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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general determinar la relacion
entre el marketing mix y la importacién de la empresa SG Morales Inversiones
E.I.R.L. siendo el disefio de la investigacion de tipo basica, no experimental de
corte transversal, el nivel de investigacion es descriptivo correlacional de
enfoque cuantitativo. La poblacion estuvo conformada por 60 colaboradores de
la empresa SG Morales Inversiones E.I.R.L, 2022. La técnica utilizada para
recolectar la informacién fue la encuesta y el instrumento el cuestionario.
Obteniendo un valor de Rho Spearman de Rho = .725 y p = 0.001 < 0.05.
Concluyendo, que existe influencia positiva fuerte entre el Marketing mix y la
Importacién de los colaboradores de la empresa SG Morales Inversiones
E.LR.L.

Palabras Clave: Marketing Mix, Importacion, Cliente, Costo, Comunicacion



ABSTRACT

The general objective of this research was to determine the relationship between
the marketing mix and the imports of the company SG Morales Inversiones E.I.R.L.
The research design was basic, non-experimental, cross-sectional, the level of
research is descriptive correlational with a quantitative approach. The population
consisted of 60 employees of the company SG Morales Inversiones E.I.R.R.L, 2022.
The technique used to collect the information was the survey and the instrument
was the questionnaire. Obtaining a Rho Spearman value of Rho = .725 and p =
0.001 < 0.05. In conclusion, there is a strong positive influence between the
Marketing mix and the Imports of the collaborators of the company SG Morales

Inversiones E.I.R.L.

Keywords: Marketing Mix, Import, Customer, Cost, Communic.



INTRODUCCION

A nivel internacional, el marketing mix ha sido considerado como una de las
mas grandes estrategias empresariales, segun sefala Yepez et al. (2021) el
marketing mix como una estrategia empresarial para el posicionamiento de
empresas, puede resultar ser un caso de éxito siempre y cuando se tenga toda la
informacion posible de la empresa, situacion que se ha venido desarrollando en
otros paises, donde conocer al cliente es de vital importancia para poder formular
estrategias de ventas. Ahora bien, Sudaria et al. (2019), manifestaron que la
actividad del marketing mix es la base de las actividades comerciales como las
importaciones en las que una empresa puede obtener ingresos por ventas y
beneficiarse de las actividades de marketing. Las actividades de este consisten en
una mezcla de marketing que incluye un conjunto de soluciones relevantes que
permiten a los clientes alcanzar los requisitos y lograr los objetivos de las
empresas. La combinacion de marketing también se puede describir como un
conjunto de caracteristicas de marketing controlables en las que una empresa se
aplica para alcanzar una respuesta deseada en el mercado objetivo.

Por otro lado, en lo concerniente a importar en el comercio internacional es
muy importante el estudio con estrategias de marketing debido a que este ha
recibido poca atencion, y en importacién en la que se respecta a de partes
automoviles. Por ello es necesario no solo impulsar la innovacién tecnoldgica y la
autosuficiencia en elementos esenciales, sino también aumentar la participacion
en la cooperacion econémica a nivel internacional y lograr un "equilibrio dinamico
de alto nivel de flujo libre de los recursos entre China y el resto del mundo (Xi,
2020, como se cité en Sun, 2022).

A nivel nacional, en Peru el porcentaje de las Micro y Pequefias Empresas
(MYPES) enfocadas al rubro de autopartes aun es reducido, ya que no tienen bien
desarrollado y planificado una estrategia de venta en linea que incluya pagina web
y tiendas en las redes sociales mas importante. A pesar de que la mayoria de
clientes en este segmento de mercado tienen cuentas en redes sociales, estas
empresas no han desarrollado de manera adecuada una estrategia de
comercializacién en linea (Cajo et al., 2016). Por otro lado, la pandemia mundial
en el Perq, las importaciones de repuestos de la industria automotriz aumentaron

7,9% en 2022; a pesar de que las importaciones de vehiculos pequefios cayeron



34,8% en el 2021 con respecto al afio anterior, en la que las importaciones
aumentaron en un 1,6%, debido a la falta de piezas electrénicas, lo que impidio
culminar el montaje del automovil y lograr un mayor nivel de ventas (Arévalo,
2022).

Ante esta coyuntura, la importacion de autopartes puede tener diversos
efectos en la comercializacion. Por un lado, puede aumentar la competencia en el
mercado local, sin embargo, un alto grado de importacidbn puede impactar
negativamente en la industria local, llevando a la pérdida de empleos y a una
disminucién en la capacidad de competir, ya que la presencia de autopartes
importadas a precios mas bajos o con caracteristicas distintas puede captar la

atencioén de los consumidores.

Asimismo, a nivel local, la empresa perteneciente al rubro de distribucion
de autopartes de vehiculos de transporte pesado, ha tenido un crecimiento
limitado debido a que la estrategia de marketing para acrecentar las
importaciones es insuficiente. Conllevando a la vez la poca presencia en linea e
inversion del marketing digital que ayudaria a promover con mas fuerza la
competitividad Optima como empresa importadora. Siendo ello comun en
empresas locales con restricciones presupuestarias y falta de conocimientos en
estrategias mas efectivas el cual le permitirian brindar un servicio mas eficiente y
veloz, debido a ello, la investigacion se centrd6 en recomendar estrategias del

marketing mix para optimizar la importacion.

En este sentido la investigacion buscé explicar el problema general, ¢De
gué manera el marketing mix se relaciona con la importacion de la Empresa SG
Morales e Inversiones EIRL? Abordando asi mismo las siguientes interrogantes
especificas, ¢De qué manera el cliente se relaciona con la importacion de la
Empresa SG Morales e Inversiones EIRL?; ¢ De qué manera el costo se relaciona
con la importacion de la Empresa SG Morales e Inversiones EIRL?; ¢De qué
manera la comunicacion se relaciona con la importacion de la Empresa SG

Morales e Inversiones EIRL?

En vista de lo antecedido, se puede evidenciar la necesidad de estudiar las
variables del marketing mix e importacion, con el fin de realizar un andlisis teorico
de las variables para fortalecer la informacion a través de la investigacion, de

manera que se pueda tener un analisis que se pueda completar satisfactoriamente



con la investigacion. Asimismo, la justificacion metodologica recolecté datos sobre
el marketing mix e importaciones, mediante la construccién de instrumentos de

investigacion, el cual fueron validados y probados la confiabilidad.

De igual manera se justifica en la practica, porque al hallar los objetivos de
la presente investigacion se recomendaran estrategias de marketing mix a la
empresa sobre los problemas o dificultades que necesita ser optimizado. Al igual
gue a las MYPE que se dedican a la comercializacién de autopartes, el cual

también les ayudaria a proporcionar un servicio que sea agil y efectivo.

Finalmente, el objetivo general de la presente investigacion es poder
determinar la relacion que podria existir entre el marketing mix y la importacién de
la empresa SG Morales Inversiones E.I.R.L. Con lo cual nos permitié conocer los
objetivos especificos: Determinar la relacion que existe entre el cliente y la
importacion de la empresa SG Morales Inversiones E.LLR. L.; Determinar la
relacion que existe entre el costo y la importacién de la empresa SG Morales
Inversiones E.I.R. L.; Determinar la relacion que existe entre la comunicacion y la

importacion de la empresa SG Morales Inversiones E.I.R. L.

En ese sentido, para el presente estudio se planted la siguiente hipétesis
general: Existe relacién significativa entre el marketing mix y la importacion de la
empresa SG Morales Inversiones E.lLR.L. Ademas, se tienen las siguientes
hipotesis especificas: Existe relacion significativa entre el cliente y la importacion
de la empresa SG Morales Inversiones E.I.R. L.; Existe relacidn significativa entre
el costo y la importacion de la empresa SG Morales Inversiones E.I.R. L.; Existe
relacion significativa entre la comunicacion y la importacion de la empresa SG

Morales Inversiones E.I.R. L.



Il. MARCO TEORICO

En relacion a los estudios nacionales, para Santome (2019), la investigacion
del estudio fue llevar a cabo los gastos adicionales mas relevantes en materia de
aspectos logisticos que impactan en la importacién de vehiculos nuevos de Toyota,
con el fin de reducir su repercusion en los tramites aduaneros correspondientes. El
tipo de alcance fue correlacional, mediante el cual los resultados identificaron los
costos adicionales mas relevantes en la logistica de importacion de vehiculos en la
compafiia Toyota, siendo los sobrecostos de demoras 80% Yy los peligros en el
puerto terminal. en un 20% de los costos adicionales totales. El cual logré concluir
un problema frecuente en la importacion de vehiculos sobre el nivel de atencion
prestado por el terminal portuario en el area de operaciones externas, lo que puede
generar retrasos debido a la falta de respuesta adecuada ante las quejas y reclamos
de las empresas respecto a dafios o incidentes dentro del terminal, asi como en la
entrega oportuna de documentos de autorizacién.

Asimismo, Leon et al. (2019), la investigacion del estudio fue crear tacticas de
mercadotecnia para posicionar la marca de la compafia de servicios Tecnologias,
Redes y Comunicaciones. El tipo de alcance fue mixta y los resultados encontrados
se midieron a través de estadisticas automaticas de Facebook e Instagram, el
namero total de nuevos clientes conseguidos gracias a la publicidad en redes
sociales. En cuanto a los resultados, se determind que la compafia debe prestar
especial atencion a mejorar la cobertura, calidad de los servicios y promociones, ya
gue son aspectos criticos que requieren ser abordados. El cual concluyé que es
necesario implementar tacticas de mercadeo que se apoyen en estrategias
funcionales, corporativas y competitivas, para poder establecer una ventaja distintiva
en el mercado y de esta manera mejorar la posicion de la empresa.

De igual manera, Rodriguez et al. (2022), la presente investigacion fue
desarrollar un plan de combinacién de marketing para impulsar las ventas en la
compafia Melaminart, Chiclayo durante el afio 2020. Mediante un enfoque mixto, ya
gue se emple6é una entrevista a profundidad de caracter cualitativo, y al mismo
tiempo se interpretaron los datos recogidos mediante cuestionarios cuantitativos
para establecer patrones de comportamiento precisos dentro de una poblacion. Los
resultados indicaron que la demanda se encuentra en un nivel medio y tiende a

disminuir, lo cual se debe a la pandemia y la situacién politica que se ha
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experimentado recientemente. En el que concluye que la compafia logra
Unicamente obtener ventas que le permiten subsistir, por lo tanto, requiere un
impulso para incrementarse mediante la aplicacion de tacticas del mix de
mercadotecnia.

Por otro lado, Aguilar (2018), la investigacion del estudio fue evaluar el
impacto de un mecanismo de supervision previo al embarque utilizado en la
importacion de materias primas desde China para compafias en la industria
metalmecanica. El tipo de alcance fue correlacional, mediante el cual obtuvo los
resultados en el que indicaron que el sistema de supervision de inspeccion antes del
embarque tuvo un impacto positivo en la administraciéon de la adquisicién de
materiales provenientes de China destinados a empresas pertenecientes al ambito
de la metalurgia y la mecanica, en el que concluyé que el 94% de los colaboradores
estimaron que el mecanismo de supervision y seguimiento del pre embarque tiene
un impacto positivo en la administracion de la importacion de materiales de origen
chino.

De igual forma, Torres y Ventura (2020), el propdsito del estudio fue
presentar un conjunto de estrategias de marketing mix que puedan mejorar la
lealtad de los clientes en Chiclayo durante el afio 2020. Mediante un alcance
descriptivo y propositivo, el cual los resultados de las empresas indicaron que no
se implementé adecuadamente las estrategias de marketing mix. Aunque en la
dimensién “Producto” obtuvo una alta puntuacion del 49%, las dimensiones de
precio, plaza y promocion obtuvieron niveles bajos y medios, con porcentajes de
57%, 50% y 43% respectivamente, en el que concluye que la empresa no esta
implementando las medidas adecuadas para mantener la lealtad de sus clientes.
Por lo tanto, la aplicacién de las estrategias del marketing mix podria resultar en
una mejora de la fidelizacion de los clientes, ya que estas estrategias se enfocan
en subsanar las deficiencias identificadas en la empresa. Ademas, la
implementacion brindaria al responsable de la empresa un mayor conocimiento
acerca del uso correcto de las "4 Ps" del marketing.

En relacion a los trabajos previos internacionales, Pico et al. (2020), el
proposito de este estudio fue establecer estrategias de marketing que puedan
mejorar el merchandising en Ecuador. Mediante un alcance de naturaleza

cuantitativa y aplicada, ya que se centra en las estrategias de marketing. Ademas,
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se llevaron a cabo entrevistas con expertos y encuestas. En el que los resultados se
encontraron un 62% de las referencias de la empresa Serlipen provienen de amigos,
segun los datos obtenidos, asimismo, el 18% de los encuestados informé que obtuvo
informacion a través de internet, mientras que el 13% restante la obtuvo por otros
medios. En el que concluydo que en la empresa existen falta de articulos
promocionales y ofertas que ha provocado que algunos clientes busquen opciones
en otros negocios que ofrecen estos incentivos para aumentar la base de clientes.
Cifuentes y Moreno (2021), la investigacion del estudio fue analizar como la
inversion en publicidad, a través de los gastos en promocién y publicidad, afecta los
ingresos totales de las principales empresas vendedoras de vehiculos en la provincia
de Tungurahua, en Ecuador. Siendo el nivel de investigacion descriptivo
correlacional. El cual por medio de los resultados se constaté que hay una relacion
de 0.789 entre los gastos en publicidad y los ingresos totales obtenidos. En el que
concluye que la aplicacion de medidas gubernamentales para limitar la importacion
de vehiculos y evitar la fuga de divisas al exterior tuvo un gran impacto en el sector
de vehiculos. Asimismo, durante el afio 2016, se observé una disminucion
significativa en las ventas de vehiculos en todo el pais, lo que resulté en una
reduccion considerable en el gasto asignado a la promocion y publicidad en la cuenta

contable correspondiente.

Silva (2021), la investigacion de estudio propuso un plan cuyo objetivo era
implementar un plan de accién de publicidad en linea disefiado para la compafiia
Inversiones Olda en Cabimas, ubicada en el estado Zulia de Venezuela. La
metodologia descriptiva de tipo cuantitativo, proyectivo y con disefio de campo.
Como resultado, se observo la necesidad de establecer estrategias que identifiquen
claramente a Inversiones OLDA tanto en plataformas de redes sociales como en el
entorno web, con el fin de mejorar su posicionamiento, fidelizar a los clientes y en
general, aumentar la rentabilidad del negocio. El cual concluye que se pudo observar
gue la empresa carecia de una inversién adecuada en publicidad online a través de
las redes sociales. Asimismo, se identificé como otra debilidad importante la falta de
un Community Manager en la tienda, ya que su habilidad permitiria establecer una
conexiéon mas efectiva entre la empresa y los clientes a través de los canales
digitales, lo que favorece la cercania de la marca con la comunidad y la creacion de

un vinculo emocional.



Mena y Mena (2021), la investigacion del estudio fue crear estrategias de
marketing digital de segunda generacién (2.0). En el que adopté un enfoque
descriptivo. Como resultados podemos destacar que se encontré ausencia de
reconocimiento y presencia de la marca debido a su inexistencia en plataformas
de redes sociales, lo cual conlleva a la falta de conocimiento sobre el servicio en
el mercado. En el que concluyé, que existe una falta de visibilidad de la marca en
las redes sociales, como un factor determinante que contribuye a la falta de

reconocimiento y conocimiento sobre el servicio en el mercado.

Figueroa et al. (2020), la investigacion del estudio consistié en examinar el
marketing mix y sus componentes fundamentales, conocidos como las 4P
(producto, precio, plaza y promocién), y como impactan en las pequefas y
medianas empresas. En los resultados se encontraron que no implementan
completamente el marketing mix, aunque utilizan regularmente uno de sus
componentes, especificamente la “Promocién” a través de la publicidad. El estudio
concluye que la mayoria de los duefios tienen conocimiento acerca del marketing
mix, pero pocos lo aplican en su totalidad. En cambio, suelen enfocarse en la
promocién, que implica la publicidad, como una manera de atraer clientes
utilizando medios locales como la radio, la televisiéon y la prensa escrita, asi como
también plataformas digitales. Sin embargo, aquellos empresarios que no hacen
publicidad suelen sefalar los altos costos y el tamafio limitado de su mercado

como los principales obstaculos para su uso.

Dewi et al. (2022), la investigacion tuvo como propdsito examinar como la
combinacion del marketing mix 4c (valor para el cliente, costo, conveniencia y
comunicacion) y la imagen de marca impacta en la eleccion de compra realizada
por los clientes de Bir Bintang. Se elaboré mediante un alcance explicativo.
Obteniendo como resultado el valor y costo para el cliente, el cual no tuvo un
impacto significativo en la decision de compra de Bir Bintang. En contraste, se
observo que la conveniencia, la comunicacion y la imagen de marca tuvo un efecto
parcialmente significativo en el proceso de eleccién de compra llevado a cabo por
los clientes de Bir Bintang. Mediante ello llegaron a la conclusion que la eleccion
de compra de los consumidores es fuertemente influenciada por la publicidad de
recomendacion, donde los consumidores se identifican con la marca debido a los

beneficios que ofrece y el precio, lo que a su vez los lleva a decidir realizar la



compra.

Galéan et al. (2023), la investigacién del estudio fue realizar un andlisis de la
gestion logistica global para la adquisicion de productos procedentes de China y
sSu posterior importacion a Colombia. Los resultados obtenidos incluyeron
evaluaciones de calidad, costos y tiempos para un conjunto de proveedores de
empresas identificadas, asi como para las empresas transportadoras de acuerdo
a los términos de servicio de Incoterms. El estudio concluy6 que, en las primeras
negociaciones para la importacion desde China, es esencial solicitar el servicio de
un distribuidor (Dealer) para verificar in situ al proveedor y su capacidad logistica,
asi como el sistema de gestién de calidad (SGC), calidad del producto, empaque

y embalaje, certificaciones internacionales y tiempos de entrega.

Ramos y Neri (2022), la investigacion del estudio fue determinar la relacion
que existe entre las 4C del marketing en Venezuela. Mediante un alcance
correlacional, en el que se obtuvo como resultado un Rho Spearman 0.657. En el
gue se concluy6 que los consumidores perciben que la empresa se esfuerza por
crear una imagen clara y cumplir con lo prometido en los anuncios y promociones,
pero consideran que la empresa presta una atencion moderada en cuanto a la
distincién de sus productos en comparacion con los de la competencia y en la

estrategia para posicionar la marca.

En relacion a la definicion de la variable 1. Marketing mix, segun Cisneros
(2019), la planificacion fundamental del marketing mix se enfoca en manejar el
producto desde la concepcion hasta su disponibilidad en el punto de venta. No
obstante, la historia no termina ahi, ya que se extiende al servicio postventa y las
garantias ofrecidas al cliente. Previo a la entrega del servicio, el cliente debe haber
desarrollado un apego hacia el producto, y esto se logra al entender los anhelos
secretos de satisfaccion que busca cada consumidor. De igual manera, Toledo y
Armas (2020) se refiere a un conjunto de técnicas y estrategias de marketing
(producto, precio, distribucion y promocion) que son utilizadas por las empresas
para generar una respuesta favorable en el mercado objetivo. Asimismo,
Kotler y Armstrong (2017), el marketing mix fue conceptualizado como un conjunto
de herramientas que las empresas pueden emplear con el fin de cumplir las

necesidades del publico objetivo y crear una propuesta de valor atractiva y Unica,



y su combinacion debe ser estratégicamente planificada y adaptada a el mercado
objetivo.

Asimismo, la fundamentacion primordial del marketing mix implica el manejo
del producto desde la creacién hasta la distribucién en el mercado (Cisneros, 2019).
Para Kotler y Keller (2016), el marketing es un proceso que involucra tanto a grupos
como individuos, y su propésito es atender las demandas y requerimientos de los
clientes mediante la generacion, oferta y transaccion libre de productos y servicios
Utiles y apreciados. Para lograr esto, el marketing busca entender y conocer
profundamente al cliente, de forma tal que el producto o servicio ofrecido se adapte
a las necesidades y se venda por si solo. El propésito es generar en el cliente una
disposicion a comprar, lo que implica que el producto o servicio debe estar disponible
en el momento adecuado.

Uno de los principales objetivos del marketing es incrementar la credibilidad
de la marca, y por esta razon, la aplicacion de estrategias de credibilidad
relacionadas con la misma es muy valiosa para las empresas. Es por ello que resulta
esencial que la imagen de la marca sea creible, ya que de nada sirve contar con el
mejor posicionamiento si la marca no puede cumplir con la promesa que hace (Recio
y Abril, 2016).

En este concepto, Didit (2021), indica que la combinacion de elementos de
marketing es una herramienta crucial utilizada por las organizaciones para
mantenerse a flote en un entorno competitivo y desempefia un papel fundamental
en la creacion de valor y satisfaccion con el fin de satisfacer las expectativas de los
clientes. La mezcla de marketing se compone de siete elementos que se adaptan a
las caracteristicas del servicio que se ofrece. Ademas de los clasicos 4P, se incluyen
otros tres componentes: proceso, proveedor de servicios y evidencia fisica. La
relacion entre la mezcla de marketing y la ventaja competitiva posee una importancia
estratégica crucial para la supervivencia de la empresa.

La presente investigacion considera como componente que explica la
dimensién 1. El cliente, el cual la empresa reconoce como el nucleo del negocio, y
se requiere que la empresa tenga un conocimiento profundo de los clientes,
necesidades y deseos, para asi poder satisfacerlos de manera efectiva (Cisneros,
2019). Asimismo, Penny (2016), refiere que el cliente es central y equivale al

“Producto”. Es importante identificar las demandas y preferencias de los
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consumidores antes de desarrollar un producto, en lugar de crear un producto y
luego intentar venderlo. De esta manera, el enfoque esta en el cliente como el
elemento central del negocio, en lugar del producto en si. Se trata de producir algo
gue satisfaga las necesidades del cliente y se ajuste a sus caracteristicas
(Tamariz,2007). Asimismo, segun la definicion de Kotler y Armstrong (2017), el
cliente se refiere al individuo que compra los productos o servicios ofrecidos por la
empresa, ya sea para su uso personal o para venderlos a otros. Para ellos, el cliente
es el eje central del proceso de marketing, en tanto que la participacion es
fundamental para la elaboracion de las estrategias y la construccion de relaciones
duraderas. Cabe destacar que el cliente no solo es un comprador, sino también un
usuario final con necesidades, preferencias y habitos de consumo especificos que
deben ser tomados en cuenta. En conclusion, la satisfaccion del cliente es
fundamental para crear valor y garantizar el éxito empresarial en el mercado.

De esta manera, es esencial que la empresa seleccione cuidadosamente el
posicionamiento de la marca, basandose en otros productos y/o servicios, Yy
centrandose en una oferta de valor irresistible para el cliente. Esta es la forma mas
directa y pertinente de posicionar la marca desde una perspectiva comercial,
enfocandose en los aspectos mas genuinos, pertinentes y distintivos del producto o
servicio en relacion al consumidor final (Campuzano, 2016).

Asimismo, como componente que explica la dimensién 2. El costo, el cual
refiere a la importancia de mantener bajos los gastos asociados a la fabricacion y
funcionamiento de la organizacién, para poder ofrecer precios competitivos y
aumentar la rentabilidad (Cisneros, 2019). Es importante tener en cuenta los costos
psicoldgicos asociados a un producto, los cuales se refieren a la percepcién que los
clientes tienen acerca de las cargas emocionales y mentales que implican
desplazarse, hacer esfuerzos o invertir tiempo en su adquisicion. Estos costos
representan un factor significativo mas alla del precio de compra del producto.
(Tamariz,2007). Asimismo, Penny (2016), indica que los consumidores estan
dispuestos a desembolsar una mayor cantidad de dinero cuando perciben que el
producto les ofrece un valor agregado en términos de satisfaccion. Segun Kotler y
Armstrong (2017), el costo se refiere al valor total que el cliente paga por un producto
0 servicio, incluyendo tanto los costos monetarios como no monetarios. La

apreciacion del valor de la percepcion del cliente hacia el producto o servicio puede
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ser afectada por los costos, los cuales pueden ser monetarios (como el precio,
transporte, impuestos, entre otros) o no monetarios (como el tiempo y esfuerzo
invertido en la adquisiciébn). En consecuencia, el costo es una variable
crucial a tener en cuenta en la estrategia de marketing, puesto que puede impactar
en la satisfaccion del cliente y en la percepcién de valor del producto o servicio.

Asimismo, como componente que explica la dimensién 3. La comunicacion,
es el término que alude a la relevancia de mantener una comunicacién optima con
los clientes y otros interesados, a fin de comprender los requerimientos y
preferencias, y brindarles una experiencia satisfactoria (Cisneros, 2019). Asimismo,
el concepto de comunicacion implica la interaccion y el feedback. La utilizacion de
medios tales como el correo electrénico, la funcién de chat y los espacios de
discusion en linea fomenta el establecimiento de un canal de comunicacion efectivo
entre la empresa y el cliente (Tamariz,2007). Igualmente, Penny (2016) hace
referencia a la comunicacion, anteriormente conocida como "promocién”, la cual es
la parte mas dinamica del proceso y permite evaluar las necesidades y satisfaccion
de los clientes. Es por ello que las nuevas plataformas en linea estan disponibles
para que las empresas escuchen y monitoreen estos aspectos. Segun la definicion
de Kotler y Armstrong (2017), la comunicacion en marketing se refiere a la
transmision de informacion entre el vendedor y el comprador con el objetivo de influir
en las actitudes y comportamientos. Las herramientas de comunicacion de
marketing incluyen diversas opciones, como las actividades publicitarias, de
relaciones publicas y de promocion de ventas, marketing directo y comunicacién
personal. Es crucial que la comunicacién sea clara, persuasiva y adaptada a las
demandas y gustos de la audiencia objetivo, considerando las distintas fases del
ciclo de compra del cliente. En conclusion, la comunicacion de marketing es
fundamental para persuadir y motivar a los clientes potenciales, y la planificacion
debe ser cuidadosa y adaptada a las necesidades de la audiencia objetivo.

Se considera que la comunicacion es exitosa cuando la organizaciéon logra
satisfacer las demandas y anhelos del mercado al que se dirige. Esto se debe a que
el proceso de comunicacion implica la identificacion del publico objetivo, la definicion
de los objetivos de respuesta, la creacién del mensaje, la seleccion de los canales
apropiados, la eleccion de fuentes con caracteristicas especificas, y la recopilacion

y evaluacién del feedback (Sungkono y Montpellier, 2021).
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Por otro lado, como componente que explica la variable 2. Importacién, segun
Daniels et al. (2018), es la compra de un bien o servicio de un comprador en el pais
X, quien adquiere el producto de un vendedor ubicado en el pais Y, es decir, el
exportador. Asimismo, la importacion se refiere al proceso de introducir bienes y
servicios desde el extranjero al territorio aduanero de un pais para su consumo o
uso en el mercado nacional. La importacién tiene diversos beneficios, como
complementar la oferta nacional en caso de escasez, aumentar la variedad de
opciones de consumo y mejorar las condiciones de compra. Ademas, la importacion
fomenta la competitividad empresarial, ya que las empresas pueden acceder a
materias primas, tecnologia y otros bienes necesarios para mejorar su produccion y
ofrecer mejores productos y precios a los consumidores (Gobierno del Peru, 2021).

Asimismo, como componente que explica la dimension 1. El Precio
internacional del producto, el cual es considerado uno de los factores mas
estudiados en relacion a las importaciones, lo que lo convierte en un aspecto clave
en el abastecimiento de bienes extranjeros (Tejeda et al., 2019). Diversos estudios
empiricos llevados a cabo en diferentes partes del mundo, como en el Reino Unido
y China, han corroborado que la disminucién de los precios de importacion se
traduce en un incremento de las importaciones (Wang et al.,2015). De esta manera,
el precio internacional se refiere al monto de dinero que se desembolsa por la
compra de un producto en una transaccion comercial (Diez y Rosa, 2004, como se
Cito en Tejeda et al., 2019).

De igual manera, como componente que explica la dimension 2. Calidad
requerida del producto, el cual es definida por la teoria de Barker el cual refiere que
la calidad puede impulsar el aumento de las importaciones, debido a que en el
extranjero se encuentran productos con una mayor variedad que no se encuentran
disponibles en el mercado local. Estudios empiricos han hallado evidencia solida de
gue la importacion esta motivada por la busqueda de recursos nuevos con una
calidad superior. La calidad puede ser definida con el nivel de excelencia en que las
caracteristicas bioldgicas, fisicas y quimicas de un producto cumplen con los
estandares de calidad que el comprador demanda (Tejeda et al., 2019).

De la misma forma, como componente que explica la dimensién 3, Confianza
en los proveedores internacionales, el cual segun Saleh et al. (2014) describieron

gue es el intercambio comercial entre paises, el cual comienza cuando el comprador,
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es decir, el importador, confia en la reputacién del vendedor, o sea, el exportador.
Los estudios empiricos sugieren que el incremento en las importaciones no se
relaciona principalmente con la confianza en los proveedores internacionales, sino
mas bien con otros aspectos como el precio y los procedimientos de prueba llevados
a cabo al inicio de las importaciones (Head et al., 2014). Para fines de esta
investigacién, se entendera por "confianza" la conviccion del comprador de que el

proveedor cumplird con sus necesidades (Tejeda et al., 2019).
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1. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de la investigacion

La investigacion es de tipo basica, este tipo de investigacion, conocido
como investigacion fundamental o pura, no se enfoca en la solucién de problemas
inmediatos, sino que mas bien proporciona una base teorica para otros tipos de
investigacién (Arias, 2021). Se ha preferido este tipo de investigacién debido a que
busca responder las preguntas relacionadas con las variables de estudio, las

cuales sentaran las bases para futuros avances tedricos y usos practicos.

Asimismo, el disefio de la investigacion no experimental y transversal.
Segun Hernandez y Mendoza (2018), este disefio se enfoca en la recoleccién de
datos en un momento especifico y no involucra la manipulacién de variables ni la
observacion a lo largo del tiempo. En lo que respecta al nivel de la investigacion,
es correlacional, porque busca medir la conexién entre dos o0 mas variables. El
objetivo de este nivel de investigacion es saber si existe una asociacion entre las

variables y en qué medida se relacionan (Ramos, 2020).

A todo esto, el enfoque es cuantitativo, basado en la medicion numérica.
Las investigaciones que se emplean bajo este enfoque se valen del proceso de
recopilacion e informacion para resolver interrogantes de investigacion y verificar
hipétesis previamente establecidas, y se apoyan en la medicidon cuantitativa, el
recuento y, con frecuencia, dentro del campo de la estadistica, para determinar
con exactitud los modelos de conducta que presenta una poblacion (Sanchez et
al.,2018).

3.2. Variables y Operacionalizacién
Definicién conceptual:

Variable 1: Marketing Mix: Segun Cisneros (2019), la planificacion
fundamental del marketing mix se enfoca en manejar el producto desde su
concepcion hasta su disponibilidad en el punto de venta, ya que se extiende al
servicio postventa y las garantias ofrecidas al cliente. Previo a la entrega del
servicio, el cliente debe haber desarrollado un apego hacia el producto, y esto se

logra al entender los anhelos secretos de satisfaccion que busca cada consumidor.
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Definicion operacional

Los nuevos aportes tedricos del marketing mix propone un nuevo esquema
de las 4C, formuladas por Bob Lauterborn en los primeros afios del 2000, en la
gue clientes, comunicacién costo, conveniencia y que describen las acciones
desde la perspectiva del comprador. Sin embargo, para este estudio investigamos
las 3C (clientes, costo y comunicacion) los cuales son las tres dimensiones de

cdmo se operacionaliza la variable.

Escala de medicién: Ordinal

Definicién conceptual:

Variable 2: Importacién: Segun Daniels et al. (2018), la importacion es la
compra de un bien o servicio por parte de un comprador en el pais X, quien adquiere
el producto de un vendedor ubicado en el pais Y, es decir, el exportador. De igual
manera, la importacion se refiere al proceso de introducir bienes y servicios desde
el extranjero al territorio aduanero de un pais para su consumo o uso en el mercado
nacional. La importacién tiene diversos beneficios, como complementar la oferta
nacional en caso de escasez, aumentar la variedad de opciones de consumo y

mejorar las condiciones de compra.

Definicién operacional

Segun Tejeda et al. (2019), presenta los siguientes factores que incentivan
la importacion: El precio global del producto, la calidad deseada del producto, la
presencia de la produccion en el extranjero, la confiabilidad de los proveedores
internacionales, el conocimiento del proceso de despacho de aduana y habilidades
logisticas de la compafia importadora. Sin embargo, para este estudio
investigamos los tres factores (El precio internacional del producto, la calidad
deseada del producto y la confianza en los proveedores a nivel global), los cuales

son las tres dimensiones de como se operacionaliza la variable.

Escala de medicién: Ordinal
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3.3. Poblacion, muestra, muestreo y unidad de anélisis

La poblacién fue comprendida por 60 colaboradores correspondiente al
area administrativa, contabilidad, marketing y logistica, debido a que tienen amplia
experiencia y conocimientos profesionales en las funciones correspondientes a
sus areas. Por el cual segun Hernandez y Mendoza (2018), la poblacion se refiere
a un conjunto de todas las instancias que cumplen con ciertas especificaciones.
En otras palabras, la poblacion es la totalidad de elementos que se desea estudiar
en una investigacion. Estos elementos pueden ser personas, animales, objetos,
eventos, entre otros, y deben tener ciertas caracteristicas en comun para ser
considerados parte de la poblacion.

Por otro lado, la muestra es censal, incluye todos los elementos de la
poblacién, por considerarse un nimero accesible a encuestar. Es decir, se realiza
un censo completo en vez de seleccionar una muestra aleatoria. La muestra censal
es aquella en la que cada una de las unidades de investigacion es tomada como
una muestra, por lo que la poblacién que se estudia se define como censal al ser
la misma poblacion, universo y muestra (Pimienta y de la Orden, 2017)

Asimismo, la unidad de andlisis fueron los colaboradores de la empresa,
debido a que tienen amplia experiencia y conocimientos profesionales en las
funciones correspondientes a las areas de la empresa (administrativa, contabilidad,
logistica y marketing).

3.4. Técnica e instrumento de recoleccién de datos

La técnica utilizada fue la encuesta. Segun Hernandez y Mendoza (2018),
una encuesta es un instrumento de investigacion que permite recopilar informacién
de los individuos o elementos de una poblacién de interés, a través de preguntas
estructuradas o0 semiestructuradas. La encuesta es una técnica para recabar
informacion de manera sistematica muy utilizada en investigaciones sociales, de

opinion publica, de mercado y de salud, entre otras.

Por otro lado, los instrumentos fueron los cuestionarios. Segun Hernandez y
Mendoza (2018), se refiere a un grupo de preguntas sobre una o varias variables

gue se deben medir, recolectar o registrar datos.

Asimismo, para el presente trabajo de investigacion se elaboré un

instrumento para la variable marketing mix, conformado por 12 items a cinco (5)
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escalas de Likert. El cual fue sometido a una confiabilidad en alfa de cronbach,

obteniendo para la V1 = 0.814. El cual fue revisado y validado por tres expertos en

el tema.

Asimismo, se elaboro el segundo instrumento para la variable importacién,

conformado por 12 items a cinco (5) escalas de Likert. El cual fue sometido a un

estadistico de confiabilidad en alfa de cronbach obteniendo para la V2 = 0. 936. El

cual fue revisado y validado por tres expertos en el tema.

Tabla 1

Validacion por los jueces expertos

N° Apellido y o
_ Especialidad Instrumentos
Validadores Nombres
ler Salazar . Mg. .Negocms
. . internacionales y
juez Lopez, Yasser e - Conforme
administracion
experto Jackson .
estratégica.
Mg. En
2er Quispe formulacion,
juez . b Evaluacion y Gestion Conforme
Medina, Victor
experto de proyectos de
inversion
Mg. Negocios
3er Herrera internacionales,
juez Gutiérrez, Supply Chain Conforme
experto Jimmy Omar Management,
Marketing

Segun Hernandez y Mendoza (2018), es importante sefialar que los

instrumentos deben ser validados y confiables para garantizar que los datos

recopilados sean precisos y Utiles para el analisis posterior. Ademas, deben ser

seleccionados cuidadosamente en funcion de los objetivos y caracteristicas de la

investigacion.
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Tabla 2

Confiabilidad de las variables marketing mix e importaciéon

Alfa de Cronbach N° de

elementos
Marketing Mix 0.814 12
Importacion 0.936 12

3.5. Procedimientos

El presente estudio se llevo a cabo mediante una solicitud de permiso a la
empresa importadora (autorizacion). Procediéndose a realizar coordinaciones
con el encargado del area administrativa para realizar las encuestas elaboradas
mediante formulario Google, el cual fue dirigida al wasap de cada uno de los
colaboradores de la empresa.
3.6. Método de analisis de datos

Una vez recolectada la informacion se codificaron los resultados mediante
hojas de célculo del Excel para obtener los baremos, la suma de las dimensiones y
de las variables. Seguidamente se procedi6é a importar la informacion al programa
estadistico SPSS, para realizar los andlisis descriptivos mediante las tablas
cruzadas e inferenciales mediante la prueba de normalidad y Rho Spearman.

Coeficiente de Correlacion: Segun Hernandez y Mendoza (2018), definen el
coeficiente de correlacion como una herramienta estadistica que mide el nivel de
relacion lineal entre dos variables cuantitativas. Su valor varia entre -1y 1, en donde
-1 muestra una correlacion negativa perfecta, 0 ausencia de correlacion, y 1 muestra
una correlacion positiva perfecta.
3.7. Aspectos éticos

En este estudio, se ha tenido en cuenta el derecho de autor de los diferentes
articulos cientificos, revistas o libros que se han utilizado para recopilar informacion.
Ademas, se han seguido las pautas establecidas por la universidad y la American
Psychological Association (APA 7) en cuanto a las citas y referencias. Asimismo, se
ha obtenido autorizacion de la empresa para llevar a cabo la investigacion,
asegurando la privacidad de los encuestados para que puedan manifestar sus
opiniones de manera libre y honesta, utilizandose los datos Unicamente con fines

académicos.
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IV. RESULTADOS

4.1. Resultados descriptivos

Objetivo General: Determinar la relacion entre el marketing mix y la importacion
de la empresa SG Morales Inversiones E.l.R.L

Tabla 3

Relacion entre el marketing mix y la importacién

V2. Importacion

Regular  Adecuado Total
V1. Marketing Regular  Recuento 10 4 14
mix % del total 16,7% 6,7% 23,3%
Adecuado Recuento 6 40 46
% del total 10,0% 66,7% 76,7%
Total Recuento 16 44 60
% del total 26,7% 73,3% 100,0%

Figura 1.

Gréfico del marketing mix y la importacion

Grafico de barras
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Importacion
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V1. Marketing mix
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En la tabla 3y figura 1, el 66,7% (40) de colaboradores encuestados de la

empresa SG Morales Inversiones E.l.R.L, manifiestan que el marketing mix y la

Importacion es la adecuada en la empresa. Sin embargo, el 16.7% (10)

manifestaron que el Marketing mix es regular debido a que la Importacién es

regular.

Objetivo Especifico 1: Determinar la relacion entre el cliente y la Importacion de

la empresa SG Morales Inversiones E.I.LR.L.
Tabla 4

Relacion entre el cliente y la importacion

V2. Importaciéon

Regular  Adecuado Total
D1. Cliente Moderado Recuento 12 12 24
% del total 20,0% 20,0% 40,0%
Alto Recuento 4 32 36
% del total 6,7% 53,3% 60,0%
Total Recuento 16 44 60
% del total 26,7% 73,3% 100,0%
Figura 2
Gréfico entre el cliente y la importacion
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En la tabla 4 y figura 2, el 53,3% (44) de colaboradores encuestados de la
empresa SG Morales Inversiones E.l.R.L, manifiestan que los clientes son altos,
debido a que la importacién es la adecuada. Sin embargo, el 20% (12)

manifestaron que hay regulares clientes, debido a que la importacion es regular.

Objetivo Especifico 2: Determinar la relacion entre el costo y la importacion de la
empresa SG Morales Inversiones E.I.R. L.
Tabla 5

Relacion entre el costo y la importacion

V2. Importaciéon

Regular  Adecuado Total
D2. Costo Regular  Recuento 8 6 14
% del total 13,3% 10,0% 23,3%
Adecuado Recuento 8 38 46
% del total 13,3% 63,3% 76,7%
Total Recuento 16 44 60
% del total 26,7% 73,3% 100,0%

Figura 3

Grafico entre el costo y la importacion

Grafico de barras
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En la tabla 5 y figura 3, el 63,3% (44) de colaboradores encuestados de la
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empresa SG Morales Inversiones E.lLR.L, manifiestan que los costos son
adecuados, debido a que la importacion es la adecuada. Sin embargo, el 13,3% (8)

manifestaron que los costos son regulares debido a que la importacién es regular.

Objetivo Especifico 3: Determinar la relacién entre la comunicacién y la
importacion de la empresa SG Morales Inversiones E.I.R.L.
Tabla 6

Relacion entre la comunicacion y la importacion

V2. Importacién

Regular  Adecuado Total
D3. Regular Recuento 14 6 20
Comunicacion % del total 23,3% 10,0% 33,3%
Adecuada Recuento 2 38 40
% del total 3,3% 63,3% 66,7%
Total Recuento 16 44 60
% del total 26,7% 73,3% 100,0%

Figura 4

Gréfico entre la comunicacion y la importacion

Grafico de barras

40 V2'.
Marketing
mix

M Regular
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Adecuado 4

D3. Comunicacion

En la tabla 6 y figura 4, el 63,3% (38) colaboradores encuestados de la
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empresa SG Morales Inversiones E.I.R.L, manifestaron que la comunicacion es
adecuada, debido a que la importacién es la adecuada. Sin embargo, el 23,3% (14)

manifestaron que la comunicacién y la importacién es regular.

4.2. Andlisis inferencial
Prueba de Normalidad

En la presente investigacion se utilizd la prueba de normalidad de
Kolmogorov - Smirnov. por ser la muestra de 60 personas, el cual ayud6 a
determinar si es la distribucion es normal o no normal.

Tabla 7

Prueba de normalidad utilizando el Kolmogorov - Smirnov.

K gl Sig.

(p)

V1. Marketing Mix 0.142 60 .001
D1. Cliente 0.177 60 .001
D2. Costo 0.199 60 .001
D3. Comunicacion 0.118 60 .001
V2. Importacion 0.174 60  .001

Correccion de significacion de Lilliefor

Figura 5

Prueba de normalidad

Prueba de normalidad

Media = 48,23
Desv. estandar = 6,082
M = &0

Frecuencia

35,00 40,00 4500 50,00 55,00 £0,00



En la tabla 7 y figura 5, se realizé la prueba de normalidad en el que
arroj6 una distribucién no normal (sig. p = 0.001 < 0.05). Por lo tanto, se realizd

una prueba no paramétrica. utilizando el Coeficiente Rho Spearman.

Prueba de Hipodtesis General
HO: No existe relacidn significativa entre el marketing mix y la importacion de la

empresa SG Morales Inversiones E.I.LR.L

H1: Existe relacion significativa entre el marketing mix y la importaciéon de la
empresa SG Morales Inversiones E.I.R.L.

Tabla 8

Correlacion de las variables marketing mix e importacion

Importacion
Rho Spearman Correlacion 725"
Marketing Sig. (bilateral)
Mix .001
N 60

En la tabla 8, se observa que existe una correlacion directa alta entre
ambas variables, debido a que se hallé un Rho Spearman = .725, asimismo, la
significancia fue .001 < 0.05, lo que indica que se acepta la hipétesis alterna.

Prueba de Hipotesis especifica 1

HO. No existe relacidn significativa entre el cliente y la importacién de la empresa

SG Morales Inversiones E.I.R.L.

H1. Existe relacion significativa entre el cliente y la importacion de la empresa SG

Morales Inversiones E.I.R.L.
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Tabla 9

Relacion entre el cliente y la importacion

Importacion
Rho Spearman Correlacioén 520"
Cliente Sig. (bilateral)
.001
N 60

En la tabla 9, se observa que existe una correlacion directa moderada entre
el cliente y la importacion debido a que se hallé un Rho Spearman = .001, asimismo,

la significancia fue .001 < 0.05, lo que indica que se acepta la hipotesis alterna.

Prueba de Hipdtesis especifica 2

HO. No existe relacion significativa entre el costo y la importacién de la empresa
SG Morales Inversiones E.I.R.L.

H1. Existe relacion significativa entre el costo y la importacién de la empresa SG

Morales Inversiones E.I.R.L.

Tabla 10

Relacion entre el costo y la importacion

Importacion
Rho Spearman Correlacion .569**
Costo
Sig. (bilateral)
.001
N 60

En la tabla 10, se observa que existe una correlacion directa moderada entre
costo e importacién debido a que se hall6 un Rho Spearman = .569, asimismo, la

significancia fue .001 < 0.05, lo que indica que se acepta la hipotesis alterna.
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Prueba de Hipotesis especifica 3

HO. No existe relacién significativa entre la comunicacion y la importacion de la

empresa SG Morales Inversiones E.Il.R.L.

H1. Existe relacion significativa entre la comunicacion y la importacion de la

empresa SG Morales Inversiones E.I.R.L.

Tabla 11
Relacion entre la comunicacion y la importacion

Importacion
Rho Spearman Correlacion 778"
Comunicacion  Sig. (bilateral)
.001
N 60

En la tabla 11, se observa existe una correlacion directa alta entre
comunicacién e importacion debido a que se hall6 un Rho Spearman = .778,

asimismo, la significancia fue .001 < 0.05, lo que indica que se acepta la alterna.
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V. DISCUSION

En este estudio se llevo a cabo una evaluacion previa de confiabilidad de los
instrumentos, en el que los resultados mostraron una evidencia de validez de
consistencia interna de .814 y .936 respectivamente, lo cual indica que el
instrumento es considerado como bueno y muy bueno. El cual posteriormente fue
aplicado a un total de 60 colaboradores.

Asimismo, luego de obtener los resultados del presente estudio, referimos el
objetivo general del trabajo: Determinar la relacién entre el marketing mix y la
importacion de la empresa SG Morales Inversiones E.I.LR.L. El cual se determind
que el 66.7% del marketing mix de la empresa es adecuado y el 16.7% indicaron
gue aun es regular. Por otro lado, en los resultados estadisticos inferenciales se
obtuvo un valor rho =.725. Demostrando que existe relacion entre las variables, sin
embargo, el marketing mix se encuentra en un proceso de mejora para ajustarse a
las transformaciones del mercado y a las prioridades de los clientes, ademas
mejorar la importacién en seleccionar cuidadosamente las opciones de logistica y
envio, y cumplir con las regulaciones y requisitos aduaneros.

Estos resultados se compararon con la investigacion de Galan et al. (2023)
en el estudio un analisis de la gestion logistica global para la adquisicion de
productos procedentes de China, determind es los resultados que es esencial
solicitar el servicio de un distribuidor (Dealer) para verificar in situ al proveedor y su
capacidad logistica, asi como el sistema de gestion de calidad (SGC), calidad del
producto, empaque y embalaje, certificaciones internacionales y tiempos de
entrega. Por otro lado, con Mena y Mena (2021) en el estudio creacion de
estrategias de marketing digital de segunda generacion (2.0). Destacé en los
resultados la ausencia de reconocimiento y presencia de la marca debido a su
inexistencia en plataformas de redes sociales, lo cual conlleva a la falta de
conocimiento sobre el servicio en el mercado. Asimismo, Leén et al. (2019),
determind que la compafiia debe prestar especial atencion a mejorar la cobertura,
calidad de los servicios y promociones, ya que son aspectos criticos que requieren
ser abordados.

Asimismo, se sostiene bajo la teoria de Kotler y Armstrong (2017), El
Marketing mix fue conceptualizado como un conjunto de herramientas que las

empresas pueden emplear con el fin de cumplir con las necesidades del publico
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objetivo y crear una propuesta de valor atractiva y Unica, y su combinacién debe ser
estratégicamente planificada y adaptada al mercado objetivo. De igual manera es
sostenida bajo la teoria de Daniels et al. (2018), en el que la importacion se refiere a
la compra de un bien o servicio por parte de un comprador en el pais X, quien
adquiere el producto de un vendedor ubicado en el pais Y, es decir, el exportador.

En lo que concierne al primer objetivo especifico: Determinar la relacion entre
el cliente y la importacién de la empresa SG Morales Inversiones E.I.R.L. El cual se
determiné que el 53.3% de clientes es alto y el 20% de clientes es regular. Por otro
lado, en los resultados estadisticos inferenciales se obtuvo un valor rho =. 520.
Demostrando que existe relacion entre las variables, sin embargo, para captar mas
clientes, es fundamental definir el publico objetivo y ofrecer valor agregado a los
productos importados.

Estos resultados se compararon con la investigacion de Torres y Ventura
(2020) investigaron un conjunto de estrategias de marketing mix que puedan
mejorar la lealtad de los clientes. De acuerdo a la informacion presentada, se
puede deducir que la empresa no esta implementando las medidas adecuadas
para mantener la lealtad de los clientes. Por lo tanto, la aplicacion de las
estrategias del marketing mix podria resultar en una mejora de la fidelizacion de
los clientes, ya que estas estrategias se enfocan en subsanar las deficiencias
identificadas en la empresa.

Del mismo modo, Pico et al. (2020) establecié estrategias del marketing
gue puedan mejorar el merchandising, indicé que en la empresa existen falta de
articulos promocionales y ofertas que ha provocado gue algunos clientes busquen
opciones en otros negocios que ofrecen estos incentivos para aumentar la base
de clientes. Ademas, los precios no son negociables y no se ofrecen descuentos
por compras en volumen, compras consecutivas 0 pagos rapidos, lo que dificulta
la fidelizacion de los clientes con la marca.

Asimismo, se sostiene bajo la teoria de Cisneros (2019) en el que indica que
el cliente es el nucleo del negocio, y requiere que la empresa tenga un conocimiento
profundo de los clientes, necesidades y deseos, para asi poder satisfacerlos de

manera efectiva.
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Asimismo, segundo objetivo especifico: Determinar la relacién entre el costo
y la importacion de la empresa SG Morales Inversiones E.l.LR. L. El cual se
determind que el 63.3% del costo es adecuado y el 13.3% es regular. Por otro lado,
en los resultados estadisticos inferenciales se obtuvo un valor rho=. 569.
Demostrando que existe relacion entre las variables, sin embargo, para mejorar la
reduccion de costos de importacion, se necesita negociar con los proveedores,
optimizar los costos de transporte, aprovechar los beneficios arancelarios y
administrar eficientemente los tramites aduaneros y publicitar los productos
importados.

Estos resultados se compararon con la investigacion de Santome (2019), en
estudio acerca de los gastos adicionales mas relevantes en materia de logistica que
afectan a la importacion de vehiculos. En el que se identifican los costos adicionales
mas relevantes en la logistica de importacion de vehiculos en la compafia Toyota,
siendo los sobrecostos de demoras 80% y los riesgos en el terminal portuario en un
20% de los costos adicionales totales. Asimismo, Figueroa et al. (2020) manifesto
gue aquellos empresarios que no hacen publicidad suelen sefalar los altos costos
y el tamafio limitado del mercado como los principales obstaculos de uso.

Asimismo, se sostiene bajo la teoria de Cisneros (2019) en el que indica la
importancia de mantener bajos los gastos asociados a la fabricacion y funcionamiento
de la organizacion, para poder ofrecer precios competitivos y aumentar la rentabilidad
(Cisneros, 2019).

Finalmente, el tercer objetivo especifico: Determinar la relacion entre la
comunicaciéon y la importacion de la empresa SG Morales Inversiones E.I.R.L. El
cual determiné que el 63.3% de la comunicacién es adecuada y el 23.3% es regular.
Por otro lado, en los resultados estadisticos inferenciales se obtuvo un valor rho =.
778. Demostrando que existe relacion entre las variables, sin embargo, la
comunicaciéon debe ser mas clara, frecuente y proactiva con los clientes,
destacando el valor agregado del producto.

Estos resultados se compararon con la investigacion de Silva (2021)
observo que la empresa carecia de una inversion adecuada en publicidad online
a través de las redes sociales. Asimismo, se identifico como otra debilidad
importante la falta de un Community Manager en la tienda, ya que su habilidad

permitiria establecer una conexién mas efectiva entre la empresa y los clientes a
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través de los canales digitales, lo que favorece la cercania de la marca con la
comunidad y la creacidén de un vinculo emocional. Asimismo, Dewi et al. (2022)
observaron gue la conveniencia, la comunicacion y la imagen de la marca tuvieron
un efecto parcialmente significativo en el proceso de eleccién de compra llevado
a cabo por los clientes debido a los beneficios que ofrece y su precio, lo que a su
vez los lleva a decidir realizar la compra.

De igual manera, es sostenida bajo la teoria de Kotler y Armstrong (2017), en
conclusion, la comunicacion de marketing es fundamental para persuadir y motivar a
los clientes potenciales, y su planificacidon debe ser cuidadosa y adaptada a las
necesidades de la audiencia objetiva con el objetivo de influir en las actitudes y
comportamientos. Por medio de la publicidad, relaciones publicas, promocion de
ventas, marketing directo y comunicacion personal. Es crucial que la comunicacion
sea clara, persuasiva y adaptada a las necesidades y preferencias del publico

objetivo, considerando las diferentes etapas del proceso de compra del cliente.
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VI.

Primero.

Segundo.

Tercero.

Cuarto.

CONCLUSION

El presente estudio, se determind que existe relacion significativa entre
el marketing mix y la importacion de los colaboradores de la empresa SG
Morales Inversiones E.I.R.L, debido a que se obtuvo un coeficiente de
correlacion de Rho Spearman de .725, con un valor de significancia de
p=.001, lo cual indica que es una correlacion directa fuerte. En el que
concluye que el marketing mix se encuentra en un proceso de mejora
para ajustarse a las transformaciones del mercado y a las prioridades de
los clientes, ademas necesita mejorar la importacidbn en seleccion,
logistica, envio, regulaciones y requisitos aduaneros.

Ilgualmente, se determiné que existe relacion significativa entre el cliente
y la importacién de los colaboradores de la empresa SG Morales
Inversiones E.I.R.L, debido a que se obtuvo un coeficiente de correlacion
de Rho Spearman de .520, con un valor de significancia de p=.001, lo
cual indica que es una correlacion directa moderada. En el que concluye
gue captar mas clientes es fundamental y ofrecer valor agregado a los
productos importados.

Asimismo, se determiné que existe relacion significativa entre el costo y
la importacion de los colaboradores de la empresa SG Morales
Inversiones E.I.R.L, debido a que se obtuvo un coeficiente de correlacion
de Rho Spearman de .569, con un valor de significancia de p=.001, lo
cual indica que es una correlacion directa moderada. En el que concluye
mejorar la reduccion de costos de importacion, se necesita negociar con
los proveedores, optimizar los costos de transporte, aprovechar los
beneficios arancelarios y administrar eficientemente los tramites
aduaneros y publicitar los productos importados.

De igual manera, se determind que existe relacion significativa entre la
comunicacion y la importacion de los colaboradores de la empresa SG
Morales Inversiones E.I.R.L, debido a que se obtuvo un coeficiente de
correlacion de Rho Spearman de .778, con un valor de significancia de
p=.001, lo cual indica que es una correlacién directa fuerte. En el que
concluye que la comunicacion debe ser mas clara, frecuente y proactiva

con los clientes, destacando el valor agregado del producto.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primero.

Segundo.

Tercero.

Cuarto.

En cuanto al marketing mix en la importacién de repuestos de autos, se
recomienda analizar la demanda y ofrecer productos de calidad con
garantia. Establecer precios competitivos, considerando los costos de
importacion y ofreciendo promociones atractivas. Crear una red de
distribucion eficiente con envios rapidos y seguros. Implementar tacticas
de mercadotecnia en linea, utilizando plataformas de redes sociales,
estrategias publicitarias en linea, participacién en eventos y exposiciones
relacionados con la industria automotriz con el fin de alcanzar
reconocimiento en la marca. Ademas de establecer relaciones solidas
con proveedores internacionales confiables y cumplir las regulaciones de
importacion.

En cuanto al cliente, es esencial establecer una comunicacién clara y
efectiva con los clientes en la importacion de repuestos de autos, asi
como garantizar la diversidad y excelencia de los productos disponibles.
proporcionando informacion detallada sobre los repuestos, cumplir con
los plazos de entrega y realizar un seguimiento adecuado. Ademas, de
brindar un servicio excepcional y manteniendo precios competitivos y
transparentes, implementando programas de fidelidad y descuentos, con
la finalidad de ajustarse a los requerimientos particulares de cada cliente.
En cuanto al costo, es esencial llevar a cabo una investigacion
exhaustiva de proveedores confiables y buscar oportunidades para
negociar precios favorables. Controlar cuidadosamente los costos
asociados con el transporte y el proceso aduanero, asi como gestionar
eficientemente el inventario. Ademas, resulta crucial realizar un analisis
detallado de los costos totales y analizar la relacion costo-beneficio con
el fin de optimizar los gastos y alcanzar una exitosa importacion.

En cuanto a la comunicacion se recomienda mantener una comunicacion
clara y fluida con los proveedores. Utilizar diferentes canales de
comunicacién, establecer tiempos de respuesta claros y solicitar
actualizaciones periddicas. Ademas, es fundamental establecer
acuerdos claros y realizar visitas personales. Ademas de mantener

registros de la comunicacion para referencias futuras.
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Anexo 1. Matrizde operacion del marketing mix

Variable Definicién Definicién Escala de Nivel y
conceptual Operacional Dimensiones Indicadores Items medicion Rango
Segun Cisneros Los nuevos aportes tedricos del
(2019), la planificacion ~ Marketing mix propone un nuevo 1 cjiante Preferencias 1,2,3,4
fundamental del esquema de las 4C, formuladas Intera
Marketing mix se por Bob Lauterborn en los nteres
f - | primeros afios del 2000, en la
en 3catendmzznejar e gue clientes, comunicacion
roducto desde su ienci . . .
Eoncepcién hasta su gce)zic’r}t:::r?\llaesn;ecncﬁ:)anggggsde el Garantias ofrecidas 56.7.8 Ordinal
) disponibilidad en el punto de vista del comprador. 2.Costo \F;relmo q (5) Totalmente de Bajo (12-27)
Marketing punto de venta, ya que  Sin embargo, para este estudio alor agregado acuerdo Moderado
Mix se extiende al servicio  investigaremos 3C (clientes, (4) De acuerdo (28-44)
postventa y las costo y comunicacion). (3) Indeciso Alto (45-60)

garantias ofrecidas al
cliente. Previo a la
entrega del servicio, el
cliente debe haber
desarrollado un apego
hacia el producto, y
esto se logra al
entender los anhelos
secretos de
satisfaccion que busca
cada consumidor.

3. Comunicacion

Percepcion del cliente
9,10,11,12

Beneficios del producto
Necesidades y deseos
Marketing relacional

(2) En desacuerdo
(1) Totalmente
desacuerdo




Anexo 2. Matrizde operacion importacion

Variable Definicion Definicién Escala de Nivel y
conceptual Operacional Dimensiones Indicadores Items medicion Rango
o ) o -Valor monetario ext. 1,2,3,4

En r,elac'on.al la |mr|)ortac:|on Segin Tejeda et al. 1. Preciointernacional  -Incremento de

segun Daniels etal. (2018). - (2019) presenta los gy producto importaciones

la importacion se r_ef|ere a siguientes factores que os d »

la compra de un bien o incentivan la -menores pl’eCIOS e ImportaCIon

servicio por parte de un Importacién: El precio

comprador en el pais X, global del producto, la ;

uien adquiere el producto i Ordinal
q q p! calidad deseada del )
5 de un vendedor ubicado en  producto, la presencia (5) Totalmente de Bajo (12-27)
Importacion el pa'ts \é' es decir, el de la produccién en el 2. Calidad requerida acuerdo Moderado

exportador. extranjero, la_ del producto -Nivel de cumplimento 5,6,7,8 (4) De acuerdo (28-44)
o veodaa ¢ ® -Requisitos de calidad (3) Indeciso Alto (45-60)
internacionales, el (2) En desacuerdo
conocimiento del (1) Totalmente
proceso de despacho de desacuerdo
aduana y habilidades
logisticas de la 4. Confianza en los
compaiia importadora. Proveedores
Sin embargo, para este  jnternacionales -Cumplimiento del 9,10, 11,12

estudio investigaremos
los tres factores (EI
precio internacional
del producto, la
calidad deseada del
producto y la
confianza  en los
proveedores a nivel
global)

proveedor




Anexo 3. Matriz de consistencia

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLE DIMENSION INDICADOR ESCALA METODOLOGIA
GENERAL GENERAL GENERAL Tipo de
¢De qué manerael  Determinar la Existe relacion Cliente -Preferencias investigacion:
marketing mix se  relacién entre el significativa entre el -Interés Basico
relaciona con la marketing mix yla ~ marketing mix y la Disefio de
importacion de la importacion de la importacion de la : _ @ Nunca investigacion:
Empresa SG empresa SG embresa SG —Gara_ntlas ofrecidas (2) Casi No experimental
Morales e P P -Precio Nunca Transversal —
Inversiones EIRL? MOfa'e_S Moralgs Costo -Valor agregado (3) A veces observacional
Inversiones E.I.LR.L  Inversiones E.I.R.L. (4) Casi Enfoque de
siempre investigacion:
3 ; (5) Siempre Cuantitativo
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICAS Marketing mix -Experiencias Nivel de la
aiA -Ubicacion de los investigacién
¢De qué manerael  Determinar la Existe relacion Comunicacion productos Descriptivo
cliente se relaciona  relacién entre el significativa entre el -Facilidad de compra relacional
con la importacion clienteyla cliente yla -Marketing relacional —
delaEmpresaSG  importaciondela  importacién de la Poblacion Censal:
Morales e empresa SG empresa SG 60 colaboradores
i ?
inversiones EIRL? Moralgs Moralgs Procesamiento de
Inversiones E.I.R. Inversiones E.I.R.L. datos
L --Valor monetario Programa SPSS v.
Exist laci6 -Incremento de 26.
. A XIste relacion L . _imponaciones
ég:tgu;r?j;;?nzl Determinar la significativa entre el Precio internacional -menores precios de
con laimportacin  relacion entre el costoyla del producto Importacion
de la Empresa SG costo yla importacion de la
Morales e importacion de la empresa SG
Inversiones EIRL? empresa SG Morales
Morales Inversiones E.l.R.L. ) _ -Nivel de cumplimento
Inversiones E.I.R. Importacién Calidad requerida del -Requisitos depcalidad (1) Nunca
L producto (2) Casi
Existe relacion hnca
; 4 AT TR (3) A veces
Somunicacion se significativa entre la Confianza enlos (@) Casi
relaciona con la Determinar la comunicacion y la proveedores o siempre
importacion de la relacion entre la importacion de la internacionales Cumplimiento del (5) Siempre

Empresa SG
Morales e
Inversiones EIRL?

comunicacion y la
importacion de la
empresa SG
Morales
Inversiones E.I.R.L

empresa SG
Morales
Inversiones E.I.R.L.

proveedor




ANEXO 4: CUESTIONARIOS
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES
OBJETIVO: El presente cuestionario tiene como propésito recoger informacién como sustento para desarrollar la
investigacion: Importacion y comercializacion de repuestos automotriz de la Empresa SG Morales e Inversiones EIRL.
INSTRUCCIONES: Lea cuidadosamente cada pregunta y marque con una (x) la alternativa que usted crea
conveniente.

CUESTIONARIO PARA LA VARIABLE MARKETING MIX

Estimado(a), se agradece su apertura a la participacion de este cuestionario, el cual tiene un objetivo netamente
académico. Este cuestionario es an6nimo, por favor sirvase a indicar la frecuencia de accién de su organizacion
marcando con una equis “X”, considerando la siguiente escala para cada enunciado:

Siempre Casi siempre (CS) A veces Casi nunca (CN) Nunca

S (A) (N)

5 4 3 2 1
DIMENSIONES / items N |[CN|A|CS|S
DIMENSION 1 1 |2 |3 |4 |5
CLIENTE

1 Los clientes que usted tiene generalmente hacen
pedidos a largo plazo.

5 Los clientes que usted tiene tienden a comprar los
repuestos en stock.

3 Considera que, al realizar ofertas, sus repuestos son
vendidos de manera mas eficaz.

4 Considera que los repuestos importados que ofrece la
Empresa SG Morales son requeridos por los clientes.
DIMENSION 2
COSTO

5 Hay algun descuento disponible cuando la empresa
compra repuestos en grandes cantidades.

6 El precio importado permite una mayor
comercializacion y oferta competitiva.

7 Realiza estudios de mercado para poder fijar el precio
a su producto.

3 El precio de los repuestos incluye los costos de envio
e impuestos de importacion.

DIMENSION 3
COMUNICACION

9 Los clientes manejan informacion de los repuestos de
origenes chinos.

Considera importante el uso de diferentes medios

10 publicitarios como banners, volantes, etc.; para
promocionar sus productos y sean conocidas al
publico.

Con respecto a su canal de distribucién, considera a

11 | los intermediarios para poder contar con mayores
clientes.

Realiza promociones de ventas para sus

12 | consumidores como premios, cupones, ofertas y
descuentos, etc.




CUESTIONARIO PARA LA VARIABLE IMPORTACION

Estimado(a), se agradece su apertura a la participacion de este cuestionario, el cual tiene un
objetivo netamente académico. Este cuestionario es anénimo, por favor sirvase a indicar la
frecuencia de accion de su organizacion marcando con una equis “X”, considerando la siguiente
escala para cada enunciado:

Siempre Casi siempre A veces Casi nunca Nunca
) (CS) (A) (CN) (N)
5 4 3 2 1
Ne DIMENSIONES / items N CN A | CS S
DIMENSION 1 1 2 3 4

PRECIO INTERNACIONAL DEL PRODUCTO

1 La importacion de repuestos de origen chino tiende a favorecer
econ6micamente a la empresa por generar mejores margenes de
ganancia.

2 Las importaciones de repuestos de origen chino generan una buena
competencia en el mercado interno

3 Considera usted que los repuestos alternativos de origen chino compiten
con los repuestos originales de algunas marcas.

4 Las ofertas realizadas por los empresarios peruanos compiten con los
precios internacionales de origen chino.

DIMENSION 2

CALIDAD REQUERIDA DEL PRODUCTO

5 Considera que la calidad tiene alguna influencia en la decision de compra
de un producto.

6 La marca es un factor determinante al momento de adquirir repuestos de
origen chino.

7 Considera un beneficio el poder importar repuestos chinos y colocar su
marca en ellas.

8 Sus clientes tienen comentarios positivos respecto a la calidad de sus
repuestos chinos.
DIMENSION 3
CONFIANZA EN LOS
PROVEEDORES INTERNACIONALES
Con respecto a sus proveedores chinos, cuenta con plazos de entrega

9 de los productos solicitados en caso de emergencia (pedidos de ultimo

momento).

10 Usted considera que el rol que cumplen los proveedores en las
importaciones es de vital importancia.

11 Su proveedor tiene politica de devolucién y reemplazo si el producto
entregado no coincide con la muestra o la descripcion.

12 Su proveedor le proporciona una muestra de producto antes de realizar
una compra a gran escala.




Anexo 5: Modelo de Consentimiento y/o asentimiento informado, formato UCV

ANEXO 3 DIRECTIVA DE INVESTIGACION N° 002-2022-VI-UCV

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU
IDENTIDAD EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES Datos

Generales
Nombre de la Organizacion: RUC: 2060220 Qg 32

S¢  Motales Tovepswones g.i.p.-L
Nombre del Titular o Representante legal:

MARW QHAR WORALS PEREL

Nombres y Apellidos DNI:
HARWD OMPL MonAUES pEpEl 40888663
Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal " del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ©, autorizo [x], no autorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion:
EL HAQKETINE HIX ¥ L0 WAEPORTAGOA DE U BHIEI A SG HOLALES TNVERSIGRES

Nombre del Programa Académico: EllL ) zcel

ESwEel®  De NECOUCS (WTELN A Lo n AES

Autor: Nombres y Apellidos DNI:
DANILO DAMASO cRASOSTOMO 2162318
AEBLPAPLODRA  DEGADD HURMAN 103 83290

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en
el Repositorio Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto
para los usuarios y podré ser referenciada en futuras investigaciones,
dejando en claro que los derechos de propiedad intelectual corresponden
exclusivamente al

autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha:

(*) Cédigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal *f* Para difundir o
publicar los resultados de un trabajo de investigacién es necesario mantener bajo anonimato el

nombre de la mstimobn donde se llevé a nbo el studw alm_glm_gmg_hm_un_am

institucién. Por ello unto en Ios proyectos de mvaugacnén como en los inl‘ormes 0 tesis no se
deberd incluir la denominacién de la organizacién, pero si serd necesario describir sus
caracteristicas.




ANEXO 6: Matriz evaluacion por juicio de expertos, formato UCV.

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 1: Marketing Mix

N® DIMENSIONES / items Pertinencia’ | Relevancia Claridad Sugerencias
DIMENSION 1: CLIENTE MolEpA MM R A M M) B AW
o ale ale A
1 Los clientes que usted tiene generalmente hacen pedidos a largo plazo. X X X Especificar el Plazo
. ] ) Conforme
2 Los clientes gue usted tiene tienden a comprar los repuestos en stock. X X X
3 Considera que, &l realizar oferlas, sus repuestos son vendidas de manera mas X X X Conforme
eficaz.
Considera que los repuestos importados que ofrecen la Empresa SG Morales son
4 . ) X X X Conforme
requeridos por los clientes.
DIMENSION 2: COSTO
Hay algiin descuento disponible cuando la empresa compra repuestos en grandes
5 y. g po P pra rep g X X X Conforme
cantidades.
6 El precio importado permite una mayor comercializacion y oferta competitiva. Conforme
7 Realiza estudio de mercado para poder fijar el precio a su producto. Conforme
8 El precio de los repusstos incluye los costos de envie e impuestos de importacion. X X X Conforme
DIMENSION 3: COMUNICACION
El Los clientes manejan informacion de los repuestos de origenes chinos. X X X Gonforme
Considera imporiante el uso de diferentes medios publicitarios como banners,
10 A X X X Conforme
volantes, etc.; para promocionar sus productos y sean cenocidas al publico
1 Con respecto a su canal de distribucion, considera a los intermediarios para poder X x X Conforme
contar con mayores clientes.
Realiza promociones de ventas para sus consumidores como premios,
12 X X X Conforme
cupones, ofertas, y descuentos, etc.
Observaciones: Se recomienda revisar la redaccion para expresar con mayor claridad lo que se busca investigar.
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ Aplicable después de corregir [ X] No aplicable [ ]
Apellidos v nombres del iuez validador: Salazar Lépez Yasser Jackson DNI: 41245759
Especialidad del validador: Negocios Internacionales y Administracion Estratégica
‘Pertinencia: El item corresponde al concepto tednico formulado. Lima 27 de abril de 2023
“Relevancia: £l item es apropiado para representar al componente o 1)
dimension espacifica del constructe v Vi
Claridad: Se entiende sin dificultad alguna &l enunciado del item, s rdp
[ 14
L

conciso, exacto y directo

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir |a dimension

L1
Firma del Experto Informante



Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 2 Importacion

N° DIMENSIONES [ items Perfinencia’ | Relevancia Claridad’ Sugerencias
DIMENSION 1: PRECIO INTERNACIONAL DEL PRODUCTO Mmoo A mipofa Mo a
o o °

La impertacion de repuestos de origen chino fiende a favorecer economicamente

1 ) Conforme
ala empresa per generar mejores margenes de ganancia.

3 Las imporiaciones de repuesios de origen chino generan una buena competencia Conforme
en el mercado interno.

3 Considera usted que los repuestos alternativos de origen chino compiten con los Conforme
repuestos originales de algunas marcas.
Las oferias realizadas por los peruanos iten con los precios

4 . ) ] ) Conforme
internacionales de origen chino.

DIMENSION 2: CALIDAD REQUERIDA DEL PRODUCTO

Considera que la calidad tiene alguna influencia en la decision de compra de un

5 Conforme
producto.
La marca es un factor determinate al momento de adquirir repuesto de origen

4] Conforme
chino.
Considera un beneficio el poder importar repuestos chinos y colocar su marca en

7 Conforme
ellas
Sus clientes tienen comentarios positivos respecto a la calidad de sus repuestos

8 Conforme
chinos.

DIMENSION 3: CONFIANZA EN LOS PROVEEDORES INTERNACIONALES

Con respecte a sus proveedores chinos, cuenta con plazos de entrega de los

9 . Conforme
preductos solicitades en caso de emergencia (pedides de witimo momento).
Usted considera que el rol que cumplen los proveedores en las importaciones es

10 Conforme
de vital importancia

u Su proveedor fiene politica de devolucion y reemplazo si el producto entregado no Conforme
coincide con la muestra o la descripcion.
Su proveedor le proporcionar una muestra de producto antes de realizar

12 Conforme
una compra a gran escala.

Observaciones: Instrumento Conforme

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X1 Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Salazar Lopez Yasser Jackson

DNI: 41245759

Especialidad del validador: Negocio Internacionales y Administracion Estratégica

"Pertinencia: El item corresponde al concepto tednico formulade.
“Relevancia: El ftem es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo
*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es concise, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ftems planteados son suficientes para medir 1a dimensién

No aplicable [ ]

Lima 27 de.@;'del 2023

1

Firma del Exﬁeno Informante




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

1.1. Apellidos ¥ nombres del informante: Salazar Lopez Yasser Jackson

1.2. Especialidad del Validador: Negocios Internacionales v Administracion Estratégica
1.3. Cargo e Insfitucion donde labora: Universidad César Valleio
1.4. Nombre del Instrumento motivo de |a evaluacién:
1.5. Autor del instrumento:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Ragular Bueno | Muy bueno | Excalenis
INDICADORES CRITERIOS 0-20% H-40% 41-80% 1-80% £1-100%
CLARIDAD Esta formulado con lengusje spropisdo X
QEJETIVIDAD Ests expresado de manera coherents y Iogica ﬁ
ERTINENCIA Responde = las necesidades imtemnas y
a = externas de |a investigacian X
ACTUALIDAD Estza a@ecuadn para valorar aspecios y X
estratenias de las variables =
ORGANIZACION Comprende kos aspectos en calidsd y claridad. X
SUFICIENCIA T!ene _Dohaencis enfre indicadores y las X
dimensiones. =
NTENCIONA Estima las esirategias que responda  al
- 5 —— propdsito de ks investigacisn E
Considera que los items ulilizados en este
COMSISTENCIA instrurnento son todos y cada uno propios del E
campo que se estd investigando.
Considers  la estructura  del  presente
COHERENCIA instrumeanic adecusdo al tipo de usuarc a X
quienes se dirige & instrumento
METODOLOGI Caonsidera que los items miden kb que
e prefende madir. E
FPROMEDIO DE VALORACION 5%

lll. OPINION DE APLICACION:

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

Instrumento conforme para su aplicacion

IV. PROMEDIO DE VAL ORACION:

73%

Lima, 27 de Abril del 2023

Firma de experto
DNI: 41245759

informante

Teléfono: 981075397




Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 1: Marketing Mix

[ DIMENSIONES [ items Pertinencia' |Relevancia® Claridad® Sugerencias
DIMENEION 1: CLIENTE " Al mm L B R N
[ a|uw % ®
1 Loz clientes que usted tiene gensralmente hacen pedides a largo plazo.
2 Los clientes que usted tiene tienden a comprar los repuestos en stock.
3 Considera que. al realizar oferias, sus repuestos son wendidas de manera mas
eficaz.
n Cansidera que los repuastos importados que ofrecen |a Emprasa 5G Morales son
requendos por los clientes.
DIMENSION 2: COSTO
5 Hay algun descuento disponible cuanda |a empresa compra repuestos en grandes
- cantidades.
§ Estds d= acusrdo =n gue los precics de importiacidn faciitan una mayor
comercializacidn y una oferta mas compatitiva
7 Realiza estudio de mercado para pader fijar el precio a su producta.
3 El pracic de los repuestos incluye kos costos de enwio & impusstes de importacidn.
DIMENSION 3: COMUNICACION
9 Los clientes mansjan informacion de los repuestos de origenes chinos.
10 Caonsidera importante el uso de difersntes medios publicitarios como banners,
wvolantes, efc.; para promaocionar sus productos y sean conacidas al publico.
11 Cres que la inclusién de intermediarios en su canal de distribucién b2 permite
acceder a un mayor nimero de chentes
9 Realiza promociones de ventas para sus consummidores como premiocs,
2
cupones, ofertas, y descuentos, ete.
L0 1= T s

Opinion de aplicabilidad:

Aplicable [ x1

Apellidos y nombres del juez validador: Quispe Medina, Victor DNI: 28298732

Aplicable después de comregir[ ]

No aplicable [ ]

Especialidad del validador: Mg. En Formulacion, Evaluacion y Gestion de Proyectos de Inversian

Pertinencia: El itemn comesponds al concepto tedice foemulado.
?Relevancia: El item ez spropiado para representar al componente o
dimensidn especifica del constucts

Claridad: Se enfende sin dficultad slguna & enncizdo del item, es
concizo, exacto y drscto

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los itlems plantesdos son
suficientss para medir I dimensidn

Lima 14 de—mayo del 2023

Firma del Experto Informante



Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 1: Importacion

N DIMEN SIONES | items Pertinencia' |Relevancia® Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: PRECIO INTERNACIONAL DEL PRODUCTO : ul A :‘ : ale : : ul e ':

1 Lz importacion de repuestos de origen chino tiends a favorecer econdmicamente
2 la emprasa por gensrar mejores margenes de ganancia.

2 Estd de acuerds en que las importacionss de repuestos chinos cresn una
competencia favorable en el mercsdo nacional

3 Considera usted que los repuestos altsrnatives de origen chino compiten con los
repuestos originales de algunas marcas.

1 Considera que las ofertas presentadas por los empresarios peruanos compiten
=xitosamente con los precios internacionales de los productes chinos

DIMENSION 2: CALIDAD REQUERIDA DEL PRODUCTOD

B Considara que |a calidad tiene alguna influsncia en la decisidn de compra de un
producto.

6 Lz marca es un facter determinate al moments dz adquinir repuests de origen
chino.

q Considera un beneficio 2| poder importar repusstos chinos y colocar su marcs en
ellas.

3 Sus clisntes tiznen comentarios positivos respecto a [a calidad de sus repuestos
chines.

DIMENSION 3 CONFIANZA EN LOS PROVEEDORES INTERNACIONALES

0 Con respects & sus proveedores chinos, cusnta con plazos de entrega de los
productos solicitados en caso de emergencia (pedidos de ditimo momenta).

10 Usted considera que el rel gque cumplen los proveedores =n Ias importaciones es
de vital importancia.

11 Su proveedor tizne politica de devolucion y reemplazs si 2l preducts entregado no
caoincide con la muestra o la descripcian.

2 Su proveedor le proporcionar una muestra de producto antes de realizar

- una compra a gran escala.

OIDSBIVACIONES! ..eereeetrrsmsnersneerssseerrasssessne srasses sasessanssrssnss smseessansshnesnes smssessnssbnntsassansssnss sassnssanssrnssasssnnssnssnsssnsnsessmssss suzrerem O

aplicabilidad: Aplicable [x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Quispe Medina, Victor DNI: 28208732
Especialidad del validador: Mg. En Formulacion, Evaluacion v Gestion de Proyectos de Inversion

*Pertinencia: El item coresponde al concepto tedrice formulado. Lima 14 de mayo del 2023
Relevancia: El itlem es spropiado para representar al componente o dimension especifica del consiructo
Claridad: Se entiende sin dificultad slguna &l enunciado del i'em, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, 2e dics suficisncia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante



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

1.1, Apalidos y nombres del informante: Quispe Medina, Victor

1.2, Especialidad del Validador: Mg. En Formulacién, Evaluacidn y Gastion de Proyectos de Inversion
1.3. Cargo e Institucian donde lzbora: DTC de la Escuela de Megocios Internacionales del Campus Lima Morte de

la UCW

I.4. Mombre del Instruments motivo de la evaluacicn:

1.5, Awtor del instrumentao:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficients | Feguiar Bugno | Muy busno | Excelents
INDICADORES CRITERIOS B-20% 2-40% A41-50% B1-30% a1-100%%

CLARIDAD Esta formulzdo con lenguaje aprogiado x
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y ldgica x

Respondz a [as necesidades infemas y K
FEALE0E externas de la investigacion

Esta adecusde para walorar aspeclos y w0
SETLLALIELT estrategias de las varisbles
ORGANIZACION Comprends los aspectos 2n calidad y claridad. x

Tiene coherencia enfre indicadores y s w0
slaraltl dimensiomes.

Estima [3z estrategias gue responda al w0
I proposito de |a investigacidn

Considera que Tos fiems ublizados en este K
CONSISTENCIA instruments son todos y cada uno propios del

CAMpo que 5& esta investigando.

Considera  [a  esfructura  del  presente K
COHERENCIA instruments adecuado al tipe de usuario a

quienes se dirige el instrumento

Considera que fos itiems miden fo que
METODOLOGIA pratende medir. X

PROMEDMO DE VALORACION X

lll. OPINION DE APLICACION:

£Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacidn?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Lirna, 14 de mayo del 2023

Firma de experio informante

DMI:

28298732

Teléfono: 974444758




Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 1: Marketing Mix

N® DIMEN SIOMES / items Pertinencia’ Relevancia® Claridad?® Sugerencias
DIMEN SION 1: CLIENTE AR AL R A
o Al A A
1 Los clientes que usted tiene generalmente hacen pedidos a largo plazo. X X X
2 Los clizntes que usted fiene tienden & comprar los repuestos en stock. X X X
3 Considera que, al reslizar ofertas, sus repuestos son vendidas de manera mas
X X X

eficaz.

Conziders que los repuestos importados que ofrecen la Empresa 5G Morales son

requeridos por los clientes.

DIMENSION 2: COSTO

Hay slgln descuento disponible cuands |z emprasa compra repuestos en grandes

cantidades.

Estés de acuerdo en que los precios de importacién facilitan una mayor

comercializacion y una oferta mas competitiva

T Realiza estudio da mercado para poder fijar &l precio 2 su producto. X X X

k3 El precic de los repuestos incluye los costos de envio e impuestos de importacion. X X X

DIMEN SION 2: COMUNICACION

9 Los clientes manejan informacién de los repuestos de origenes chinos. X X X

Considera importante el uso de diferentes medios publicitarios como banners,

volantes, etc.; para promocionar sus productos y sean concoidas al pablico.

Cree gue la inclusidn de intermediarios en su canal de distribucién le permite

ascceder a un mayor nimero de clientas

Fealiza promociones de ventas para sus consumidores como premios,

cupones, ofertas, v descuentos, etc.

LT T T T
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador:. . HERRERA GUTIERREZ JIMMY OMAR .. DNI- . 40321572........ccccnn

Especialidad del validador: ...... NEGOCIOS INTERNACIONALES, SUPPLY CHAIN MANAGEMENT, MARKETING ...

Pertinencia: El it=m corresponds al concepto tedrico formulado. Lima 09 de JUNIO del 2023
2Relevancia: El item es apropiado para representar al components o

dimension especifica del constructo

IClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es -
conciso, exacta y directo

Mota: Suficiencia, =2 dice suficiencia cuanda los items planteades son

suficientes para madir la dimensidn Firma del Experto Informante



Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 2: Importacion
e

[Q DIMEN SIONES / items Pertinencia' | Relevancia® Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: PRECIO INTERNACIONAL DEL PRODUCTO MiolajmlMIolal MM DfalM
] A 1] A 1] A

Lz importacién de repuestos de origen chino tiende a faverecer econdmicamente

= la empresa por generar mejores méargenes de ganancia.

Estd de acuerdo en gue las importsciones de repuestos chinos crean una

en el

Considers usted que los repuestos slternativos de origen chino compiten con los

repuestos originales de algunas marcas.

Conzidera que las ofertas presentadas por los empresarios perusnos compiten

exitosamente con los precios intermacionales de los productos chinos

DIMEN SION 2: CALIDAD REQUERIDA DEL PRODUCTO

- Considera que la calidad fiene alguna influencia en la decisién de compra de un

3 x x x
producto.
6 Lz marca es un factor determinate al momente de adguirir repuesto de origen
chino. * * *
7 Considera un beneficio el poder importar repuestos chinos y colocar su marca en
ellas. * * *

Sus clientes tisnen comentarios positivos respecto 8 la calidad de sus repuestos

chinos.

DIMEN SION 3: CONFIANZA EN LOS PROVEEDORES INTERNACIONALES

Con respecto & sus proveedores chinos, cuents con plazos de enifregs de los

productos solicitades en caso de emergencia {pedidos de Ultime momento).

Usted considera que el rol gue cumplen los proveedores en las importaciones es

de vital importancia.

Su proveedor tiene politica de iGn y r  si 2l producto gado no

coincide con la muestra o la descripcidn.

Su proveedor le proporcionar una muestra de producto antes de realizar

una compra a gran escala.

Observaciones: ..

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x1] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: HERRERA GUTIERREZ JIMMY OMAR _. DNI-......40321572

Especialidad del validador: ...... NEGOCIOS INTERNACIONALES, SUPPLY CHAIN MANAGEMENT, MARKETING

1Pertinencia: El itzm coresponds &l concepto tedrico foemulado. Lima 09 de JUNIO del 2023
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
IClaridad: Se entiends sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y direcio

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items plantsados son suficentes para medir la dimensicn -

Firma del Experto Informante



INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALFS:

I.1. Apellidos y nombres del infermante: HERRERA GUTIERREZ JIMMY OMAR

1.2, Especislidad del Vsalidador: NEGOCIOS INTERNACIONALES, SUPPLY CHAIN MANAGEMENT, MARKETING

I.2. Cargo e Institucién donde lebors: Universidad César Vallejo

1.4. Hombre del Instrumeantos motivo de la evaluacidn:

1.5, Autor del instrumenta:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Daficients Reqular Bugno Muy busna | Excalents
INDICADORE § CRITERIOS 0-20% 21-40%% 41-50% G1-E0% 31-100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiade X
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y l3gica X
PERTINENCIA Responde 3 _Ias r]ene_sl|dade5 internas y X

=xternas de la investigacion =
ACTUALIDAD Esta al_:lec:uadn para valorar aspectos X

=strateqiss de |as variables =
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. X
SUFICIENCIA T!ene ::oheren-:ia entre  indicsdores y las X

dimensiones. =
INTENCIONALIDAD E51im'a_ las e;lmegias_‘que responda al X

propasito de la investigacion =

Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del 5

campo que se esta investigando.

Considera  la  estructura del presente
COHERENCIA instruments adecuado al fipo de usuaric 3 X

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

pretende rmedir. =

PROMEDIC DE VALORACION 75%

Ill. OPINION DE APLICACION:

IV. PROMEDIO DE VAL ORACION:

T5%

Lima 08 de JUMNIO del 2023

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

Firma de experto informante
40321572
Teléfona:

DML




ANEXO 8: Carta Notarial

-

NOTARIA CABRERA ZALDIVAR |
Av Alfredo Mandiola No 3693 LOS OLIVOS

TELF 5239111~ 986637807 Aina, 05 e mayo del 2023

e

N,L‘N, .

Sefior:

Dra. Jenny Zarate Gavidia

Coordinador de |a E.P. de Negocios Internacionales campus LOS OLIVOS
Universidad César Vallejo

Presente.-
Asunto: Desarrollo de Proyecto de investigacidn en pares

Nosotros, Danilo Raymundo Damaso Criséstomo con DNI N* 74169518, codigo de estudiante
N* 7001246844, y Alexandra Delgado Huaman con DNI N* 70383280, codigo de estudiante N°
6700281744, alumnos, del X ciclo de la Escuela Profesional de Negocios Internacionales, a 1a
fecha matriculados en fa asignatura de Desarrolio de Proyectos de Investigacidn, nos
presentamos ante usted y exponemos: _ :

Que, el titulo de nuestro Desarrollo del Proyecto de Investigacion es “El Marketing Mix y la
Importacion de la Empresa SG Morales Inversiones ELR.L, 2022 y siendo requisito para
aprobar la asignatura, |a elaboracién y sustentacién del Desarrollo del Proyecto de Investigacion
Informe de investigacion; y estando contemplado en el acdpite 10.2.36 (Desarrolio del Proyecto
de Investigacion) de la Directiva de Investigacion aprobada con RVI N® 066-2023-VI-UCV de fecha
22 de marzo del 2023. Existiendo la posibilidad de elaborar el trabajo de investigacion en forma
individual 0 en pares, NOS COMPROMETEMOS a elaborar nuestro Desarrollo del proyecto de
Investigacion hasta el final, Es decir, hasta concluir satisfactoriamente ¢l DESARROLLO DEL
PROYECTO DE INVESTIGACION en el X ciclo. En caso una de las partes abajo firmantes desista,
deberd ceder en libertad y voluntad los derechos de Informacién a la otra parte que decide
continuar con la investigacidn,

En conformidad a ko expuesto, procedemos a firmar,

2

Danllo Raymundo Dimaso Criséstomo
DNI: 74169518 DNI: 70383280

LCN Y133 N3 OQVLOVORY

QIS ¥H UN OLNIHNNOOC 3183

r
|
1

SE LEG FIRMA
'NO &W 5




ANEXO 8: Prueba piloto de la confiabilidad

V1. Variable marketing mix

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,814 12

Estadisticas de total de elemento

Media Varianz

de ade Correlac Alfa de

escala escala ion total Cronbac
si el si el de h si el

element element element element

o se ha o se ha 0S o se ha

suprimid suprimid corregid suprimid

0 0 a 0

P1 44,7826 35,905 ,156 ,839
P2 44,2174 37,723 ,139 ,825
P3 44,0435 30,862 , 785 770
P4 44,3478 35,237 ,265 ,821
P5 44,2609 30,565 , 735 773
P6 44,2609 32,747 ,636 ,785
P7 43,9130 35,174 ,382 ,807
P8 44,0435 34,498 ,581 , 793
P9 44,3478 37,783 ,225 ,816
P10 43,9565 32,316 ,572 ,789
P11 44,0870 32,719 , 764 778
P12 44,1304 33,664 ,610 ,789




V2. Variable importacién

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,936 12

Estadisticas de total de elemento

Media de Varianza de Alfa de
escala si el escala si el Correlacién Cronbach si
elemento se elemento se total de el elemento
ha ha elementos se ha
suprimido suprimido corregida suprimido
P1 44,8261 59,696 ,507 ,937
P2 44,9130 59,265 ,592 ,934
P3 44,7826 54,360 ,836 ,925
P4 44,9130 54,810 ,815 ,926
P5 45,0870 59,265 ,392 ,944
P6 44,4783 54,261 ,869 ,924
P7 44,7391 57,202 ,637 ,933
P8 45,0435 54,043 ,812 ,926
P9 44,7391 53,929 ,853 ,925
P10 44,9565 54,134 , 7197 ,927
P11 44,6957 57,585 ,689 ,931

P12 44,8696 56,300 ,838 ,926




ANEXO 9: Base de datos de la variable marketing mix e importacion

D2

D1

P12

P11

P10

P9

P8

P7

P6

PS5

P4

P3

P2

1

P

N2 de
encuestados

OO OoOuLOLLSTITILITITLOLOTLOOTIT TSSO ™MW

OOUOOLOLOLOOLOLISLOLOOMOOLTOHODSTMNMLO LML

OOITITNITITITTOLOOWOLOOOOMOLO IO

MOOUOITOITOLONLOLLOLOLITTITOOLANDDL TUOMS

LITOTOOLLONNMNMITLOOTATOOITOOMS

MO ITUOTOLONLOMLLOOSTLOOWOOLLMM

OLOTITOOILTTONLOITOOOLOMOOITOITOMLW

MO TOOUOLITANANLAOOOLOLOLOONMAONOM

MmO om

M MWW

MmO mMmT T

MM <

<< I0 <

MM <

oM< <

M oMmw <



LLOLITITLOIITITITIOLOITOSTTST O OMLWO

LOOLOLSOLLOLITNOTOOOSTOMOL OMS WS WS

NMITITITTOLOOOOOONMOMWOWOITIOMMNOMMLO WIS WS

MTLOLONOOOOLITTOOLOLNODOITONOTOLW I I T I W

MO ANOOITOOITATONOTOOLONTITOTO T WO LW

LITLOOONLOLOOLOLOOITLOLOMOLOOLLOLOOITOITOIT WL

OLITTOOOTOLOLOOLOLONMTOITOOONOMNIT I IO

MO ITAODAONOLONOLOOOLOANNMATONOOONOOMOITOITOLW




D1

P7 P8 P9 P10 P11

P6

P5

M <T MW T W0

P4

ML ML LW S

P3

MW ML LW

P2

MO M T

P1

N2 de
encuestados

™

<0 <0 oM

< S 0O W0

S0 W0

A To IS i (o R T S




M ™M o0 Mmoo T T I




