var. Importacion — Dim. Producto ..................
Figura 10: Histograma Preg.11 — Var. Importacion — Dim. Producto ................
Figura 11: Histograma Preg.12 — Var. Importacion — Dim. Producto ................
Figura 12: Histograma Preg.13 — Var.Comecializacion — Dim. Ventas.............
Figura 13: Histograma Preg.14 — Var.Comecializacion — Dim. Ventas.............
Figura 14: Histograma Preg.15 — Var.Comecializacion — Dim. Ventas.............
Figura 15: Histograma Preg.16 — Var.Comecializacion — Dim. Ventas.............
Figura 16: Histograma Preg.17 — Var.Comecializacién — Dim. Ventas.............
Figura 17: Histograma Preg.18 — Var. Comecializacion — Dim. Tipos de
CoOMErCIAlIZACION ... e e
Figura 18: Histograma Preg.19 — Var.Comecializacion — Dim. Tipos de
COMEICIANIZACION ...t e e e e e e e ee s
Figura 19: Histograma Preg.20 — Var. Comecializacion — Dim. Mercado
POLENCIAL......cc e
Figura 20: Histograma Preg.21 — Var. Comecializacion — Dim. Mercado
POLENCIAL......cce e
Figura 21: Histograma — Var. Importacion ...........ccccceeeveeiii e,
Figura 22: Histograma — Var. Comercializacion ...............cccccccc.
Figura 23: Histograma de la Dim. Oportunista (agrupado)...........cccccceeeeeeeeenn.n.
Figura 24: Histograma — Dim. ProCeS0S ..........cccovviiiiiiiiiiicieeeeee
Figura 25: Histograma — Dim. Producto (Agrupada) ............cccceeeeeiiiiinnn.
Figura 26: Histograma — Dim. Ventas (Agrupado)...........ccceuvvvviiieeeeeeeeeiiiinnnnn.
Figura 27: Histograma — Dim. Comercializacion.......................cccccccc.
Figura 28: Histograma - Dimensién Mercado Potencial (agrupada) .................
Figura 29: Histograma — Var. Importacion ..............ccccccc

Figura 30:

Histograma — Var. Comercializacion

25
26
28

Vil



Resumen

La agricultura hidroponica es una técnica cada vez mas popular para producir
alimentos de manera sostenible y eficiente en ambientes controlados y cerrados.
En este contexto, el forraje hidropoénico (FVH) se ha utilizado como alimento para
el ganado, pero su comercializacion puede ser dificil debido a su corta vida atil y
a que requiere cuidados especiales. En este trabajo, se observo la posibilidad de
importar contenedores climatizados para mantener el FVH en O&ptimas
condiciones de temperatura y humedad durante su transporte y almacenamiento
en la region de Arequipa en el 2022. Se utilizé como disefio no experimental,
cuantitativo, transversal y correlacional para identificar la relacién existente entre
la importacién de contenedores climatizados (Var. 1) y la comercializacion (Var.
2). Los resultados mostraron una alta correlacion .945 entre las variables, lo que
muestra que la importacion de contenedores climatizados es una opcion viable

para la comercializacién del FVH en la region de Arequipa.

Palabras Clave: Importacion, comercializacion sostenibilidad, forraje verde
hidroponico, contenedores climatizados.
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Abstract

Hydroponic agriculture is an increasingly popular technique for producing food
sustainably and efficiently in controlled and closed environments. In this context,
hydroponic green feed has been used as livestock food, but its commercialization
can be difficult due to its short life and requires special care. In this work, the
possibility of importing air-conditioned containers to keep the FVH in optimal
temperature and humidity conditions during its transport and storage in the
Arequipa region in 2022 was observed. A non-experimental, quantitative,
transversal and correlational design was used to identify the relationship between
the importation of air-conditioned containers (Var. 1) and marketing (Vor. 2). The
results showed a high correlation of.945 between the variables, which shows that
the importation of air-conditioned containers is a viable option for the

commercialization of FVH in the Arequipa region.

Keywords: Importation, sustainability, commercialization, hydroponic green

forage, climate-controlled containers



.  INTRODUCCION

En la actualidad, la importacion de contenedores climatizados se ha vuelto
una opcidn para la industria agroalimentaria en muchos paises del mundo. Esta
tecnologia permite transportar productos perecederos a largas distancias,
manteniendo las condiciones climaticas necesarias para su conservacion y, de esta
forma, expandir el mercado de estos productos a todo el mundo, esta practica podria
ser una alternativa interesante para la comercializacion de forraje verde hidroponico.

El Problema a nivel Internacional, Segun el informe emitido por la
Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) sobre Perspectivas de la Poblacion
Mundial, se espera que la poblacion global alcance los 8000 millones de personas
para noviembre de 2022, y que India supere a China como el pais méas poblado del
mundo para el afio 2023. Segun las Ultimas proyecciones de las Naciones Unidas,
se espera que la poblacion mundial alcance alrededor de 8500 millones en 2030 y
9700 millones en 2050. Aungue se pronostica que la poblacién llegara a su pico de
alrededor de 10.400 millones en la década de 2080 y permanecera estable hasta
2100, el crecimiento de la poblacién mundial se esta desacelerando, con una tasa
anual inferior al 1% en 2020, la méas baja desde 1950.

No hay duda de que la alimentacion es fundamental para todo ser vivo,
por lo que la alimentacion animal comestible es una industria que requiere mucha
atencion, ya que al aumentar poblacion aumenta la demanda de carne y
derivados de especies bovinas, caprinas, porcina y otras especies comestibles.

La Problematica a nivel Nacional, Montalvo (2020) indica que Peru debido
a su riqueza geogréfica y biodiversidad, es uno de los paises mas vulnerables al
cambio climatico. Esto lo hace rico y variado en biodiversidad, pero también
vulnerable a los efectos del calentamiento global, como lluvias intensas, tornados
y sequias. A pesar de ello, Pert ha sido criticado por el Tyndall Center de
Inglaterra por tener politicas insuficientes para enfrentar este problema. El
cambio climatico estd generando una influencia notoria en los esquemas
climaticos del Perl, lo que provoca eventos extremos como las bajas
temperaturas en las regiones de la sierra, ubicadas a una altura superior de 3000
metros sobre el nivel del mar, que ocurren durante los meses de abril a octubre.

Las heladas afectan negativamente disminuyendo drasticamente su calidad de



vida y especialmente a los mas necesitados que sufren de enfermedades
respiratorias agudas. Ademas, dafan los cultivos y el ganado, afectando la
seguridad alimentaria. Para prevenir los efectos negativos, los pobladores deben
almacenar suficiente forraje y heno para alimentar al ganado durante la
temporada de bajas temperaturas.

Segun lo mencionado por Alvarado, R., & Vallejo, C. (2016) El Servicio
Nacional de Meteorologia e Hidrologia emite alertas meteoroldgicas para advertir
a la poblacion de las zonas altas del Perl y la selva sobre las bajas temperaturas
provocadas por las heladas y friajes, eventos que ocurren anualmente. La
escasez de nubes en los Andes es la causa de las heladas, mientras que los
friajes se producen por la llegada de masas de aire frio desde la Antartida. Estos
eventos climaticos pueden tener graves consecuencias para la vida, salud y
cultivos de las personas, en especial para todas aquellas personas en situacion
de mayor vulnerabilidad, de edad avanzada y ubicacion geogréfica desfavorable.

Segun FAO, (2001). El forraje verde hidropénico (FVH) se utiliza en
muchos paises como México, Colombia, Brasil y Argentina, estos paises estan
constantemente realizando investigaciones para mejorar la tecnologia y
actualmente es la mejor opcién para la alimentacién del ganado, ovejas, cabras,
caballos y cerdos. Los conejos y las aves logran excelentes resultados a nivel
mundial.

En la Situacién Actual: En cuanto a la Forraje Hidropdnico, hasta el
momento no se ha registrado mucha informacion en el Peru sobre su produccién
masiva. Sin embargo, gracias a un estudio de mercado realizado en la region
Arequipa, se conocid que no existen fincas o establos dedicados a este negocio.
El problema de la ganaderia en Arequipa se debe a la agricultura intensiva. En
zonas como La Joya se ha fomentado el cultivo de tuna infestada de cochinilla,
asi como la exportacion de frutas como granada, uva y palta Hass por las altas
ganancias que reportan a los agricultores, lo que ha provocado el
desplazamiento de agricultura y ganaderia. hacia industrias que les resultan
menos rentables, creando un fuerte desequilibrio entre la demanda de forraje de
calidad y la escasez de la oferta del mismo. Los agricultores tradicionales
dependen para su pastoreo de alfalfa y tallos de maiz, complementando este

alimento con concentrados. Sin embargo, en la mayoria de las granjas, las vacas



no se alimentan adecuadamente y no producen la cantidad de leche que pueden
producir con un suministro diario equilibrado de nutrientes. Estos problemas han
llevado a mas ganaderos a ver sus establos como un negocio no rentable, y
también debido al aislamiento actual, se ven obligados de vender su ganado y
ganarse la vida con otros o0 mantener solo los animales necesarios para
sobrevivir. Considerando todos los aspectos mencionados de Forraje Verde
Hidroponico, el siguiente articulo resume la perspectiva actual de estos recursos
agronémicos en los sistemas de produccion ganadera y su posible uso para
mejorar el rendimiento de diferentes especies animales. Segun Dung et al.
(2010®) La palabra hidroponia se deriva de dos palabras griegas hidro que
significan "agua" y ponico que significa "trabajo". Asi, la alimentacion generada
por el crecimiento de plantas en agua 0 solucion rica en nutrientes, pero sin
utilizar ningun suelo se conoce como alimentacion hidropdnica o granos
germinados.

En el siguiente contexto, se detalla la justificacién del problema del presente
trabajo. Justificacion practica. Solucion sostenible y ecoldgica para la produccion
de alimentos: La hidroponia es una solucién organica sostenible para producir
alimentos frescos y saludables para animales comestibles. Los contenedores
climatizados se pueden utilizar para aumentar la eficiencia y el desempefio de
los cultivos hidroponicos. Mejora de la calidad de los alimentos: al controlar el
clima y las condiciones ambientales en camaras de temperatura controlada,
puede garantizar una calidad uniforme de los animales comestibles y mejorar la
seguridad de los alimentos. Ademas, los contenedores climatizados protegen el
alimento hidroponico de contaminantes externos, proporcionando un producto
mas higiénico y seguro.

Oportunidades de crecimiento y expansion del mercado: la importacién de
contenedores climatizados para la comercializacion de alimentos hidropénicos
puede ser una oportunidad para expandirse a un mercado en crecimiento y
ofrecer soluciones innovadoras y sostenibles a los fabricantes de alimentos para
animales. En resumen, La importacion de contenedores climatizados para
cultivos hidropénicos comerciales de alimentos para animales puede ser una
alternativa sostenible y eficiente para abordar los desafios de la produccion de

alimentos para animales y puede ser una oportunidad para prosperar en un



mercado en crecimiento. Adicionalmente, para Harvard Business School (2022),
La innovacion es fundamental y necesaria para empresas de todos los sectores
porque genera ideas Unicas y extraordinarias para mejorar procesos en
tecnologia para que cada empresa también pueda mejorar productos sus para
clientes, lo que ayuda a la empresa a crecer en el mercado, especialmente si es
una empresa altamente competitiva.

Esta investigacion propone el siguiente Objetivo General: ¢Determinar la
relacion entre la importacion de contenedores climatizados y la comercializacion
del Forraje Verde Hidropdnico en la ciudad de Arequipa en el afio 20227
Asimismo, se plantean tres objetivos especificos que buscan establecer la
relacion entre el (1) Oportunista, (2) Proceso (3) Producto con la comercializaciéon

de este forraje en la region de Arequipa.

Ademas, se formula una Hipétesis General que sugiere: ¢Existe una
relacion entre la importacion de contenedores climatizados y la comercializacion
del FVH en la region de Arequipa en 2022? Asimismo, se plantean tres hipotesis
especificas que buscan comprobar la relacion significativa entre el (1)
Oportunista, (2) Proceso y (3) Producto con la comercializacién de este forraje
en la region de Arequipa 2022. Todo ello con el fin de analizar la relacién entre

estos factores y el mercado del FVH en la regién de Arequipa en 2022.



II.LMARCO TEORICO

Para el siguiente estudio, se utilizaron los siguientes fundamentos Nacionales:

Santamaria, Z., & Betzabé, R. (2020). En su trabajo de Suficiencia Profesional
titulado "Importacién y comercializacion de ropa asiatica en los distritos de Lince
y Jesus Maria", para obtener el grado de Contador Pubico. presentado en la
Univ. Marcelino Champagnat en Lima, Peru, describe el proyecto Mushroom
Store, el cual surge como respuesta a la creciente demanda de ropa inspirada
en la cultura asiatica, especialmente en el K-POP en los distritos mencionados
en el Peru. El objetivo principal de Mushroom Store es ofrecer disefios exclusivos
y poco comunes de ropa inspirada en la cultura asiatica a un publico objetivo de
13 a 39 afios en los distritos mencionados. Para lograrlo, se realizé un estudio
de mercado para determinar la oferta y demanda en el mercado de la moda en
la zona, asi como una investigacion financiera proyectada a 10 afios, con analisis
de sensibilidad para los escenarios més relevantes. La metodologia aplicada fue
cualitativa, principalmente a través de encuestas. Los resultados del estudio de
mercado y financiero proyectan un éxito a largo plazo para el proyecto y
confirman la oportunidad de negocio rentable realizar la compra en el exterior de
ropa asiatica y comercializarlos en los distritos mencionados, con un enfoque en

disefios exclusivos y una comunicacion activa para fidelizar a los clientes.

Santiago, R. (2020) en su tesis Titulado “Importacion de productos de
acero y su influencia en la rentabilidad de las empresas comercializadoras desde
los afnos 2010 al 2019”, obteniendo el grado de: “Bachiller en Adm. y Neg.
Internacionales”; siendo la casa de estudios la Univ. Privada del Norte — Truijillo
- Perq, el resumen se centrd en analizar la literatura cientifica existente sobre la
compra del exterior de productos de acero y su efecto en la rentabilidad de las
organizaciones comerciales. Se realiz6 una evaluacién de 50 investigaciones
para este fin, de los cuales 16 fueron seleccionados ya que coincidieron con los
criterios de inclusiéon. El enfoque metodoldgico utilizado fue cualitativo no
experimental. Los resultados mostraron que realizar los procesos de importacion
correctamente puede generar mayores ganancias para las empresas. Ademas,
se concluyé que la importacion de bienes puede tener un impacto significativo
en las organizaciones comerciales en especial su rentabilidad. Los hallazgos de
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esta investigacion pueden ser Utiles para los directivos y gerentes de empresas
gue deseen mejorar su posicidbn competitiva y expandir sus negocios a nivel

internacional.

Trujillo, G. y Raunelli, J. (2021), Presentaron una tesis titulada "Plan de
negocio para la importacion y comercializacion de motos eléctricas como
alternativa de transporte ecolégico, Lima Metropolitana, 2021" para obtener el
titulo de "Ingeniero Empresarial”, estudios en la Univ. Cesar Vallejo de Lima,
Peru. El resumen, destacaron que el alto trafico y la contaminacion del aire
debido a las emisiones de diéxido de carbono debido a la combustion interna de
los vehiculos, son problemas urgentes que necesitan abordarse. El objetivo
principal, fue desarrollar una propuesta estratégica para la compra internacional
y realizar las ventas locales de motos eléctricas como alternativa ecoldgica para
gue transite por Lima Metropolitana. Para lograrlo, realizaron un estudio
cuantitativo descriptivo no experimental, utilizando un cuestionario a 322
personas con un rango de 18 y 40 afios. Después de evaluar los resultados del
plan de negocio, concluyeron que la introduccion de una nueva opcion de
transporte ecoldgico por parte de Electric Motos S.A.C. tuvo una recepcion
favorable. Esta alternativa no solo ofrece ahorros econémicos a sus usuarios,
sino que también contribuye a la preservacion del ambiente. El local comercial
estara en Pueblo Libre, la organizacion sera una sociedad anénima cerrada de
acuerdo con la legislacion pertinente. En resumen, la compra internacional y
venta local de motocicletas eléctricas como opcion de transporte ecoldgico es
una alternativa de negocio viable y sostenible en la ciudad de Lima, segun su

investigacion.

Lossio, V. (2021), Tesis titulada "Estrategias para la cadena de abastecimiento
en la importacién de bobinas de papel del mercado de Rusia para la empresa
Ingenieria en cartones y papeles S.A.C. Lima, 2018 - 2021", para obtener el
grado de “Lic. en Neg. Internacionales; tiene como objetivo proponer estrategias
para mejorar las importaciones de bobinas de papel white top kraftliner de Rusia
en la empresa Ingenieria en Cartones y Papeles SAC de Lima, Perd. Tuvo como
objetivo realizar un estudio descriptivo-explicativa siendo un enfoque cualitativo
no experimental, donde se aplicaron guias de entrevistas a la muestra

compuesta por el gerente y la responsable del departamento de importaciones,
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asi como a cinco profesionales en abastecimiento e importacion. Los resultados
indicaron que la organizacion confia en su proveedor y el almacenamiento es
ineficiente, lo que genera sobre costos e inadecuado control de inventario. Por
lo tanto, se propuso la implementacién de estrategias en la eleccién de
proveedores y en los procesos de compra, asi como la metodologia utilizada de
en los almacenes como las 5 estrategias, para mejorar la recepcion,
almacenamiento y gestién de inventarios. En resumen, la implementacion de
estas estrategias podria mejorar significativamente los procesos de las
importaciones de bobinas de papel white top kraftliner en la empresa Ingenieria
en Cartones y Papeles SAC, lo que permitiria una gestion eficiente en el

abastecimiento y reduciria los costos.

Para la siguiente investigacién, se utilizaron los siguientes fundamentos

extranjeros:

Santomé (2019), en su articulo cientifico: Los sobrecostos logisticos en la
importacion de vehiculos nuevos de Toyota 2013 — 2017. Su objetivo era realizar
investigaciones sobre los gastos excesivos de logistica que afectan a la
importacion de los automoviles de la compafiia en consideracion con el fin de
reducir el impacto en los procesos. Su Metodologia fue cuantitativo aplicado no
experimental de nivel correlacional transversal. La poblacion era de 35 personas
gue trabajaban para Toyota y el servicio aduanero. Las encuestas se utilizaron
como herramientas. El hallazgo indic6 que el coste logistico excesivo en las
oficinas aduaneras en las importaciones de automaviles fue del 80% debido a la
falta de un agente aduanero y del 20% relacionado con los peligros en el terminal
portuario en el sobrecoste. Indicd que los hallazgos de este estudio seran utiles
para futuras investigaciones analiticas sobre estrategias relacionadas con el

desarrollo y mejoras en las operaciones de importacion.

Pacheco, F. & llbay, J. (2019), Llevaron a cabo un estudio llamado "Plan
de comercializacion para una empresa de ropa infantil”, para obtener el grado de
“Licenciado en Administracién" en la Univ. Catdlica del Ecuador. Este estudio
concluy6 que muchas pequefas empresas no tienen la formacion adecuada en
gestion, lo que les impide crear planes y estrategias efectivas de marketing para

sus productos y servicios. Ademas, la mala gestibn comercial y la falta de
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organizacion también contribuyen a la disminucién de la capacidad de las
pequefias empresas para crear estrategias de marketing eficaces. Por lo tanto,
se requieren medidas especificas para mejorar la efectividad de las ventas y
fortalecer a la organizacién y posicionarlo en el mercado. Tuvo como objetivo
principal desarrollar métodos de marketing y mejorar las gestiones
administrativas para tener una mejor posicion de la organizacién en el mercado
y aumentar las ventas. Se emple6 una metodologia descriptiva y cualitativa que
permitio identificar, en la organizacién, sus fortalezas y debilidades en relacién
con los gustos y preferencias de los clientes, asi como en las negociaciones con
proveedores competentes. El resultado del instrumento nos permiti6 dar a
conocer los puntos que influyen en la decision de compra, el perfil del cliente final
y la frecuencia con la que adquieren los productos. En conclusion, la
implementacion del plan de comercializacidon propuesto aborda todos los
aspectos comerciales de la organizacién y mejorar su capacidad para realizar

planes y métodos de marketing efectivas para sus productos y servicios.

Alava Ortiz, J. C., & Moreno Diaz, M. A. (2016) en su investigacion “Disefio
de un modelo logistico para la importacién de maquinaria industrial para la ciudad
de Bogota. Caso de estudio comprensores industriales”, para el grado
Profesional de “Ingeniero Industrial”, donde se realiz6 en la “Univ. de América
Facultad de Ingenieria Bogotd — Colombia”, destaca la importancia de la
importacion de bienes y servicios para mejorar los estandares de calidad y
aumentar la productividad en la industria. En particular, la importacion de
compresores es critica para el desarrollo econémico del pais ya que Colombia
carece de la tecnologia necesaria para competir con fabricantes de Alemania,
Bélgica y Estados Unidos. Su objetivo principal es desarrollar un modelo logistico
eficiente para la importaciéon de compresores industriales en Bogota, analizando
los procedimientos de importacion y aduanas, los costos y plazos de entrega.
Para ello, se utiliz6 una metodologia descriptiva, bibliografica y de campo, que
incluyé entrevistas a proveedores y expertos en comercio internacional. Los
resultados muestran que la importacién de compresores industriales es viable,
siempre y cuando se tenga en cuenta el costo del transporte y los tramites
aduaneros, asi como la calidad y eficiencia del producto importado. En

conclusién, se considera que la creacion de un modelo logistico adecuado es
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clave para el éxito de la importacion de compresores industriales en Colombia,

ya que garantiza la efectividad y eficiencia del proceso de importacion.

Abril, P. y Garcia, P. (2019), En su trabajo de graduacion titulado
"Proyecto de factibilidad para la importacion y comercializacion de pisos flotantes
de mayor demanda en la ciudad de Cuenca" Trabajo de graduacion para la
obtencién del grado de “Ing. Comercial”; realizados en la “Univ. de Azuay -
Cuenca — Ecuador”; en resumen, Se llevo la investigacion con el objetivo de
establecer una empresa que importe pisos flotantes de alta demanda desde
China para su venta en diferentes ciudades de Ecuador. El estudio busco
determinar la viabilidad de implementar un negocio de importacion de pisos
flotantes en Cuenca, identificando la oferta y demanda del mercado,
estableciendo proveedores, personal e infraestructura necesarios, analizando la
inversion requerida, elaborando los estados financieros proyectados y anuales,
y evaluando la rentabilidad y la viabilidad financiera del proyecto. Se uso como
metodologia un disefio descriptivo. En los resultados se menciona existe una
excelente oportunidad, en el mercado de Cuenca, para la venta de pisos
flotantes, especialmente los de origen chino debido a sus precios competitivos y
la ausencia de restricciones para su importacién. En conclusién, se considera
que el estudio es realizable de importacién y comercializacion de pisos flotantes
de alta demanda, demostr6 que el mercado es altamente viable para la creacion

del negocio.

Carrasco, G. (2017), en su trabajo denominado: “Importaciones y
comercializacién de los vinos del Marco de Jerez en Estados Unidos (1791-
1824)”, tiene como resumen: Este estudio se enfoco en el crecimiento de la venta
internacional de vinos a USA durante el periodo de 1791 a 1824. A partir del
analisis los datos publicados por el Departamento del Tesoro y particulares, asi
como los registros de la Custom House de Filadelfia y los periddicos de la época,
se concluyd que este mercado representd un importante consumidor de estos
vinos en una época en la que no existian registros de las exportaciones de los
mismos. Se uso un disefio descriptivo, teniendo como conclusién se puede
afirmar que el estudio logré expandir el conocimiento sobre la importacion y
comercializacién de los vinos en USA durante un periodo en el que no se contaba

con estadisticas de exportaciones de dichos productos. Los resultados sugieren
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que el mercado estadounidense es un importante consumidor de estos vinos,
cuya relevancia trascendié el mercado britanico y colonial. En resumen, este
estudio permitié arrojar luz sobre la importancia del mercado estadounidense

respecto a la importacién y venta de vinos de la marca Marco de Jerez.

Rossi, S., Santini, P. y Souza, R. (2017), en su estudio denominado:
“Canales de comercializacién de productos organicos en Brasil: andlisis en el
primer nivel de la cadena de produccién”. realizaron una encuesta en la que se
enviaron cuestionarios a 900 agricultores dedicados a la produccion organica en
el afio 2013. Los resultados indicaron que alrededor del 90% de los agricultores
venden sus productos en el mercado interno y que el 60% de lo producido son
frutas y verduras frescas organicas. Se determind que la distribucion de
productos organicos en Brasil es muy descentralizada, y que la presencia de
supermercados e intermediarios realiza un rol importante en la comercializacién
de frutas y verduras frescas, sin importar el tamafio de la propiedad. En las
pequefias propiedades agricolas, la comercializacion directa en ferias es la
forma méas importante de comercializar el producto, seguida de los
supermercados. Ademas, se encontrd6 que la comercializacion a través de
programas sociales ha sido un canal importante para garantizar una parte
considerable de la renta en estas unidades de produccion. El objetivo fue
averiguar como se comercializa la produccion organica en Brasil. Se realizé una
investigacion cuantitativa, no experimental y cuantitativa. En conclusion, el
estudio demostré que, en Brasil, la distribucion de productos organicos esta
altamente fragmentada nacional, local y regional, y que la presencia de grandes
redes de distribucion y empresas agroindustriales no beneficia por igual a la
pequefia agricultura y al desarrollo local. Se utilizé una metodologia cuantitativa

descriptiva no experimental.

Teorias Referentes al tema

Segun Garcia, G. (2016), afirma que el comercio exterior abarca tanto la
compra y venta internacional de bienes y servicios. La compra implica la
importacion de productos y servicios en mercados extranjeros con el objetivo de
mejorar alguna debilidad en el proceso productivo o sustituir materiales o

productos finales. Esta practica permite a las empresas satisfacer la demanda
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insatisfecha del mercado local o acceder a nuevos mercados. Asi, la adquisicion
de bienes y servicios de otros paises puede generar oportunidades de negocio
y mejorar la demanda de productos en el mercado local. Adicionalmente Segun
Carballo et al. (2021), Las importaciones se deben a un aumento en la diversidad
de productos intermedios utilizados en la produccion, y estan justificadas por la
prueba efectiva de que tales gastos existen. Ademas, segun Asunka et al., (2020)
La literatura examinada sugiere que las importaciones en los paises en
desarrollo generan una "competencia de escape", que estimula la creatividad e

innovacion en las empresas nacionales.

Por otro lado, Boxenbaum & Battilana, (2005). Considera que las
importaciones se consideran una estrategia que permite producir mas capital, un
saldo de déficit comercial no tiene que ser necesariamente algo malo, por el
contrario, si la importacion de equipos se contabiliza como activos y ayudara a

una nacion a ser mas productiva, este resultado se convierte en una oportunidad.

De acuerdo con Coll (2015), el proceso de importacién son un conjunto de
procedimientos que deben llevarse a cabo para importar bienes o servicios de
un pais a otro. Estas actividades involucran desde la seleccion de proveedores
hasta el cumplimiento de las normativas y regulaciones del pais importador,
incluyendo también el pago de impuestos y aranceles correspondientes. Para
asegurar una importacion eficiente, es esencial gestionar adecuadamente este
proceso, garantizando que los bienes o servicios lleguen dentro de los plazos
acordados y minimizando los costos asociados. En este sentido, Coll sugiere la
implementar un aplicativo para seguir y controlar las operaciones, la eleccion de
proveedores y transportistas confiables y eficientes, y la disponibilidad de un
equipo especializado en la gestibn aduanera y de comercio internacional.
Asimismo, Kaplinsky (2005) indico que todas las naciones que importan se
benefician en las relaciones internacionales y algunos paises también se ven
perjudicados por la mano de obra barata como resultado de los bajos precios

gue China tiene a nivel internacional.

Para Diaz, F. (2014) La comercializacion son procesos que reune una
serie de acciones dirigidas a proporcionar productos o servicios a los usuarios

finales. Dichas acciones involucran la planificacién y ejecucion de estrategias
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publicitarias, de promocion, venta y distribucion, siempre realizando un analisis
de mercado y la investigaciéon del comportamiento del cliente. La finalidad
principal de la comercializacion es crear la demanda de productos y servicios y

lograr la generacion de beneficios econémicos para la organizacion.

De acuerdo con Navarro, M. (2015), es imprescindible considerar los
factores externos que puedan influir en el negocio al momento de comercializar
sus productos, y crear planes de accion para diversos escenarios, incluso en
momentos de crisis. Para lograrlo, es esencial analizar el mercado, la
rentabilidad y la satisfaccién del cliente. En relacién a la dimension del mercado,
Navarro sefiala que, durante la fase de madurez, las ventas se estabilizan y
aumenta la competencia, aunque los costos de produccion disminuyen debido a
las economias de escala. Este es un momento en el que los productos ya han
satisfecho las necesidades basicas del mercado y se han consolidado en él. La
evaluacion del entorno y la comprension de las diversas dimensiones del
marketing son cruciales para formular estrategias efectivas y alcanzar resultados

positivos en cualquier circunstancia.

De acuerdo con las regulaciones Mincetur (2019), cualquier persona, ya
sea una entidad legal o natural, que realice actividades comerciales
internacionales debe obtener la certificacion del gobierno para realizar
importaciones. Las empresas denominadas personas juridicas, deben tener un
RUC, para llevar a cabo importaciones, mientras que las personas naturales
pueden hacerlo sin un RUC siempre y cuando no realicen importaciones
frecuentes y el valor FOB de las mercancias no supere los mil délares (USD
1,000), teniendo la posibilidad de realizar un maximo de 3 importaciones al afio,
siempre y cuando la primera transaccién no supere los USD 3,000. Las personas
naturales, pueden realizar transacciones aduaneras si tienen RUC y el valor FOB
es inferior a USD 2,000; de lo contrario, deben utilizar los servicios de agente
aduanero. Segun Mincetur, existen muchos tipos de importacion, como las
entregas Postales, como Importa Facil (SERPOST), que permite importar o
exportar paquetes postales con un valor maximo de $2.000 USD por envio, como
compras o regalos desde el extranjero. Si el valor de los productos a importar
supera los $2,000, se deben seguir los procesos de importacion adecuados,

como la importacion para el consumo o el despacho simplificado de importacion.
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Sin embargo, existe una alternativa mas rapida para entregar productos a través
de empresas de entrega rapida como DHL o FedEx, con un valor maximo de
FOB de $2,000 por carga.
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3.1.

[l. METODOLOGIA

Tipo y disefio de investigacion.

Tipo de Investigacion: Aplicada, Lo mencionado por Chavez, R. (2015).,
Indica a la aplicacién de conocimientos cientificos y tecnoldgicos para
resolver problemas concretos en la realidad. Su objetivo principal es dar
respuesta a necesidades practicas y especificas en areas como la
sociedad, la economia y la tecnologia, a través de la implementacion de
métodos cientificos y teorias en la practica. Esta modalidad de
investigacion se enfoca en mejorar el estilo de vida de la poblacién, a
través de la implementacién de soluciones tangibles y efectivas.

Nivel: Descriptivo, segun Chavez, R. (2015)., es una de las tres categorias
de la investigacion cientifica, en la que se busca describir y comprender
fendmenos o situaciones de la realidad tal y como se presentan, sin
intervenir en ellas o modificarlas. Se trata de una investigacion que busca
obtener informacion sobre un tema o problema especifico a través de la

observacion sistematica, la medicion y la recopilacién de datos relevantes

Disefio: No experimental; segun Kerlinger, F. (2002), Es aquella en la
gue el investigador no interviene activamente en la transformaciéon de
variables independientes, solo se limita a observarlas en su contexto
original. En este tipo de investigacion, no hay intencion de influir en la
situacion objeto de estudio y se centra en registrar los eventos tal como
suceden de forma natural. Adicionalmente Sousa, Driessnack y Costa
(2007), Afirman que no se manipulan las variables ya que las
circunstancias naturales deben ser observadas para ser estudiadas

posteriormente.

Enfoque Cuantitativo; lo mencionado por Hernandez et al. (2014)
definen como investigacion cuantitativa como aquella que se centra en la
recopilacion de datos numéricos y su andlisis estadistico para medir y
cuantificar los fendbmenos, con el objetivo de establecer relaciones

causales entre variables.
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Corte transversal ya que Hernandez et al. (2014) El disefio transversal
implica la recopilacion de datos en un determinado momento en el tiempo
para explicar los factores y examinar su conexion. En términos simples,
este tipo de disefio implica obtener informacion sobre las variables de
interés en un solo momento y luego analizarlas para determinar cualquier

posible relacién entre ellas. (pag.54).

3.1. Variables y operacionalizacion:

Segun Rebaza, C. I. (2004), la operacionalizacion de una variable consiste
en establecer un procedimiento que permita fijar valores a una o varias variables.
En el estudio realizado, se tomaron como variables importacion vy
comercializacion, ambas con una escala de medicion ordinal. Segun UNSW
(2020) indica que la escala ordinal describe a los datos que estan puestos de

manera especifica y que estan clasificadas.

Segun Moreno, E. (2013), La operacionalizacion de una variable implica
la transformacion de una idea abstracta en una idea empirica, lo que implica
expresarlo en términos concretos, medibles y observables, para que pueda ser

evaluado mediante la aplicacion de un instrumento especifico.
Variable 1. Importacion:

Definicion Conceptual: Daniels et al. (2013) define el comercio
internacional como el procedimiento de adquisicion y comercializacion de bienes
y servicios entre un comprador y un vendedor ubicados en diferentes paises. En
este proceso, el comprador extranjero es conocido como importador, mientras
que el vendedor extranjero es denominado exportador. De esta manera, las
operaciones de comercio extranjero se componen de la importacion y
exportacién de todo tipo de bienes y servicios” (p.492). Las operaciones de

comercio internacional la constituyen, la exportacién e importacion

Ahamad (2018) indica que la Las importacion es el proceso a través el
cual las personas obtienen bienes o servicios de otros paises para satisfacer sus
necesidades. El exportador es el vendedor, y el importador es la parte que

compra estos bienes 0 servicios.

15



Por su parte Uddin y Khanam (2017) mencionaron que Las importaciones
tienen un papel esencial a nivel internacional en todos los paises, en particular
para el PIB del pais que importa. Adicionalmente, Huang, Yi-Qing, Cho, Hyun-
Sook, (2014) sefiala “Cuando las mercancias llegan al pais de destino, son
supervisadas por las autoridades pertinentes, a las que se presenta la
documentacion para el eventual internamiento dentro del dominio aduanero”
(p.101).

Definicion Operacional: La primera variable importacion, se evaluara
con 3 dimensiones: en las cuales estan el Oportunista, Producto y la

Negociacion.

La Primera dimension, Oportunista, segun Daniels et al. (2013), hace
referencia a un tipo de importador que busca oportunidades en el mercado
global para importar productos rentables y venderlos a los consumidores
locales. Estos importadores se enfocan en aprovechar las brechas del
mercado local, ya sea por la falta de productos o por la percepcién de que los
productos extranjeros son superiores a los locales. Su principal objetivo es
obtener rentabilidad, sin prestar demasiada atencion a la calidad del producto
importado. Utilizan las importaciones como una herramienta para cubrir las

lagunas en el mercado local y obtener beneficios. (p. 492).

Segun Daniels et al. (2013), la segunda dimensién, Producto,
menciona el lugar de origen del producto, ya sea que haya sido cultivado,
producido o fabricado, lo cual se considera el punto de partida de una
transaccion comercial internacional. Por otro lado, A. Lerma Kirchner y E.
Marquez Castro (2018), agrega que los productos de importacion/exportacion
deben cumplir con los estandares y regulaciones necesarios para operar con
éxito en los mercados extranjeros. Asimismo, Lerma destaca la importancia de
conocer el marco regulatorio aplicable para el ingreso y la salida de productos
en el marco de las transacciones comerciales extranjeras. Asi mismo, segun
Prakshi (sf) El producto es una sintesis de aspectos genuinos y sutiles como
el embalaje, la calidad, el precio y la marca, asi como los beneficios y el
prestigio del vendedor, ya que el producto puede ser un concepto, un bien, un

lugar o incluso una persona. En conclusion, la dimension del producto en una
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transaccion comercial internacional implica tomar en cuenta tanto el lugar de
origen del producto como su cumplimiento con las normas y regulaciones del
mercado extranjero. Adicionalmente, segun Ball, D., Geringer, M., Minor, M. &
McNett, J. (2012) menciona la gente reconoce que las cosas se importan o
exportan en funcién de su naturaleza, y aqui es donde surge el deseo de recibir

un bien.

Segun Daniels, J., Radebaugh, L. y Sullivan, D. (2010), la dimensidn
Procesos involucra la presentacion de documentos por parte del importador
ante los funcionarios de aduana cuando la mercancia llega al puerto. Estos
documentos son necesarios para una clasificacion arancelaria y calcular un
valor provisional del producto, lo que implica una gestion de tramites
comerciales especializados. Por esta razon, es comun que algunos
importadores contraten agentes aduanales para recibir asistencia en este
proceso. Adicionalmente, Logistics Cluster (2022) indica que los procesos
aduaneros deben ser revisados en su totalidad antes de importar cualquier
articulo, los puntos y requisitos de aduanas deben ser muy confirmados, las
restricciones también deben ser verificadas. Los funcionarios aduaneros
deben ayudar a las personas que realicen importaciones sobre la

documentacion que necesitan.

Indicadores: Se medira con un Total de 6 indicadores las cuales son:
Intermediarios, Compra, Transporte, Importacion, Mercado y Calidad.

Se utilizara la técnica a través del cuestionario.

Escala de medicién: La variable se evaluara utilizando una escala ordinal,
Segun UNSW (2020) Implica que la escala ordinal describe datos que
estan categorizados y organizados de una manera precisa. Del tipo Likert
la cual consta de cinco niveles de respuesta que van desde "nunca" (1)
hasta "siempre" (5). La agrupacion de datos se realizara utilizando esta

escala.
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Variable 2: Comercializacion

Definiciéon Conceptual: Mileman et al., (2016): “Se denomina a la planificacion
y control de los bienes y servicios para favorecer el desarrollo adecuado
del producto y asegurar que el producto solicitado se encuentre en el
lugar, en el momento, al precio y en la cantidad requeridos, garantizando
asi unas ventas rentables”. (Pag. 94). Adicionalmente, Bloomenthal
(2019) sustento que la Comercializacion es toda la actividad en la que
se involucra un negocio, comenzando con la adquisicion de los recursos
con los que se hacen las cosas y terminando en la venta de esos
articulos. (p.32). Por otro lado, Castellano, (2012) es lo que se hace para
anunciar y vender un producto; cuando hablamos de comercializacion,
nos referimos a aquellas cosas que se ofrecen especificamente para la

venta en una tienda.

Definicion Operacional: La Comercializacion se medira con 3
dimensiones: en las cuales estan Ventas, Tipos de Comercializacion y

Mercado Potencial.

Tipo de Comercializacion De acuerdo con Brenes Bonilla, L. (2014), la
comercializacion es un proceso integral que permite a las organizaciones
producir, distribuir y vender productos valiosos a sus clientes. Para completar
este proceso, es esencial implementar estrategias comerciales como los

distintos tipos de comercializacion y ventas. (p.3).

Ventas: Navarro (2015) sostiene que, al analizar la variable de ventas,
es necesario considerar los factores externos que puedan afectar a la
organizacion y realizar una estimacibn de probables resultados al
comercializar los productos en base a la planificacion de marketing
implementadas, incluso en situaciones desfavorables. Es crucial anticipar y
disefar planes de accion para distintos escenarios, incluyendo momentos de

crisis.

Segun American Marketing Association (2016), Definieron la venta como
crecimiento personal o interpersonal ya que el vendedor confirma, activa y
satisface el deseo del comprador para el beneficio de ambos. Asi también,

Twin (2020) preciso que la venta se conoce como ingreso de mercado, y se
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lleva a cabo por empresas que tienen exceso de capacidad en su produccion,

con el objetivo de vender lo que se crea.

Mercado Potencial: Segun Pico, V. (2017), el emprendimiento puede
clasificarse en dos tipos: el emprendimiento por necesidad y el
emprendimiento por oportunidad. El primero se refiere a una idea de negocio
que resuelve un problema especifico en un momento determinado, pero que
no necesariamente tiene potencial de crecimiento a largo plazo, lo que implica
una aventura empresarial sin conocimiento del mercado potencial. En cambio,
el emprendimiento de oportunidad es mas probable que se convierta en un
negocio prospectivo, lo que le permite posicionarse en mercados nacionales e
internacionales y lograr el éxito comercial. El emprendimiento se describe
como la capacidad de establecer un proyecto exitoso después de concebir una
idea e identificar una oportunidad. (p.23). Asi mismo, segun Masterclass
(2022), ElI Mercado Potencial es una prediccion de los ingresos potenciales de
un producto o servicio en un momento dado. Un mercado objetivo o un
segmento de mercado puede incluirse en el tamafio del mercado, que puede
medirse en términos de valor total o unidades de un producto especifico. La
evaluacion del potencial de mercado requiere el acceso a datos completos y
de alta calidad, asi como la capacidad de evaluar adecuadamente dichos

datos.

Indicadores: se medird con un total de 8 Indicadores las cuales son:
Indicadores: Demanda, Oferta, Capacidad de Respuesta, Rentabilidad
de la Dimensién Ventas. Indicadores: Interno, Externo, de la Dimension
Tipos de Comercializacion. Indicadores: Comportamiento y
Consolidacién, de la Dimension Mercado Potencial; empleando la

técnica por medio del instrumento de cuestionario

Escala de medicion: La variable se evaluara utilizando una escala ordinal del
tipo Likert, la cual consta de cinco niveles de respuesta que van desde
"nunca" (1) hasta "siempre" (5). La agrupaciéon de datos se realizara

utilizando esta escala.
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Poblacion, muestray muestreo.

Poblacién: Segun Valderrama, (2015), define poblacion a un conjunto de seres,
objetos o elementos que pueden ser examinados y que pueden ser infinitos o
finitos. En otras palabras, se trata de una agrupacién de elementos como
familias, organizaciones, vehiculos, entre otros. (p. 182, 183). Para obtener
informacion acerca de los pardmetros de la poblacién, es posible realizar un

censo o seleccionar una muestra representativa.

La muestra para este estudio fue seleccionada de la region de Arequipa y
se eligi6 porque esta relacionada con la problemética de este trabajo de

investigacion.

Segun INEI (2012), La poblacion esta conformada por 58 202 productores
agropecuarios segun datos de los cuadros estadisticos del ultimo Censo
Nacional Agropecuario llevado a cabo en el 2012; y solo se entrevistaron 40

personas

e Criterio de Inclusidn: Aquellos ganaderos que se dedican a la actividad

de crianza de animales comestibles o sus derivados.

e Criterios de exclusion: Aquellas personas que no se dedican y no tienen
conocimiento a las actividades ganaderas.

Muestra: Segun Malhotra, N (2008), Es una seccién o subconjunto de la

poblacion que ha sido seleccionado para participar en una investigacion.

Segun Valderrama, S. (2015), Define la muestra como un conjunto
caracteristico de individuos que representan lo propio de la poblacién en su

totalidad cuando se aplican los métodos de seleccion apropiadas. (p. 184).

En esta investigacion la region Arequipa representa un universo finito, por

lo tanto, se aplicar4 una férmula de célculo.

_ N «Z’pxq
S d2x(N—-1)+Z2%p+xq

n
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. (40) *(1.96)2%(0.5)*(0.5)
T (0.05)2%(40—1)+(1.96)2%(0.5)*(0.5)

_31.6932
T 1.0404

n=36

Donde:

Nivel de confiabilidad 95%

d = 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

Tabla 1: Poblacion VS Muestra

Zona Ganaderos % Muestra
La Joya 8 20.00% 7
El Pedregal 13 32.50% 12
El Cural 10 25.00% 9
Santa Rita 9 22.50% 8
TOTAL 40 100% 36

Fuente: Elaboracién propia

Después de aplicada el algoritmo para determinar el tamafio de la muestra, se
determind que 36 encuestados eran necesarias para obtener un nivel de
confiabilidad del 90%.

Muestreo: Se puede decir, de acuerdo a Cantoni, R. (2009)., que mediante el
muestreo es posible seleccionar una muestra, de manera adecuada, que
sea representativa y que permita obtener informacién precisa sobre las

caracteristicas especificas que se estan estudiando. (parr.2).
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Segun Valderrama S. (2015), el muestreo es el proceso mediante el cual se elige
una parte representativa, de la poblacion, ara obtener informacion sobre

los parametros del mismo.” (p. 188).

El enfoque de muestreo aleatorio simple se utilizé para seleccionar la
muestra, lo que significd que la poblaciéon de ganaderos se seleccioné
aleatoriamente. Esto significaba que todos los individuos de la poblacion
tenian una oportunidad igual de ser elegidos para formar parte de la

muestra.

Unidad de Analisis: Se eligio los siguientes Centros Poblados de la Region
Arequipa tales como: La Joya, El Pedregal, El cural, Santa Rita. Las

caracteristicas necesarias para ser encuestadas son:

e Ganadero que crie especies tales como: bovino, aves de corral y cuyes.
e Ganadero que tenga ganado para produccién comercial y no para

autoconsumao.

3.2. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
De acuerdo con Valderrama S. (2015), implica la obtencién de informacion
relevante sobre los conceptos relacionados con las unidades de analisis o

eventos. (p. 194).

Lépez, P. (2015), sostiene que para obtener resultados precisos en una
investigacion es necesario utilizar una técnica adecuada, como la encuesta, la
cual implica hacer preguntas a los individuos para recopilar datos reales (p. 8).
En nuestro caso, utilizaremos el cuestionario como instrumento para aplicar la
encuesta.
Validez: Segun Valderrama, Santiago (2015). Para validar un instrumento, es
importante que produzca resultados consistentes al ser utilizado en diferentes
ocasiones para recopilar informacién necesaria para nuestra investigacion. La
aplicacion del instrumento nos ayudara a determinar su efectividad. Ademas, es
fundamental someter el instrumento al juicio de especialistas en metodologia de
investigacion, quienes pueden brindar sus opiniones sobre el contenido del
mismo para garantizar que la informacion obtenida sea segura y confiable. (p.
205). Para asegurar la confiabilidad de mi investigacion, se empled el
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instrumento de validacion mediante el cual se evaluaron dos variables de
estudio: Importacion y Comercializacion. Este instrumento fue sometido a
revision por un panel de jueces calificados, que incluia varios expertos con

maestrias en administracion y negocios internacionales.

Confiabilidad: para Hernandez y Mendoza (2018) Refiere a la confiabilidad a
una cuestion tedrica como préactica, es decir la estabilidad de una parte de un
estudio teniendo en cuenta las posibles desviaciones de la media sistematica

del estudio, se incrementa mediante el uso de investigadores.

Para probar la confiabilidad es necesario verificar la confiabilidad de las dos
variables empleadas en la encuesta para asegurarse de que los resultados sean
consistentes y tengan igualdad de respuestas. No es necesario realizar pruebas
paralelas, simplemente se deben repetir algunos items que se pueden codificar
con 1-0 correcto — incorrecto. Se utilizara el coeficiente Alfa de Cronbach para
evaluar la confiabilidad del instrumento antes de realizar los analisis
correspondientes. Para ello se utilizara el software SPSS y la base de datos
recopilada se utilizara para trabajar las principales variables e indicadores de
estudio.

3.3. Procedimientos
Se consideraron dos fuentes para la obtencion de informacion: tedrica y
de campo. La fuente tedrica se basé en la revision de libros y articulos
cientificos, realizando busquedas en linea y en formato impreso. Por otro
lado, la fuente de campo se realizé mediante la aplicacion de instrumentos

en forma de encuestas.

3.4. Métodos de analisis de datos
La aplicacion SPSS Stadistic V 29.0 se utilizo en esta actividad de estudio
para analizar los datos obtenidos, que se mostraran en tablas que le
permitiran visualizar las conexiones entre las variables analizadas, como
la Importacion y la Comercializacion. Segun Hernandez, S., Fernandez,
C., & Baptista, L. (2014)., el andlisis estadistico de los datos adquiridos
permite la generacibn de datos matematicos que ayudan en la

comprension de los resultados. (p.270). Adicionalmente, segun George y
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Mallery (2003), Los datos estadisticos evaluados con SPSS ofrecen una

comprension mas clara de los hallazgos de la investigacion.

3.5. Aspectos éticos
Los resultados de esta encuesta aun no se han publicado ya que la
informacion ha sido recopilada para desarrollar y fortalecer el mercado
local. La propiedad de la investigacion del propietario es honrada en las
citas de estilo APA.
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IV. RESULTADOS

4.1. Analisis descriptivo

4.1.1. Analisis - las Preguntas del instrumento

Tabla 2: Descripcion Nro..1 — Var. Importacion — Dim. Oportunista.

Nro. 1:la importacion de contenedores Climatizados es un negocio viable

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 6 16.7% 16.7%
NEUTRO 3 8.3% 25.0%
POSITIVO 27 75.0% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 1: Histograma Nro.1 — Var. Importacion — Dim. Oportunista.
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 1, podemos concluir
que el 16.7% de los participantes respondié negativamente, el 8.3% no dio una

respuesta clara y el 75.0% respondio favorablemente.
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Tabla 3: Descripcion Nro,2 — Var. Importacién — Dim. Oportunista

Nro. 2: Los contenedores Climatizados vienen de grandes proveedores

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 5 13.9% 13.9%
NEUTRO 4 11.1% 25.0%
POSITIVO 27 75.0% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 2: Histograma Nro.2 — Var. Importacion — Dim. Oportunista.
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0
Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 2, podemos concluir

que el 13.9% de los participantes respondié negativamente, el 11.1% no dio una
respuesta clara y el 75.0% respondio6 favorablemente.
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Tabla 4: Descripcion Nro.3 — Var. Importacion — Dim. Proceso

Nro. 3: Las compras para laimportacion de contenedor Climatizados
desde China son eficientes

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 3 8.8% 8.8%
NEUTRO 4 11.8% 20.6%
POSITIVO 27 79.4% 100%
34 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 3: Histograma Nro.3 — Var. Importacion — Dim. Proceso.
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 3, podemos concluir
que el 8.8% de los participantes respondié negativamente, el 11.8% no dio una

respuesta clara y el 79.4% respondio favorablemente.
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Tabla 5: Descripcion Nro.4 — Var. Importacion — Dim. Proceso

Nro.: 4: La compra de contenedores Climatizados, para la produccion de
FVH, son de calidad

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 4 11.1% 11.1%
NEUTRO 8 22.2% 33.3%
POSITIVO 24 66.7% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 3: Histograma Nro.4 — Var. Importacion — Dim. Proceso.
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 4, podemos concluir
que el 11.1% de los participantes respondié negativamente, el 22.2% no dio una
respuesta clara y el 66.7% respondio favorablemente.
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Tabla 6: Descripcion Nro.5 — Var. Importaciéon — Dim. Proceso

Nro. 5: El flete favorece la importacion de los contenedores climatizados

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 4 11.1% 11.1%
NEUTRO 3 8.3% 19.4%
POSITIVO 29 80.6% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 4: Histograma Nro.5 — Var. Importacion — Dimension Proceso.
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

POSITIVO

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 5, podemos concluir

que el 11.1% de los participantes respondié negativamente, el 8.3% no dio una

respuesta clara y el 80.6% respondio favorablemente.
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Tabla 7: Descripcion Nro.6 — Var. Importacién — Dimension Proceso

Nro. 6: El led time de la importacién es suficiente para garantizar la
entrega del producto

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 7 19.4% 19.4%
NEUTRO 2 5.6% 25.0%
POSITIVO 27 75.0% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 5: Histograma Nro.6 — Var. Importacion — Dimension Proceso.
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 6, podemos concluir
que el 19.4% de los participantes respondié negativamente, el 5.6% no dio una

respuesta clara y el 75.0% respondio favorablemente.
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Tabla 8: Descripcidn Nro.7 — Var. Importacion — Dimension Proceso

Nro. 7: Laimportacion de contenedores Climatizados es una buena
alternativa para la produccion de FVH

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 6 16.7% 16.7%
NEUTRO 4 11.1% 27.8%
POSITIVO 26 72.2% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 6: Histograma Nro.7 — Var. Importacion — Dimension Proceso.
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 7, podemos concluir
que el 16.7% de los participantes respondié negativamente, el 11.1% no dio una

respuesta clara y el 72.2% respondio favorablemente.
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Tabla 9: Descripcion Nro.8 — Var. Importacion — Dim. Proceso

Nro. 8: El Contenedor Climatizado contiene tecnologia de punta

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 4 11.1% 11.1%
NEUTRO 6 16.7% 27.8%
POSITIVO 26 72.2% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 7: Histograma Nro.8 — Var. Importacion — Dimension Proceso.
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 8, podemos concluir
que el 11.1% de los participantes respondié negativamente, el 16.7% no dio una
respuesta clara y el 72.2% respondio6 favorablemente.
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Tabla 10: Descripcion Nro.9 — Var. Importaciéon — Dim. Producto

Nro. 9: La adquisicion de contenedores climatizados es de alta demanda
en el mercado

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 5 13.9% 13.9%
NEUTRO 7 19.4% 33.3%
POSITIVO 24 66.7% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 8: Histograma Nro.9 — Var. Importacién — Dimension Producto
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 9, podemos concluir
qgue el 13.9% de los participantes respondié negativamente, el 19.4% no dio una
respuesta clara y el 66.7% respondi6 favorablemente.

33



Tabla 11: Descripcién Nro.10 — Var. Importacién — Dim. Producto

Nro.10: Los ganaderos y agricultores puedan acceder a laimportacion de
contenedores climatizados

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 5 13.9% 13.9%
NEUTRO 13 36.1% 50.0%
POSITIVO 18 50.0% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 9: Histograma Nro.10 — Var. Importacion — Dim. Producto

60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%

10.0%

0.0%
NEGATIVO NEUTRO POSITIVO

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 10, podemos concluir
que el 13.9% de los participantes respondié negativamente, el 36.1% no dio una

respuesta clara y el 50.0% respondio6 favorablemente.
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Tabla 12: Descripcién Nro.11 — Var. Importacién — Dim. Producto

Nro.11: La importacion de contenedores climatizados ofrece productos de
calidad al consumidor final

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 4 11.1% 11.1%
NEUTRO 8 22.2% 33.3%
POSITIVO 24 66.7% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 10: Histograma Nro.11 — Var. Importacion — Dim. Producto
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Fuente: Elaboracién propia en base de los resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 11, podemos concluir
qgue el 11.1% de los participantes respondié negativamente, el 22.2% no dio una

respuesta clara y el 66.7% respondi6 favorablemente.

35



Tabla 13: Descripcién Nro.12 — Var. Importacién — Dim. Producto

Nro. 12: Los contenedores climatizados importados es un modelo
diferente a la competencia

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 3 8.3% 8.3%
NEUTRO 7 19.4% 27.8%
POSITIVO 26 72.2% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 11: Histograma Nro.12 — Var. Importacion — Dim. Producto

80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%

10.0%

0.0%

NEGATIVO NEUTRO POSITIVO

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 12, podemos concluir

que el 8.3% de los participantes respondié negativamente, el 19.4% no dio una

respuesta clara y el 72.2% respondio favorablemente.
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Tabla 14: Descripcion Nro.13 — Var.Comercializaciéon — Dim. Ventas

Nro. 13: Existe demanda para el FVH

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 6 16.7% 16.7%
NEUTRO 7 19.4% 36.1%
POSITIVO 23 63.9% 100%

36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 12: Histograma Nro.13 — Var.Comecializacion — Dim. Ventas
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 13, podemos concluir

qgue el 16.7% de los participantes respondié negativamente, el 19.4% no dio una

respuesta clara y el 63.9% respondi6 favorablemente.
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Tabla 15: Descripcion Nro.14 — Var.Comercializaciéon — Dim. Ventas

Nro. 14: La comercializacién de FVH genera un portafolio de clientes

Frecuencia % % Acumulado
Valido NEGATIVO 5 13.9% 13.9%
NEUTRO 5 13.9% 27.8%
POSITIVO 26 72.2% 100%

36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 13: Histograma Nro.14 — Var.Comecializacion — Dim. Ventas
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 14, podemos concluir

que el 13.9% de los participantes respondié negativamente, el 13.9% no dio una

respuesta clara y el 72.2% respondio favorablemente.
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Tabla 16: Descripcidn Nro.15 — Var.Comercializaciéon — Dim. Ventas

Nro.15: La oferta de FVH tiene un impacto importante en el crecimiento

empresarial
Frecuencia % % Acumulado
Valido NEGATIVO 2 5.6% 5.6%
NEUTRO 6 16.7% 22.2%
POSITIVO 28 77.8% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 14: Histograma Nro.15 — Var.Comecializacion — Dim. Ventas

90.0%

80.0%

70.0%

60.0%

50.0%

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%

NEGATIVO

16.7%

NEUTRO
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Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 15, podemos concluir

que el 5.6% de los participantes respondié negativamente, el 16.7% no dio una

respuesta clara y el 77.8% respondio favorablemente.
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Tabla 17: Descripcién Nro.16 — Var.Comercializaciéon — Dim. Ventas

Nro. 16: La mercaderia tiene condicion para venderse en grandes

cantidades
Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 2 5.6% 5.6%
NEUTRO 6 16.7% 22.2%
POSITIVO 28 77.8% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 15: Histograma Nro.16 — Var.Comecializacion — Dim. Ventas
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 16, podemos concluir

que el 5.6% de los participantes respondid negativamente, el 16.7% no dio una

respuesta clara y el 77.8% respondio favorablemente.
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Tabla 18: Descripcion Nro.17 — Var.Comercializacion — Dim. Ventas

Nro. 17: El FVH es méas rentable en el mercado local

Frecuencia % % Acumulado
Valido NEGATIVO 3 8.3% 8.3%
NEUTRO 3 8.3% 16.7%
POSITIVO 30 83.3% 100%

36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 16: Histograma Nro.17 — Var.Comecializacion — Dim. Ventas
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 17, podemos concluir

que el 8.3% de los participantes respondié negativamente, el 8.3% no dio una

respuesta clara y el 83.3% respondio favorablemente.
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Tabla 19: Descripcion Nro.18 - Var.Comercializacion — Dim. Tipo de
Comercializacion

Nro. 18: La comercializacién de FVH cuenta con beneficios nutricionales

Frecuencia % % Acumulado
Valido NEGATIVO 2 5.6% 5.6%
NEUTRO 4 11.1% 16.7%
POSITIVO 30 83.3% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 17: Histograma Nro.18 — Var. Comecializacion — Dim. Tipos de
Comercializacion
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

POSITIVO

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 18, podemos concluir

que el 5,6% de los participantes respondié negativamente, el 11.1% no dio una

respuesta clara y el 83.3% respondio favorablemente.
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Tabla 20: Descripcion Nro.19 - Var.Comercializacion — Dim. Tipo de
Comercializacion

Nro.19: La comercializacion del FVH ha pasado al consumo externo

Frecuencia % % Acumulado
Valido NEGATIVO 0 0.0% 0.0%
NEUTRO 2 5.6% 5.6%
POSITIVO 34 94.4% 100%

36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 18: Histograma Nro..19 — Var.Comecializacion — Dim. Tipos de
Comercializacion
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 19, podemos concluir

gue el 5.6% no dio una respuesta clara y el 94.4% respondio favorablemente.
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Tabla 21: Descripcion Nro.20 — Var. Comercializacion — Dim. Mercado Potencial

Nro. 21: El publico encuentra el tipo de alimento necesario para su

ganado
Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 2 5.6% 5.6%
NEUTRO 3 8.3% 13.9%
POSITIVO 31 86.1% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 19: Histograma Nro.20 — Var. Comecializacion — Dim. Mercado Potencial
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 20, podemos concluir
que el 5,6% de los participantes respondié negativamente, el 8,3% no dio una

respuesta clara y el 86,1% respondio favorablemente.

44



Tabla 22: Descripcion Nro.21 — Var. Comercializacién — Dim. Mercado Potencial

Nro. 21: La competencia hace que los precios de mercado y los beneficios

bajen
Frecuencia % % Acumulado
Vvalido NEGATIVO 3 8.3% 8.3%
NEUTRO 3 8.3% 16.7%
POSITIVO 30 83.3% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 20: Histograma Nro.21 — Var. Comecializacién — Dim. Mercado Potencial
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POSITIVO

Interpretacion: Después de evaluar los hallazgos de la Nro. 21, podemos concluir

que el 8.3% de los participantes respondié negativamente, el 8,3% no dio una

respuesta clara y el 83.3% respondio favorablemente.
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4.1.2. Analisis - Variable del Instrumento

Tabla 23: Var. "Importacion”

Var. Importacién

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 2 5.6% 5.6%
NEUTRO 8 22.2% 27.8%
POSITIVO 26 72.2% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 21: Histograma — Var. Importacién
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Después de analizar los resultados de la Variable Importacion, la interpretacion

nos da como resultado que el 5.6%, de los participantes, mostraron su negativa,

el 22.2% no presentd una respuesta clara y el 72.2% respondié de manera

positiva.
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Tabla 24: Var. "Comercializacion"
Var. Comercializacion
Frecuencia % % Acumulado
Vdalido NEGATIVO 0 0.0% 0.0%
NEUTRO 5 13.9% 13.9%
POSITIVO 31 86.1% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 22: Histograma — Var. Comercializacion
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POSITIVO

Después de analizar los resultados de la Variable Comercializacién, la

interpretacion nos da como resultado que el 13.9%, de los participantes, no

presento una respuesta clara y el 86.1% respondié de manera positiva.
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4.1.3. Resultado por dimensiones:

Tabla 25 Dim. 1 - "Oportunista”

Dim. Oportunista

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 4 11.1% 11.1%
NEUTRO 3 8.3% 19.4%
POSITIVO 29 80.6% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 23: Histograma de la Dim. Oportunista (agrupado)
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Después de analizar los resultados de la Dim. Oportunista, la interpretacion nos
da como resultado que el 11.1%, de los participantes, mostraron su negativa, el
8.3% no presentd una respuesta clara y el 80.6% respondié de manera positiva.
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Tabla 26: Dim. 2 -Procesos

Dim. Procesos

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 0 0.0% 0.0%
NEUTRO 8 22.2% 22.2%
POSITIVO 28 77.8% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 24: Histograma — Dim. Procesos
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

POSITIVO

Después de analizar los resultados de la Dim. Proceso, la interpretacion nos da

como resultado que el 22.2%, de los participantes, no presenté una respuesta

claray el 77.8% respondié de manera positiva.
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Tabla 27: Dim. 3 -Producto

Dim. Producto

Frecuencia % % Acumulado
valido NEGATIVO 3 8.3% 8.3%
NEUTRO 6 16.7% 25.0%
POSITIVO 27 75.0% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 25: Histograma — Dim. Producto (Agrupada)
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POSITIVO

Después de analizar los resultados de la Dim. Producto, la interpretacion nos da

como resultado que el 8.3%, de los participantes, mostraron su negativa, el

16.7% no presento una respuesta claray el 75.0% respondié de manera positiva.
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Var. Dependiente: Comercializacién

Tabla 28 Dim. 4 — Ventas

Dim. Ventas
Frecuencia % % Acumulado
Vvalido NEGATIVO 2 5.6% 5.6%
NEUTRO 4 11.1% 16.7%
POSITIVO 30 83.3% 100%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 26: Histograma — Dim. Ventas (Agrupado)
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Después de analizar los resultados de la Dim. Ventas, la interpretacion nos da

como resultado que el 5.6%, de los participantes, mostraron su negativa, el

11.1% no presento una respuesta clara y el 83.3% respondié de manera positiva.
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Tabla 29 Dim. 5: Tipos de Comercializacién

Dim. Tipos de Comercializacion

Frecuencia % % Acumulado
Vvalido NEGATIVO 0 0.0% 0.0%
NEUTRO 4 11.1% 11.1%
POSITIVO 32 88.9% 100%

36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 27: Histograma — Dim. Comercializacion
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Después de analizar los resultados de la Dim. Tipos de Comercializacion, la
interpretacion nos da como resultado que el 11.1, de los participantes, no
presentd una respuesta clara y el 88.9% respondié de manera positiva.
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Tabla 6 Dimensiéon: Mercado Potencial

Dim. 6_Mercado Potencial (Agrupada)

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Valido NEGATIVO 0 0.0% 0.0%
NEUTRO 6 16.7% 16.7%
POSITIVO 30 83.3% 100.0%
36 100%

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 28: Histograma - Dimensién Mercado Potencial (agrupada)
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POSITIVO

Después de analizar los resultados de la Dim. Mercado Potencial, la

interpretacion nos da como resultado que el 16.7%, de los participantes, no

presentd una respuesta clara y el 83.3% respondié de manera positiva.
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4.2. Andlisis Inferencial

Se realizard las pruebas de Normalidad de las Var. Importacion y Var.
Comercializacion.

Planteamiento de Hipotesis
Ho | Los datos tienen una distribucion
Hi | Los datos no tienen una distribucion normal

a. Sig < 0.05 entonces se rechaza la hipotesis nula HO
b. Sig > 0.05 entonces se acepta la hipotesis de estudio H1

Tabla 30: Prueba de Normalidad de Variables

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Vélido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Importacién 36 100% 0 0.0% 36 100%
Comercializacién 36 100% 0 0.0% 36 100%

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico gl Sig.
Importacién 244 36 <.001 .854 36 .001
Comercializacion 212 36 <.001 .854 36 .001

a. Correccion de significaciéon de Lilliefors

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: La prueba Shapiro-Wilk se utilizara para determinar la normalidad
de las variables después de evaluar los datos y teniendo en cuenta que el
tamafio de la muestra es menos de 50 encuestados. Debido a que el valor
obtenido es inferior a 0,05, las variables no tienen una distribucion normal y son
no parameétricas. Para establecer la asociacion entre las variables, se realiza la
prueba Rho de Spearman.
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Figura 29: Histograma — Var. Importacién
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Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Figura 30: Histograma — Var. Comercializacion
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4.3.

PRUEBA DE CORRELACION DE HIPOTESIS

utilizé la prueba Rho Spearman para calcular el valor equivalente.

Tabla 31: Tabla de valores - Correlacion de Rho Spearman

Fuente: Hernandez Sampieri (2014, p305)

Rango Relacion
-0.91a-1.00 Correlacién negativa perfecta
-0.76 a -0.90 Correlacién negativa muy fuerte
-0.51a-0.75 Correlacién negativa considerable
-0.26 a -0.50 Correlacion negativa débil
-0.11 a-0.25 Correlacion negativa débil
-0.01a-0.10 Correlacién negativa muy débil

0.00 No existe correlacion entre las variables

+0.01 a +0.10 Correlacién positiva muy débil
+0.11 a +0.25 Correlacién positiva débil
+0.26 a +0.50 Correlacién positiva media
+0.51 a +0.75 Correlacién positiva considerable
+0.76 a +0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+0.91 a +1.00 Correlacién positiva perfecta

Después de probar la hipétesis, se descubrié que ni las variables ni sus
dimensiones tenian una distribucion normal, lo que implica que es

necesaria una prueba no paramétrica en este estudio. Como resultado, se

56



HIPOTESIS PRINCIPAL

H1: ¢ Existe relacion entre la importacion de contenedores Climatizados
y la Comercializacion de Forraje Verde Hidropdnico en la Region de
Arequipa 20227

HO: No existe relacion entre la importacion de contenedores Climatizados
y la Comercializacion de Forraje Verde Hidroponico en la Region de
Arequipa 2022.

Tabla 32: Prueba de correlacion de Var. — Hipotesis General

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdidos
N % N % N % Total
Vari. Importacion * Var. 36 100% 0 0.0% 36 100%

Comercializacion

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Tabla 33: Tabla cruzada Var. Importacion * Var. Comercializacion

Recuento
Var.: Comercializacion
De Totalmente
Indiferente  Acuerdo de Acuerdo  Total
Var. Importacion En Desacuerdo 1 1 0 2
Indiferente 7 3 0 10
De Acuerdo 0 4 8 12
Totalmente de 1 3 8 12
Acuerdo
Total 9 11 16 36

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0
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Tabla 34: Prueba de correlacion de Var. - Hipotesis General

Var. Var.
Importaciéon Comercializacién

Rho de Var. Importacién Coeficiente de 1.000 .614"
Spearman correlacién

Sig. (bilateral) ) .001

N 36 36

Var. Coeficiente de .614" 1.000
Comercializaciéon correlacion

Sig. (bilateral) <.001 :

N 36 36

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

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Basado en la Tabla 34, esta claro que las variables tienen un nivel
de significancia inferior a 0,05, indicando que la hipotesis cero es rechazada.
Ademas, la correlacién entre las variables es .614**, lo que indica una conexion

positiva significativa entre ellas.

HIPOTESIS ESPECIFICA 1

H1: ¢Existe relacion significativa entre el Oportunista y la
comercializacion del Forraje verde Hidroponico en la Region
Arequipa 20227

HO: No existe relacion significativa entre el Oportunista y la
comercializacion del Forraje verde Hidroponico en la Region
Arequipa 2022

Tabla 35: Prueba de correlacion de Dim. * Var. - Hipdtesis Especifica 1
Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdidos Total

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

Dim. Oportunista * Var. 36 100% 0 0.0% 36 100%
Comercializacion

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

58



Tabla 36: Tabla Cruzada Dim. Oportunista * Var. Comercializacion

Recuento
Var. Comercializacion
De Totalmente
Indiferente  Acuerdo de Acuerdo Total
Dim. Totalmente en Desacuerdo 1 0 0 1
Oportunista En Desacuerdo 1 2 0 3
Indiferente 2 1 0 3
De Acuerdo 4 2 2 8
Totalmente de Acuerdo 1 6 14 21
Total 9 11 16 36
Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0
Tabla 37: Prueba de correlacion de Dim. * Var. - Hipotesis Especificol
Dim. Var.
Oportunista  Comercializacion
Rho Dim. Coeficiente de 1.000 .626™
de Oportunista correlaciéon
Spearman Sig. (bilateral) . .001
N 36 36
Var. Coeficiente de .626™ 1.000
Comercializacion correlacion
Sig. (bilateral) <.001 :
N 36 36

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

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Basado en la Tabla 37, esta claro que las variables tienen un nivel

de significancia inferior a 0,05, indicando que la hipotesis cero es rechazada.

Ademas, la correlacion entre las variables es .626**, o que indica una conexién

positiva significativa entre ellas.
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HIPOTESIS ESPECIFICA 2

H1: ¢ Existe relacion significativa entre el Proceso y la Comercializacion

del Forraje Verde Hidroponico en la Region de Arequipa 2022?

HO: No existe relacion significativa entre el Proceso y la
Comercializacion del Forraje Verde Hidroponico en la Region de
Arequipa 2022

Tabla 38: Prueba de correlacion de Dim. vs Var. - Hipotesis Especifica 2

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Proceso * 36 100% 0 0% 36 100%
Comercializacion
Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0
Tabla 39: Tabla cruzada Dim. Proceso * Var. Comercializacion
Recuento
Comercializacion
De Totalmente
Indiferente  Acuerdo de Acuerdo Total
Dim. En Desacuerdo 2 1 0 3
Proceso Indiferente 4 2 0 6
De Acuerdo 2 5 2 9
Totalmente de 1 3 14 18
Acuerdo
Total 9 11 16 36

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0
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Tabla 40: Prueba de correlacion de Dim. * Var. - Hipétesis Especifico2

Correlaciones

Dim. Var.

Proceso Comercializaciéon

Rho de Dim. Coeficiente de 1.000
Spearman Proceso correlacion

Sig. (bilateral) :

N 36

Var. Coeficiente de 714"
Comercializaciéon correlacion

Sig. (bilateral) <.001

N 36

714™
.001

36
1.000

36

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

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Basado en la Tabla 40, esta claro que las variables tienen un nivel
de significancia inferior a 0,05, indicando que la hipotesis cero es rechazada.
Ademas, la correlacién entre las variables es .714**, o que indica una conexién

positiva significativa entre ellas.

HIPOTESIS ESPECIFICA 3

H1: ¢ Existe relacion significativa entre el Producto y la Comercializacion

del Forraje Verde Hidropodnico en la Regién de Arequipa 20227?

HO: No existe relacion significativa entre el Producto y la
Comercializacion del Forraje Verde Hidropénico en la Regién de
Arequipa 2022

Tabla 41: Prueba de correlacion de Dim. * Var. - Hipotesis Especifica 3
Resumen de procesamiento de casos

Casos
Vélido Perdidos Total

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

Producto * 36 100% 0 0% 36 100%

Comercializacion

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0
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Tabla 42: Tabla cruzada Dim. Producto * Var. Comercializaciéon

Recuento
Comercializacion
Indiferent De Totalmente
e Acuerdo de Acuerdo Total
Dim. En Desacuerdo 2 1 0 3
Producto  Indiferente 5 1 1 7
De Acuerdo 1 6 8 15
Totalmente de 1 3 7 11
Acuerdo
Total 9 11 16 36
Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0
Tabla 43:Prueba de correlacion Dim. * Var. - Hipotesis Especifico3
Correlaciones
Var.
Dim. Comercializacio
Producto n
Rho Dim. Coeficiente de 1.000 514"
de Producto correlacion
Spearman Sig. (bilateral) . .001
N 36 36
Var. Coeficiente de 514™ 1.000
Comercializaci correlacion
on Sig. (bilateral) .001 .
N 36 36

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

Fuente: Elaboracién propia - resultados del Instrumento - SPSS 29.0

Interpretacion: Basado en la Tabla 43, esta claro que las variables tienen un nivel

de significancia inferior a 0,05, indicando que la hipétesis cero es rechazada.

Ademas, la correlacion entre las variables es 0.514**, o que indica una conexion

positiva significativa entre ellas.
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V. DISCUSION

La investigacion actual se basé en el problema general: ¢Qué relacion
existe entre la importacion de contenedores climatizados y la comercializacion
de forraje verde hidropdnico en la region Arequipa 20227, por lo que se propuso
la siguiente hipétesis general: ¢Existe relacidbn entre la importacion de
contenedores Climatizados y la Comercializacién de Forraje Verde Hidropdnico
en la Region de Arequipa 2022? La evidencia Rho de Spearman muestra una
alta correlacion de .614** de una manera POSITIVA CONSIDERABLE entre los
métodos de importacion y comercializacion, con una significancia de 0.01
aceptando la hipétesis alternativa y rechazando el nula, indicando un grado de
conexion entre ellos. Muestra la gestion de importaciones, que tiene una buena
influencia en la Comercializacién porque una mejor gestion de las operaciones
de importacion minimiza los retrasos en los pedidos, los gastos excesivos y los
conflictos comerciales, o que permite un mayor desarrollo de las ventas de
productos, aumentando asi el potencial de ventas nacionales. Segun Tejeda, V.
A., Blanco, J. M. y Guerra, M. S. (2019), el 66,4% de las importadoras buscan
mejorar sus procesos a través de estrategias que les permitan reducir el tiempo
excesivo en recepcion, racionalizar los procedimientos aduaneros, y entregar
solicitudes a las empresas comercializadoras que buscan ser mas competitivas
al vender sus productos de calidad, analizando cada factor en el momento de

realizar compras a las compafiias importadoras.

Sobre la primera hipoétesis especifica 1: ¢ Existe relacion significativa entre
el Oportunista y la comercializacion del Forraje Verde Hidropénico en la Region
Arequipa 20227, la evidencia de Rho de Spearman de alta correlacion de ,626**
de una manera POSITIVA CONSIDERABLE, con una significancia de 0,01
aceptando la hipétesis alterna y rechazando la nula, esta dimension es un factor
importante en la Comercializacion, dado que se permite una amplia seleccion de
proveedores que puedan satisfacer los requisitos de calidad de los productos
acabados, variando los precios, y proporcionando la posibilidad de cambiar
proveedores en beneficio econdmico de la empresa. Debido a la dependencia
de la organizacion en ello, ya que se busca un excelente resultado al mejor precio

para las ventas. Esto permite un mejor proceso de comercializacion, planificando
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y organizando actividades que refuercen la percepcion del producto para mejorar
su notoriedad entre los consumidores y su adquisicion a un precio 6ptimo en el
pais. Como afirma Cercado, M. Y. y Tanta, H. M. (2019), En esta investigacion
se encontro que el 50% de los proveedores y nuevos productos de las empresas
encuestadas son contactados en ferias internacionales, lo que permite un
contacto directo y un vinculo de amistad comercial. Esto le permite controlar
mejor los tiempos de reaccién al cambiar de proveedor, el precio a comprar y la
calidad del producto final, mejorando asi la comercializacibn para los
consumidores potenciales y creando acceso a descuentos tanto en la compra
como en la venta. Ademas, se encontr6 que el 40% de las empresas
encuestadas ya aplica esta estrategia. La investigacion es critica para nuestra
investigacion ya que mejorara la respuesta con los proveedores, tendré un nivel
ideal de calidad en los articulos, una mejor negociacion de precios y tendréa la
cantidad necesaria para el estudio. Se recomienda utilizar la informacién no sélo
para seleccionar proveedores, sino para retroalimentarse y mejorar

continuamente en la gestion de las relaciones con ellos.

Con respecto a la segunda hipotesis especifica 2: ¢Existe relacion
significativa entre el Proceso y la Comercializacion del Forraje Verde Hidroponico
en la Region de Arequipa 2022?, la evidencia de Rho de Spearman de alta
correlacion de .714** de una manera POSITIVA CONSIDERABLE, con una
significancia de 0.01 aceptando la hipétesis alterna y rechazando la nula, Esta
dimension es importante en la comercializacién porque permite una buena
gestién tanto de los procesos de importaciébn como de la comercializacién al
ahorrar tiempo y reducir los costes logisticos, prevenir errores e incidentes con
los bienes, y mejorar el rendimiento, permitiendo a las empresas comerciales
entregar productos rapidamente, aumentando su competitividad y nimero de
ventas. Tejeda, V. A., Blanco, J. M. y Guerra, M. S. (2019) El estudio realizado
revela que la disponibilidad de productos, la comprension de los documentos de
contratacion y los precios internacionales son factores determinantes para
impulsar las importaciones y aumentar la competitividad de las empresas en el
mercado. Se sugiere que las empresas importadoras deben revisar y mejorar
sSus procesos logisticos para aumentar las importaciones en el futuro y lograr

estabilidad en los precios. En resumen, para poder vender productos en un
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mercado competitivo, es necesario tener en cuenta todo el proceso y los costos
involucrados en la importacion para poder ofrecer precios competitivos y obtener

ventajas comerciales.

Con respecto a la tercera hipotesis especifica 3: ¢ Existe relacion significativa
entre el Producto y la Comercializacion del Forraje Verde Hidropénico en la
Regién de Arequipa 20227 La evidencia de Rho de Spearman de alta correlacion
de .514** de una manera POSITIVA CONSIDERABLE, con una significancia de
0.01 con una significancia de 0.01 aceptando la hipétesis alterna y rechazando
la nula, Esta dimensioén es importante en la comercializacion ya que ofrece una
variada seleccion de articulos de los que las empresas pueden beneficiarse. La
pérdida de articulos o clientes se reduce al competir en mercados que tienen
requerimientos distintos. La coordinacion de las importaciones es mejorada,
evitando el exceso de mercancias y sanciones por incumplimiento para las
empresas compradoras y los negociantes con una gran demanda. Esto se hace
para atraer a los consumidores con el valor del producto y para ayudar a las
empresas a aumentar las ventas al entregar articulos que se destacan y son mas
inventivos que sus rivales. Segun SUNAT (2017), se deben tener en cuenta
diversos criterios para la importacion de productos para llevar a cabo el proceso
de importacion, donde la falta de conocimiento del proceso puede generar
inconvenientes para el importador, donde falta de planificacién de importaciones,
asi como no tener una estructura que permita gestionar de manera efectiva las
actividades de importacion conduce a la adquisicion del producto no llevandose
a cabo de acuerdo con lo planeado por la empresa, disminuyendo la

competitividad en el mercado.
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V. CONCLUSIONES

1. Sobre el Objetivo general se ha demostrado y llegado a la conclusion que
la hipétesis alterna 1 se aprueba, rechazando la hipotesis nula; como
resultado, la relacion entre la importacién de contenedores climatizados y
la comercializacion de FVH en la region Arequipa 2022, puede
determinarse por el nivel de correlacion Rho Spearman que existe una
relacion positiva considerable de .614 con un nivel de significancia de 1%

(0.01) siendo menor que la Hipétesis nula.

2. Sobre el Objetivo Especifico 1 se ha demostrado y llegado a la conclusion
que la hipotesis alterna 1 se aprueba, rechazando la hipétesis nula; como
resultado, la relacion entre el Oportunista y la comercializacion del FVH
en la Region Arequipa 2022, puede determinarse por el nivel de
correlacion Rho Spearman que existe una relacion positiva considerable
de .626 con un nivel de significancia de 1% (0.01) siendo menor que la

Hipotesis nula.

3. Sobre el Objetivo Especifico 2 se ha demostrado y llegado a la conclusion
que la hipotesis alterna 1 se aprueba, rechazando la hipétesis nula; como
resultado, la relacién entre el Proceso y la Comercializacion del FVH en
la Regién de Arequipa 2022, puede determinarse por el nivel de
correlacién Rho Spearman que existe una relacion positiva considerable
de .714 con un nivel de significancia de 1% (0.01) siendo menor que la

Hipotesis nula.

4. Sobre el Objetivo Especifico 3 se ha demostrado y llegado a la conclusion
que la hipotesis alterna 1 se aprueba, rechazando la hipétesis nula; como
resultado, la relacion que existe entre el Producto y la Comercializacién
del FVH en la Regién de Arequipa 2022, puede determinarse por el nivel
de correlacion Rho Spearman que existe una relacion positiva
considerable de .514 con un nivel de significancia de 1% (0.01) siendo

menor que Hipaotesis nula.
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1.

VI. RECOMENDACIONES

Implementar la importacion de contenedores climatizados: La importacion
de contenedores climatizados para mantener el FVH en O&ptimas
condiciones de temperatura y humedad durante su transporte y
almacenamiento puede ser una opcion viable para mejorar la calidad del
producto y aumentar su vida 0til. Se recomienda realizar un estudio de
mercado y de costos para determinar la factibilidad econémica de esta

medida.

Fortalecer la cadena de suministro: Para asegurar la calidad del FVH y su
distribucion oportuna, se recomienda fortalecer la cadena de suministro
mediante la implementacién de practicas de gestion de la calidad y la

capacitacion de los productores y transportistas.

Promocionar el FVH como alimento sostenible: El FVH es un alimento
sostenible, ya que su produccion requiere menos agua y recursos que la
produccion de forraje convencional. Se recomienda promocionar el FVH
como una alternativa ecoldgica y saludable para el ganado, y establecer
alianzas con organizaciones y empresas comprometidas con la

sostenibilidad.

Establecer alianzas estratégicas: Para expandir el mercado del FVH, se
recomienda establecer alianzas estratégicas con productores vy
distribuidores de alimentos para ganado, asi como con empresas que
buscan implementar préacticas de responsabilidad social y ambiental en su
cadena de suministro. De esta manera, se pueden diversificar los canales

de distribucion y aumentar el alcance del producto.
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Anexo 1: Tabla de Operacionalizacion de Variable

ANEXOS

cantidad requeridos, garantizando asi
unas ventas rentables”. (Pag. 94).

Mercado Potencial.

Externo (US)

Mercado Potencial

Comportamiento (USD)

Consolidacion (USD)

VARIABLES DE - DEFINICION - ESCALA DE
DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSION INDICADOR <
ESTUDIO OPERACIONAL MEDICION
Daniels et al. (2013) define el comercio Oportunista Intermediarios (USD)
internacional como el procedimiento de
PP PTI . Compra (Retorno de
aqu|S|c.|o.n y comercializacidén de bienes Inversion - USD)
y servicios entre un comprador y un
vendedor ubicados en diferentes paises. Procesos Transporte (Gastos USD)
o . . -
i En este proceso, el comprador La importacién se medira Importacién (Balanza
EI extranjero es conocido como con 3 dimensiones: en Comercial -%)
< IMPORTACION importador, mientras que el vendedor las cuales estan el Ordinal
E extranjero es denominado exportador. | Oportunismo, Procesos y Mercado (%)
> De esta manera, las operaciones de Producto.
comercio extranjero se componen de la
importacion y exportacién de todo tipo Producto ) .
de bienes y servicios” (p.492). Las Calidad (%)
operaciones de comercio internacional la
constituyen, la exportacién e importacion.
Demanda (%)
Oferta (%)
Ventas :
Mileman et al., (2016): “Se denomina a la e Capacidad de Respuesta
e o . La Comercializacién se (%)
o~ planificacién y control de los bienes y .
- medira con 3
L servicios para favorecer el desarrollo . . - o
EI adecuado del producto y asegurar que el dimensiones: en las Rentabilidad (%)
< | COMERCIALIZAION Pr yases a cuales estan Ventas, Ordinal
= producto solicitado se encuentre en el .
ix( lugar, en el momento, al precioy en la Tipos de i Interno (USD)
> gar, 2P Y Comercializacién y Tipos de .
Comercializacion
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Anexo 2: Matriz de consistencia

Titulo: Importacion de contenedores Climatizados y la comercializacion de Forraje Verde hidropoénico en la ciudad Arequipa 2022

Autor: Miguel Juérez

Escala

Método de Investigacion

PE3: ¢ Qué relacion existe
entre el producto y la
comercializacion del FVH en
la regién Arequipa 2022?

OE3: ¢ Determinar la relacion
gue existe entre el Producto y
la Comercializacion de FVH
en la Regién de Arequipa
20227

HES3: ¢ Existe relacion
significativa entre el producto
y la Comercializacion del
FVH en la Regién de
Arequipa 20227

Problema General Objetivo General Hipétesis General Variables Dimensiones Indicadores
D1: Oportunista 11: Intermediarios
12: Compra
PG. ¢(Qué relacion existe 0oG. Ezle‘,;'re;r)?;?ea;]e:r;e::(:|on HG. ¢ Existe relacion entre la % ) )
entre la importacion de im or?acién de Contenedores importacién de contenedores % D2: Proceso I3: Transporte
contenedores climatizados y P Climatizados v la Climatizados y la ;
la comercializacién de FVH ializaci6 dy Comercializacién de FVH en 0 14: Importacion
en la region Arequipa 2022? Comerg:'la Izacion de FVH en la Regién de Arequipa 2022? 0 '
’ la Region de Arequipa 2022 ’ >
I5: Mercado
D3: Producto
16: Calidad
Problema Especifico Objetivos Especificos Hipétesis Especifico 11: Demanda
i2: Oferta
PE1: ¢ Qué relacion existe OE1: Determinar la relacion HEL: ¢ Existe relacion
¢ ! que existe entre el significativa entre el D1: Ventas . .
entre el Oportunismo y la - . 13: Capacidad de
comercializacion del FVH en Oportunista y la Oportunista y Ia Respuesta
a region Arequina 20227 comercializacion del FVH en | comercializacion del FVH en p
9 quip ’ la Regién de Arequipa 2022 la Regién Arequipa 2022? o
o 14: Rentabilidad
<
m
3
PE2: ¢ Qué relacion existe OEZ2: ¢ Determinar la relacion HE2: ¢ Existe relacion > 15 Interno
: f Lo 2
erieciprocesoyla | ESKE e sty | sonfeatva e o roceso | o2: Tpos
comercializacién del FVH en | ion d : yia de Hidrononi (); Comercializacién
la region Arequipa 20227 en la Regién de Arequipa Forra]g }/er e Hi ropénico en 5
’ 20227 la Region de Arequipa 2022? > 16: Externo

D3: Mercado Potencial

17: Comportamiento

18: Consolidacién

Escala de Likert
(Ordinal)

Tipo: Aplicada

Disefio: No experimental
Transversal

Nivel: Correlacional
Enfoque: Cuantitativo
Estadistica a utilizar:
Descriptiva e inferencial

Poblacién, muestray
muestreo

Poblacion: Ganaderos y
agricultores de las zonas
de Joya, Pedregal, El
Cural y Santa Rita.
Muestra: 40 Agricultores
Muestreo: Por
conveniencia — No
probabilistico
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Anexo 3: Informacion de Respuesta de Encuestados

COMERCIALIZACION

D5: M.
Potencial

120

121

D4: Tipo de
Comercializacién

119

118

117

116

115

D3:Ventas

114

113

BASE DE DATOS

IMPORTACION

112

111

110

2

3

2

4
5
4
3
4
5
4
3

4
4

4
5

5

D3: Producto

19

1

4

18

4|3

314

3

2

5|4

5|5
5|5
5|5

5|5
5|4
5|5

4|s

3

17

2
2

1

5

16

4

2

214|143

4

15

2
1

2

4(414|3|3

5

5(4|4]|3

D2: Proceso

14

3(al3|4|ala

2

1

13

3132|4244

4|3

314(3

2133|343

213(3|5]|4

5(4|5|5(3|5]|3
5(4|4|12|5|4]|2

5(5(4|5]|5

s|a|s|s5|4|a|a
s|s|s|s|4|a|a
4|5|5|5]|5
4|alalals
5|5|5|5]|5

415(5(4]|14]|5]|5
415(5(4]|5

313

5(5(5|4]|5

4|s

5(5(4|4]|5

5/4|5|5|4]|a|4

5(5(4|4]|3

5|ala|lalalala
5|ala|s|alala
414|5|5|5(5]5
5/5(4|4|4]|5]|5
5(5|(5|5|5(5]5
5(5(5(5|4|4]4

4(5|5|5|5|5]|5
5(4|5|5(3|5]|3

D1:
Oportunista

12

4

4

4

4

4

4

4

4

4

Nro.

10
11
12
13

14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25

26
27

28
29
30
31
32
33

34
35

36
Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 4: Instrumento - Recolecciéon de datos

INSTRUMENTO DE MEDICION (CUESTIONARIO)

Saludos, (a) participante Estoy encantado de dirigirme a usted para solicitarle que

realice esta encuesta, que forma parte de un estudio de investigacion destinado a

recopilar informacion relativa a la “Importacién de contenedores de Climatizados y

la comercializacion de forraje verde hidroponico en el Region Arequipa — 2022”. El

Cual responderéa de forma anénima.

INSTRUCCIONES:

Totalmente de acuerdo (5) — De Acuerdo (4) — Indiferente (3) — En Desacuerdo (2) — Totalmente en desacuerdo (1)

CUESTIONARIO

VARIABLE: IMPORTACION DE CONTENEDORES CLIMATIZADOS

DIMENSIONES

INDICADORES

VALOR DE LA ESCALA

Totalmente en En Indiferente De Totalmente de
Desacuerdo Desacuerdo Acuerdo Acuerdo
(1) (2) (3) (4) (5)

OPORTUNISTA

INTERMEDIARIOS

La importacion de contenedores
Climatizados es un negocio viable

Los contenedores Climatizados
vienen de grandes proveedores

PROCESOS

COMPRAS

Las compras para la importacion
de contenedor Climatizados desde
China son eficientes

La compra de contenedores
Climatizados, para la produccién
de FVH, son de calidad

TRANSPORTE

El flete favorece la importacion de
los contenedores climatizados

El led time de la importacion es
suficiente para garantizar la
entrega del producto

IMPORTACION

La importacion de contenedores
Climatizados, es una buena
alternativa para la produccion de
FVH

El Contenedor Climatizado
contiene tecnologia de punta
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MERCADO

La adquisicién de contenedores
climatizados, es de alta demanda en el

mercado

10

Los ganaderos y agricultores puedan

acceder a la importacion de
contenedores climatizados

PRODUCTO

CALIDAD

11

La importacién de contenedores
climatizados ofrece productos de calidad

al consumidor final

12

importados es un modelo diferente a la

Los contenedores climatizados

competencia

VARIABLE: COMERCIALIZACION DE FORRAJE VERDE HIDROPONICO

DIMENSIONES

INDICADORES

VALOR DE LA ESCALA

Totalmente en
Desacuerdo

En
Desacuerdo

Indiferente

De
Acuerdo

Totalmente de
Acuerdo

(1)

()

(3)

(4

(5)

VENTAS

DEMANDA

13

Existe demanda para el FVH

14

La comercializaciéon de FVH,
genera un portafolio de clientes

OFERTA

15

La oferta de FVH tiene un
impacto importante en el
crecimiento empresarial

CAPACIDAD DE RESPUESTA

16

La mercaderia tiene condicion
para venderse en grandes
cantidades

RENTABILIDAD

17

El FVH es mas rentable en el
mercado local

TIPOS DE
COMERCIALIZACION

INTERNO

18

La comercializacién de FVH
cuenta con beneficios
nutricionales

EXTERNO

19

La comercializacion del FVH ha
pasado al consumo externo

MERCADO POTENCIAL

COMPORTAMIENTO

20

El publico encuentra el tipo de
alimento necesario para su
ganado

CONSOLIDACION

21

La competencia hace que los
precios de mercado y los
beneficios bajen
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Anexo 5: Validez del Instrumento — Cuestionario

Tabla 44: Tabla Aprobacion de Expertos

VALIDEZ DE LOS EXPERTOS

Nro. GRADO ACADEMICO EXPERTOS CONFORMIDAD

SINFOROSA LAURA,

1~ CONTADORPUBLICO \/ARIA DE LAS NIEVES

MENDOZA VASQUEZ
’ FCONOMISTA HERLINDA ROSALIA
3 ECONOMISTA OSCANDA SOTELO

STEPHANIE JUDITH

Sl

Sl

Sl

Anexo 6: Confiabilidad de los Instrumentos

Tabla 45: Estadistica de Confiabilidad — Var.1: Importacion

Alfa de Cronbach

N %
Casos Valido 36 100
Excluido? 0 .0
Total 36 100

a. La eliminacion por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Nro. de
Cronbach Preguntas
.925 12

Fuente: Basado en los resultados de la encuesta en el programa SPSS 29.0.

Interpretacion: En la tabla 45, podemos visualizar que la variable importacion

produjo un resultado estadistico de .925 de 12 preguntas, indicando dando una alta

confiabilidad para la aplicacion del cuestionario a la poblacion.
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Tabla 46: Estadistica de Confiabilidad — Var. 2: Comercializacion

Alfa de Cronbach

N %
Casos Valido 36 100
Excluido? 0 .0
Total 36 100

a. La eliminacion por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Nro. de
Cronbach Preguntas
.904 9

Fuente: Basado en los resultados de la encuesta en el programa SPSS 29.0.

Interpretacion: En la tabla 46, podemos visualizar que la variable comercializacion
produjo un resultado estadistico de .904 de 9 preguntas, indicando dando una alta
confiabilidad para la aplicacion del cuestionario a la poblacion.

Tabla 47: Estadistica de Confiabilidad — Var. Importacién y Comercializacion

Alfa de Cronbach

N %
Casos Valido 36 100
Excluido?® 0 .0
Total 36 100

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Nro. de
Cronbach Preguntas
.945 21

Fuente: Basado en los resultados de la encuesta en el programa SPSS 29.0.
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Interpretacion: En la tabla 47, podemos visualizar que la combinacion de las dos
variables produjo un resultado estadistico de .945 de 21 preguntas, indicando dando

una alta confiabilidad para la aplicacion del cuestionario a la poblacion.
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Validez de contenido a través de juicio de expertos: Experto 1

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Econ. Mendoza Vasquez Herlinda Rosalia

1.2. Especialidad del Validador: Economista.

1.3. Cargo e Institucion donde labora: Gerente de Administracion

Autoridad del Proyecto Costa Verde

1.4, Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Juicio de expertos

1.5. Autor del instrumento: Miguel Angel Judrez Castillo

Il ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Bueno | Muy
INDICADORES CRITERIOS Pelicated [N |k (ke |
21-40% 81-100%
: 61-80%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Estd expresado de manera coherente y légica X
ENCIA Re spond.e a las necesidades internas y externas de X
la investigacidn
Estd adecuado para valorar aspectos y X
et estrategias de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. X
SUFICIENCIA T'tene ct.:rhereneia entre indicadores y las X
dimensiones.
Estima las estrategias que responda al proposito X
INTENCIONALIDAD d
de la investigacion
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del X
campo que se estd investigando.
Considera la estructura del presente instrumento
COHERENCIA adecuado al tipo de usuario a quienes se dirige el b4
instrumento
METODOLOGIA Consbldera que los items miden lo que pretende X
medir.
PROMEDIO DE VALORACION 80%

il OPINION DE APLICACION:

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

. PROMEDIO DE VALORACION:

80%

Lima, 28 de enero del 2023

o )
Mendoza Vésquez Herlinda Rosalia

DNI: 06075314
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Validez de contenido a través de juicio de expertos: Experto 2
INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DAT ENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Econ. Oscanoa Sotelo Sthephanie Judith
1.2. Especialidad del Validador: Economista. .

1.3. Cargo e Institucion donde labora: Especialista en planeamiento Institucional
Municipalidad Distrital de Miraflores - Lima

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Juicio de expertos
1.5. Autor del instrumento: Miguel Angel Juarez Castillo

L. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Bueno |Muy
INDICADORES CRITERIOS Deficmel: | MWL e
20% 21-40% 81-100%
61-80%
CLARIDAD Esté formulado con | je apropiad y X
OBJETIVIDAD * | Estd expresado de manera coherente y Iégica X
T c R de a las necesidades internas y externas de X
E la investigacion
ACTUALIDAD Estd ade'cuado para v.alorar aspectos y X
estrategias de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad.
sul ‘[i‘ene ct.wherencza entre indicadores y las
Estima las estrategias que responda al propésito i X
INTENCIONALIDAD
de la investigacion
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del X
campo que se estd i igand:
Considera la estructura del presente instrumento
COHERENCIA adecuado al tipo de usuario a quienes se dirige el X
instr
Mﬂmlk Considera que los items miden lo que pretende ; X
medir. :
PROMEDIO DE VALORACION 70%

Ill.  OPINION DE APLICACION:
¢Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

70%
. PROMEDIO DE VALORACION: :

Lima, 28 de enero del 2023

Firma

Nombre Apellidos: OSCANOA SOTELO STEPHANIE JUDITH

- DNI: 46431182
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Validez de contenido a través de juicio de expertos: Experto 3

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

|. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Econ. Sinforoso Laura, Maria de las Nieves
1.2. Especialidad del Validador: Contadora Publica S

1.3. Cargo e Institucion donde labora:

Especialista en Presupuestos
Municipalidad Distrital de Pachacamac - Lima

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Juicio de expertos

1.5. Autor del instrumento: Miguel Angel Juarez Castillo

L. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficient Regul Bueno | Muy Excek
INDICADORES CRITERIOS ® 4160% | bueno
- 20% 21-40% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD . | Estd expresado de manera coherente y légica X
Responde a las necesidades internas y externas de
la investigacion
ACTUALIC Estd adecuado para valorar aspectos y X
estrategias de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad.
SUFICIENCIA Tiene coherencia entre indicadores y las
dimensiones.
INTENCIONA Estima las gias que responda al propdsito X
oD de la investigacién
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del X
campo que se estd investigando.
Considera la estructura del presente instrumento
COHERENCIA adecuado al tipo de usuario a quienes se dirige el X
instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que pretende X
medir.
PROMEDIO DE VALORACION 80%

lll. - OPINION DE APLICACION:

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

. PROMEDIO DE VALORACION:

Lima, 28 de enero del 2023

80%

: Fm/:

Nombre Apellidos: SINFOROSO LAURA, MARIA DE LAS NIEVES

DNI: 42095349

86



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Declaratoria de Originalidad del Autor
Yo, JUAREZ CASTILLO MIGUEL ANGEL estudiante de la FACULTAD DE
CIENCIAS EMPRESARIALES de la escuela profesional de NEGOCIOS
INTERNACIONALES de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - CALLAO,
declaro bajo juramento que todos los datos e informacién que acompafan la Tesis
titulada: "Importaciéon de contenedores Climatizados para la Produccién y
Comercializacién de Forraje Verde Hidropdnico en la Region Arequipa - 2022", es

de mi autoria, por lo tanto, declaro que la Tesis:
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Yo, OSCAR CUBAS VALDIVIA, docente de la FACULTAD DE
CIENCIAS EMPRESARIALES de la escuela profesional de NEGOCIOS
INTERNACIONALES de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - CALLAO,
asesor de Tesis titulada: "Importacion de contenedores Climatizados para la
Produccion y Comercializacion de Forraje Verde Hidroponico en la Region Arequipa
- 2022", cuyo autor es JUAREZ CASTILLO MIGUEL ANGEL, constato que la
investigacion tiene un indice de similitud de 20.00%, verificableen el reporte de

originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas
no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las
normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César

Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omisién tanto de los documentos como de informacion aportada,
por locual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la
Universidad César Vallejo.
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Siendo las 04:00 horas del 15/04/2023, el jurado evaluador se reunié para
presenciar elacto de sustentacion de Tesis titulada: "Importacién de contenedores
Climatizados para la Produccion y Comercializacion de Forraje Verde
Hidroponico en la Region Arequipa -2022", presentado por el autor JUAREZ
CASTILLO MIGUEL ANGEL estudiante de la escuela profesional de NEGOCIOS
INTERNACIONALES.

Concluido el acto de exposicion y defensa de Tesis, el jurado luego de la

deliberacién sobre la sustentacion, dictamino:
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MIGUEL ANGEL JUAREZ CASTILLO Mayoria
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Yo, JUAREZ CASTILLO MIGUEL ANGEL identificado con N° de Documento N°
25849483 (respectivamente), estudiante de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES y de Ila escuela profesional de NEGOCIOS
INTERNACIONALES de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - CALLAO,
autorizo ( X ), no autorizo () la divulgacion y comunicacion publica de mi Tesis:
“Importacion de contenedores Climatizados para la Produccion vy
Comercializacion de Forraje Verde Hidroponico en la Region Arequipa - 2022".
En el Repositorio Institucional de la Universidad César Vallejo, segun esta
estipulado en el Decreto Legislativo 822, Ley sobre Derecho de Autor, Art. 23y
Art. 33.

Fundamentacion en caso de NO autorizacion:
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Yo, OSCAR CUBAS VALDIVIA, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de NEGOCIOS INTERNACIONALES de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - CALLAO, asesor de Tesis titulada: "Importacion
de contenedores Climatizados para la Produccion y Comercializacion de Forraje Verde
Hidropdnico en la Region Arequipa - 2022", cuyo autor es JUAREZ CASTILLO MIGUEL
ANGEL, constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 20.00%, verificable
en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni
exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

LIMA, 14 de Marzo del 2023

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma

OSCAR CUBAS VALDIVIA Firmado electréonicamente
DNI: 08082677 por: OCUBASYV el 24-03-
ORCID: 0000-0003-3222-1062 2023 15:30:49

Cddigo documento Trilce: TRI - 0536754

oo INVESTIGA
.m.' ucv




