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RESUMEN

El objetivo de la investigacion fue determinar la importacion con las estrategias de
comercializacion de equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias
en la Mypes comercializadoras del Cercado de Lima. La metodologia fue aplicada,
nivel correlacional de disefio no experimental y corte transversal. Se tuvo como
poblacién a 30 directivos de las Mypes comercializadoras y la muestra se conformo
por 20 directivos. La validez del instrumento fue obtenida mediante el juicio de
expertos y la confiabilidad con el coeficiente de Alfa de Cronbach. La recoleccion de
datos se obtuvo por medio de un cuestionario analizando nuestras variables,
importacion y estrategias de comercializacion. El andlisis de datos se proceso con el
programa estadistico SPSS, donde se lleg6 a evidenciar que, si existe una relacién
significativa entre las variables, importacion y estrategias de comercializacién de
equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias de las Mypes

comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.
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ABSTRACT

The objective of the research was to determine the import with marketing strategies of
biomedical equipment for the conditioning of ambulances in the Mypes marketing
companies of Cercado de Lima. The methodology was applied, correlational level of
non-experimental design and cross section. The population was 30 managers of the
commercializing Mypes and the sample was made up of 20 managers. The validity of
the instrument was obtained through the judgment of experts and the reliability with
the Cronbach's alpha coefficient. Data collection was obtained through a questionnaire
analyzing our variables, import and marketing strategies. The data analysis was
processed with the SPSS statistical program, where it was shown that there is a
significant relationship between the variables, import and marketing strategies of
biomedical equipment for the conditioning of ambulances of the marketing Mypes,
Cercado de Lima, 2021.

Keywords: logistics management, merchandise, import costs



I.  INTRODUCCION
Hoy por hoy, el volumen de ventas de equipos biomédicos de calidad viene

incrementandose enormemente en el pais, las importaciones son fundamentales
para el desarrollo y atencion de buena calidad en nuestro pais ya que nuestro pais
no ha desarrollado la industrializacion, es por eso que acudimos a los paises como
China, Alemania, Francia y Estados Unidos para abastecernos ya sea en
tecnologia y para este caso de equipos biomédicos, sin embargo la gran mayoria
de contribuyentes no conocen de los tributos y gastos que se incurre en una
importacion, es por ello que no ponen el precio de venta correspondiente para que
generen las ganancias adecuadas. Las importaciones cada afio viene en
crecimiento y con ello también aumenta la informalidad de las pequefias empresas
donde prefieren comprar los equipos biomédicos de la clandestinidad siendo de
dudosa procedencia y donde a la vez habra una pérdida del crédito fiscal, ya que
estas empresas informales no emiten ningin comprobante de pago siendo esto
una amenaza para las empresas formales en donde ellos ponen un precio de venta
con todos los gastos incurridos por la importacién, a lo que los informales omiten
estos gastos poniendo un precio bajo en donde los equipos biomédicos no
generaran las ganancias que se requiere (CCL, 2020). En una evaluacion
comparativa de las importaciones en las etapas comprendidas de enero a marzo
del 2019y 2020 del sector salud, hubo un aumento al 2%, que equivale 3.5 millones
dolares en el valor CIF, reuniendo una cantidad de 237 millones 910 mil dolares en
los meses tanteados del 2020, en tal contexto se observa propicio si lo cotejamos
con el monto total de las importaciones en las etapas examinadas, la cual fue
negativa en 5.42% (CCL, 2020). La crecida en las importaciones por lado del sector
salud, son productos inmunolégicos para la medicacién oncoldgica o VIH, aparatos
de oxigenoterapia — respiratorios y jeringas con aguja de plastico como también
instrumentos para cirugias tales como: monitores de pacientes, aparatos
iluminadores para endoscopia, juntar plaguetas set de suministradores de gases
medicinales quirdrgicos, maquina de dialisis (CCL, 2020). Las micros y pequefias
empresas comercializadoras de equipos biomédicos del Cercado de Lima seran
objeto de estudio en esta investigacion. La presente investigacion pretende dar a

conocer la incidencia que tiene el régimen de importacion en la determinacion del
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costo de acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras.,
basandose las normativas del comercio exterior, legislacion aduanera, costo de
importacion, obligaciones aduaneras, entre otros; la cual servirh como material de
consulta para futuras investigaciones. Francia es el pais que tuvo una considerable
intervencidon en vendernos productos del sector salud, con valor CIF de 9 millones
de dolares, la principal demanda fue de las vacunas contra el polio, la influenza,
antirrabicas para humanos y fiebre amarilla. Por otra parte Peru no es el Unico pais
que estd tomando acciones para asegurar el suministro de mercancias de salud,
por su parte el Gobierno de los Estados Unidos dio una regulacién temporal a la
Agencia Federal de Manejo de Emergencias, la aplicacion de retencion de
materiales médicos para afrontar la emergencia sanitaria tales como respiradores
con filtrantes N-95 y con mascarilla filtrante, mascarillas quirdrgicas, guantes
quirdrgicos, equipo de proteccidn personal y respiradores purificadores de aire
(CCL, 2020). El Ministerio de Economia y Finanzas ha asignado aproximadamente
36 millones de soles al sector salud para que realice compras para el equipamiento
médico de su sector, esto sin duda se viene reflejando por la alta movilidad del
sector en el pais, y las importaciones de estos articulos estan tomando una mayor
relevancia y realce, con esto nos permitirdn asegurar el abastecimiento pertinente
de las diferentes unidades sanitarias con el fin de salvaguardar la salud de todos
los peruanos (CCL, 2020). Problemas: General: ¢Qué relacion existe entre la
importacion con las estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de

Lima, 20217 especificos:

(1)¢Qué relacion existe entre la gestion logistica con las estrategias de
comercializacion de equipos biomédicos para el acondicionamiento de
ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 202172, (2)¢,Qué
relacion existe entre las mercancias con las estrategias de comercializacion de
equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes
comercializadoras, Cercado de Lima, 20217?, (3)¢Qué relacion existe entre los
costos de importacion con las estrategias de comercializacion de equipos
biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes

comercializadoras, Cercado de Lima, 2021?. Justificacion: Metodoldgica, para el
2



correcto desarrollo de este proyecto ya que esta bajo un analisis los cuales permiten
obtener resultados ya que puedan ser empleados en trabajos de investigacion.
Justificacion practica, se da un alcance muy importante porque ayudara a identificar
factores que inciden directamente en las importaciones, de manera que se pueda
determinar un analisis mas confiable que beneficiara la decision establecida para
las Mypes. Justificacion teodrica, fue fundamentada en la carencia de informacion
referente a las variables de estudio de un modo detallado y profundo que fueron
sacados de fuentes bibliogréaficas que se sirvieron de sustento para la investigacion
y con esta informacién, podemos generar recomendaciones para mejorar la
eficiencia de las fases de importacion y las estrategias de comercializacion en las
Mypes. Justificacidn social, porque va a contribuir a mejorar la situacién actual por
la que estamos atravesando y asi estos equipos biomédicos acondicionados en las
ambulancias puedan llegar a zonas rurales que no cuenten con postas o0 centros
de salud con los equipos necesarios para una adecuada atencion médica.
Objetivos: General: Determinar la relacién que existe entre la importacién con las
estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el acondicionamiento
de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.
Especificos: 1. Determinar la relaciéon que existe entre la gestion logistica con las
estrategias de comercializacién de equipos biomédicos para el acondicionamiento
de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021 2.
Determinar la relacion que existe la entre las mercancias con las estrategias de
comercializacibn de equipos biomédicos para el acondicionamiento de
ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021 3.
Determinar la relacidbn que existe entre los costos de importacion con las
estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el acondicionamiento
de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.
Hipotesis: General: Ha: La importacion se relaciona con las estrategias de
comercializacion de equipos biomédicos para el acondicionamiento de
ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021. Ho: La
importacion no se relaciona con las estrategias de comercializacion de equipos
biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes
comercializadoras, Cercado de Lima, 2021. Especificas: (1) Ha: La gestion

3



logistica se relaciona con las estrategias de comercializacion de equipos
biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes
comercializadoras, Cercado de Lima, 2021. Ho: La gestion logistica no se relaciona
con las estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de
Lima, 2021. (2) Ha: Las mercancias se relacionan con las estrategias de
comercializacion de equipos biomédicos para el acondicionamiento de
ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021. Ho: Las
mercancias no se relacionan con las estrategias de comercializacion de
equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes
comercializadoras, Cercado de Lima, 2021. (3) Ha: Los costos de importacion se
relacionan con las estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de
Lima, 2021. Ho: Los costos de importacion no se relacionan con las estrategias de
comercializacion de equipos biomédicos para el acondicionamiento de

ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.

. MARCO TEORICO
Antecedentes Nacionales: Zavaleta (2015), el objetivo fue: Determinar relacion

entre importar equipos médicos con su crecimiento de rentabilidad. Investigacion
fue aplicado, nivel correlacional, disefio no experimental de corte transversal con
un enfoque cuantitativo. Tuvo como resultado en la que se indica que la importacion
de China resulta ser la alternativa mas rentable para la empresa DZI MEDIC SAC,
en tanto que los equipos médicos de procedencia alemana ilustra calidad.
Concluyéndose a una relacion positiva a la importacion de equipos médicos entre
el incremento de la rentabilidad en la empresa de estudio. Cotos y Puicon (2018),
el objetivo de investigacion fue: Fijo relacion entre importar accesorios para
mascotas con su ocurrencia en la rentabilidad. El disefio fue no experimental de
corte transversal, enfoque mixto y nivel de estudio descriptivo. Tuvo un resultado
favorable ya que se logré establecer como la importacion de china incide en gran
medida en la rentabilidad de un ROE de 17% y ROA de 9% correspondiente al afio
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2017 y de 21% y 12% individualmente para el afio 2018. Por ultimo, se concluy6 una
relacion positiva con la importacion de accesorios entre su repercusion en la
rentabilidad de la empresa de estudio. Jove (2015), su objetivo: Implantar la
relacion entre la importacion con la fabricacion textil. El disefio fue no experimental
y el nivel correlacional. Tuvo un resultado del 50% estimaron que la falta
disponibilidad de local el buena; 62.5% conceptuaron que es buena la importacion
china y 55% estimaron muy buena la mano de obra especializada. Finalmente se
lleg6 a concluir que la importacién de ropa para mujeres tiene una vinculacion con
la fabricacion de confeccion textil en la galeria Rey de Gamarra. Lucar (2019), su
objetivo fue estudiar referente a la cooperacién internacional con Per y China en
el 2011 hasta 2016. El nivel de estudio fue descriptivo, disefio no experimental y
método analitico e inductivo, donde utilizo fuentes primarias y secundarias. Tuvo
como resultado en la politica exterior a la cooperacion internacional como
herramienta para alcanzar el proposito econdmico para China en Peru. Finalmente
se concluy6 que China hace uso de esta herramienta con la finalidad de alcanzar el
mayor aprovechamiento de sus recursos minerales con su explotacion. Cuellar y
Najera (2020), su objetivo; establecer correlacion entre el marketing digital con la
influencia en el aumento de ventas por parte de las PYMES. El disefio de la
investigacion fue no experimental de tipo aplicada, nivel descriptivo y luego
explicativa. Tuvo como resultado contrastar las hip6tesis, concluyendo a que el
marketing digital tiene efecto propicio en el aumento de las ventas de las PYME,
con un resultado de concordancia del 95% con las hipotesis planteadas. En
conclusion, tiene relacion positiva con la incidencia del incremento de ventas en
las pymes, ya que promueve la publicidad de los productos para el desarrollo
empresarial de las empresas con la utilizacion apropiada de la tecnologia

informatica digital.

Antecedentes Internacionales: Anangono (2017), el objetivo de investigacion fue:
importar vehiculos para personas discapacitadas desde Corea del Sur. El nivel
estudio fue exploratorio-descriptivo por lo que requirié una informacion legitima,
medibles y cuantificables. Tuvo como resultado que la importacién de vehiculos
para aquellas personas con capacidades especiales ya que se permite un traslado

optimo e independiente. Finalmente se concluyd que es factible la importacion de
5



vehiculos para personas con discapacidad en el pais de estudio, por lo que no
posee la tecnologia apropiada para la adaptacion o fabricacion de estos vehiculos.
Corredor, Garcia y Silva (2019), su objetivo fue: identificar la factibilidad de importar
productos agropecuarios. Investigacion fue exploratorio — descriptivo. Tuvo como
resultado con el cumplimento de proporcionar productos a correctos precios de
esta forma permitiendo la fidelizacion de sus clientes. Finalmente se llegé a la
conclusion que China por tener su economia muy solida tiene la ventaja de manejar
precios mas bajos que otros mercados por ser fabricantes ya que sus empresas
estan industrializadas y cuentan con mayor experiencia en el mercado. Noboa
(2013), su objetivo de investigacion fue: determinar los factores y procedimientos
para la importacion de equipos portatiles de ecografia de Houston Estados Unidos
y comprender de las restricciones para la entrada al pais. El método de
investigacion fue analitico y deductivo, enfoque cuantitativo y cualitativo, nivel
descriptivo y exploratorio. Tuvo como resultado que el uso de nuevas tecnologias
ayuda muchisimo a la poblacién ya que asi ayuda a satisfacer necesidades
crecientes del sector médico. Finalmente se concluy6 que las nuevas tecnologias
abren las puertas del mercado local, a la entrada de nuevos productos para
satisfacer las necesidades médicas, esto gracias a la globalizacién y los tratados
de los paises conllevando la simplificacion de los trdmites aduaneros. lzurieta
(2020), cuyo objetivo; fijar la elaboracién de una estrategia de marketing digital
haciendo el uso del analisis predictivo para la venta de productos de la empresa
DIGIMAX. Su investigacion fue aplicada, cuantitativo con corte transversal. Tuvo
como resultado observar el porcentaje de las ventas, a futuro se incremento
cumpliendo con el propdésito de aumentar las ventas en un cinco por ciento.
Finalmente se concluyd que la union del andlisis predictivo con el marketing digital
permite crear estrategias para determinar riesgos y oportunidades y ayudar a la

empresa a tomar decisiones adecuadas.

Teorias relacionadas: Variable 1: Importacion: Zagal (2009), afirma: La importacion
es la entrada de productos al territorio para ser utilizados, posterior a una
autorizacion legal por medio de un pago o garantia, entre otros impuestos
pertinentes a la mercancia en caso sea necesario, asimismo si se aplicara el pago

de adicionales o multas, y demas obligaciones aduaneras y la finalizacion de las
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normas (p,147). La importacion es un proceso de una administracion aduanera
donde otorga la facultad de ingresar mercancias con procedencia extranjera,
posteriormente haber cumplido con el pago de los derechos aduaneros y la
documentacion, con otras formalidades, asi mismo importar a la vez significa:
ingresar a un pais mercancias o productos extranjeros (Zagal, 2009). Se considero
dimensiones de estudio distintas definiciones que consiste: gestidn logistica,
mercancias y costos de importacion. Sus indicadores son: certificacion de
proveedores, coste de inventario, costos de transporte y seguro, rotacion, duracion,
exactitud de inventario, costos de adquisicion, costos logisticos y costos aduaneros
(Zagal, 2009). Cabello y Cabello (2014), afirma que: “Es importar productos
involucra el pago de los derechos arancelarios, obligado a la mercancia, ademas
del cumplimiento o el formalismo de estas normas comerciales” (p.198). Para
ejecutar la importacion de mercancias o productos ya que es imprescindible llevar
a cabo la cancelacion de los impuestos aplicados a estas, para atenerse a las leyes
0 normas aduaneras de esta manera poder entrar a la zona aduanera de destino
(Cabello y Cabello, 2012). Merino (2017), afirma: La declaracion de la exportacion
o la importacion del cargamento se lleva a cabo en diversas etapas, por medio de
la presentacion de diversos datos y ciertos documentos, y dando asi el
aprovechamiento profuso de estos mensajes informativos entre la entidad
aduanera con el exportador o importador. No se puede indicar que el acto tributable
a una exportacion o por importacion se consigne por medio de un Unico evento
como el Derecho interno. (p, 78). Para la entrada de una importacion a territorio
aduanero se debe de efectuar la declaracion y esta se realiza en distintas etapas,
en donde se expone documentos, informacion del exportador o importador y de los
productos, ya que este no podria ser nacionalizado en una sola accion. (Merino,
2017, p.78).

Variable 2: Estrategias de Comercializacion: Ramirez (2015) sostiene: Que la
estrategia de comercializacion aumentara la probabilidad de aceptacion de los
productos que ofrezca la empresa, basandose en las 4P’s. Vale decir, son
maniobras la cuales favoreceran a que sobresalga estratégicamente una empresa
que brinda productos o servicios en el mercado. (p, 67). Esta variable exhibié 3
dimensiones: Precio, producto y promocion. El precio nos dice que es algo que
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genera ingresos para la empresa, debido a que los otros puntos se generan costos,
sus indicadores son: Descuentos, plazo de pagos, planes de pago a crédito,
calidad, variedad, garantia, publicidad, promocion de ventas y rentabilidad de
campafas. (Ramirez, 2015, p.67). Veray Ventura (2017) sostiene: Que la estrategia
de comercializacion es un plan que se fundamenta en las P’s del marketing mix
para obtener un alcance mayor de lo que se ofrece. Vale decir, para emplear esta
estrategia de manera adecuada debemos tener conocimiento sobre los elementos
que lo integran, de esta forma poder obtener buenos resultados de esta
herramienta. Kotler y Amstrong (2018) afirma: Que una estrategia evidencia
disparar estratégicamente un nuevo producto al mercado, fundamentandose
principalmente en una combinacién me marca para prevenir inconvenientes. Es
decir, las empresas optan por la aplicacién de las estrategias de comercializacion
como herramientas para que sus productos que ofrecen se posicionen y

sobresalga en el mercado ante la existencia de la competencia.

. METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

Aplicada, motivo por el cual los resultados fueran utilizados en la mejora de

los

procesos de importacién de las Mypes comercializadoras. Segun Baena (2014,
p.11), por otro lado tiene como propasito el estudio de un problema designado al
acto. La investigacion aplicada puede proporcionar sucesos nuevos [...] Si
planificamos adecuadamente la investigacion aplicada de forma que podamos creer
en los sucesos que hemos revelado, entonces la reciente informacion sera util y

valiosa para la teoria.
3.1.2. Disefio de investigacion
No experimental, correlacional y de corte transversal; pues, “Su proposito es

analizar los cambios durante un periodo de tiempo” (Hernandez, et al., 2014, p.
127).



3.2. Variables y operacionalizacién

Sus variables fueron definidas: “[...] Las variables son todo aquello que se
pueda medir, contar, controlar y estudiar en la encuesta, y de la misma
manera es un concepto de clasificaciébn. Se asume diferentes valores, que
pueden ser cuantitativos o cualitativos” (Nufez, 2007, pag. 167)

La operacionalizacién se definio: “Elaborar instrumentos de medida, se vallan
convirtiendo los indicadores en items o ciertos componentes de dicha
investigacion. Entonces en consecuencia se facilita otro proceso al mostrar de una
forma esquematica todo el contenido que se obtiene de esta investigacion”
(Grajales, 1996). Las variables:

Importacion. Zagal (2009) afirma: La importacion es la entrada de productos a un
territorio para ser utilizados, posterior a una autorizacion legal por medio de un pago
0 garantia, entre otros impuestos pertinentes a la mercancia en caso sea necesario,
asimismo si se aplicara el pago de adicionales o multas, y demas obligaciones
aduaneras y la finalizaciéon de las normas (p,147).

Estrategias de Comercializacion. Ramirez (2015) sostuvo: Que la estrategia de
comercializacibn aumentara la probabilidad de aceptaciéon de los productos que
ofrezca la empresa, basandose en las 4P’s. Vale decir, son maniobras la cuales
favoreceran a que sobresalga estratégicamente una empresa que brinda productos
0 servicios en el mercado. (p, 67).

3.3. Poblacién, muestra y muestreo

3.3.1. Poblaciéon
Conformado por 30 directivos Mypes comercializadoras. “La poblacién es el grupo
de elementos, seres o acontecimientos que se concuerdan entre si, con unas series

de caracteristicas de las cuales se quiere conseguir informacion” (Hurtado, 2000,
p.152).

3.3.2. Muestra



Fueron 20 directivos Mypes comercializadoras de equipos médicos. “Es un
subconjunto representado y limitado que se saca de la poblacién disponible” (Arias,
2006, p. 83).

3.3.3. Muestreo

Fue no probabilistica intencional. “Son elegidos con mecanismos informales y no
dan la certeza de la completa representatividad de la poblacion, esto significa que
no hay la posibilidad de valorar con exactitud el error estandar de estimacion, por
lo tanto, no podemos establecer el grado de certeza que hacemos la estimacion”

(Scharager y Armijo, 2001)

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Encuesta

“Son técnicas asignadas a recolectar, procesar y analizar dicha informacion ya que

se da en personas o en unidades de un designado objetivo” (Briones, 1987).
Cuestionario

“Es el instrumento mas usado para la recopilacion de dichas evidencias, esto se
basa en un grupo de preguntas relacionado a una o mas variables por evaluar’
(Hernandez, 1997).

Validez

Certificado por 3 expertos en la materia. “representa cierta probabilidad de que el
meétodo de investigacion sea apto de contestar a las preguntas propuestas”
(Rusque, 2003).

Confiabilidad de instrumentos

Se empled SPSS 25 y Alfa de Cronbach “siendo la medicién se establece por medio
de diferentes métodos, y se relacionan el nivel en la cual su aplicacién reincida al

mismo sujeto genere las mismas conclusiones” (Hernandez, 2003).
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3.5. Procedimientos

Se detallé en dos principios: tedrico, recurriendo a bases como por ejemplo
articulos cientificos, revistas fisicas y digitales, libros entre otros; como también en
el escenario de forma presencial, la cual consiste un cuestionario entregado en las
instalaciones de las empresas para que sean respondidos por los 30 directivos del

area administrativa de las Mypes importadoras.

3.6. Método de analisis

Se usé el SPSS 25, mediante este programa accederemos a datos legitimos que
se plasma por medio de tablas estadisticas para alcanzar un resultado fidedigno.
“El SPSS, es el sistema estadistico mas utilizados en la investigacion aplicada, ya
que, aunque se destaca su utilidad, su manejo y una buena comprension” (Bausela,
2005)

3.7. Aspectos éticos
Las informaciones que fueron empleados en este proyecto de investigacion son

legitimas y se ha tenido en cuenta el respeto intelectual y derecho de autor, se tomo
en consideracion la norma APA.
IV. RESULTADOS

4.1. ANALISIS DESCRIPTIVO 4.1.1

Andlisis descriptivo Univariado

Tabla 4: Resultados de la variable Importacion

Frecuencie Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Malo 6 30,0 30,0 30,0
Regular 8 40,0 40,0 70,0
Bueno 6 30,0 30,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Tabla 4. Datos tomados del SPSS version 25 (2021).
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Figura 1: Resultados de la variable Importacion
Importacién

Frecuencia

Malo Regular Bueno

Importacion

Figura. La figura muestra los resultados de la variable de importacion. Fuente: SPSS 25
(2021).

De 20 directores de la Mypes comercializadoras de equipos biomédicos para
el acondicionamiento de ambulancias en el Cercado de Lima 2021, 30 %
tiene un nivel bueno en lo que se refiere a importacion, el 40% un nivel

regular, y el 30% es malo.

Tabla 5: Resultados de la variable Estrategias de Comercializacion

Frecuencie Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Malo 6 30,0 30,0 30,0
Regular 8 40,0 40,0 70,0
Bueno 6 30,0 30,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Tabla 5. Datos tomados del SPSS version 25 (2021).
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Figura 2: Resultados de la variable Estrategias de Comercializacion

Estrategias de comercializacion

Frecuencia

Malo Reaqular Bueno

Estrategias de comercializacion

Figura. La figura muestra los resultados de la variable de Estrategias de Comercializacion.
Fuente: SPSS 25 (2021).

De 20 directivos de la Mypes comercializadoras de equipos biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias en el Cercado de Lima 2021, 30 % tiene nivel
bueno en lo que se refiere a estrategias de comercializacion, mientras tanto el 40%

con un nivel regular, y el 30% es malo.

Tabla 6: Resultados de la dimension Gestion Logistica

Frecuencic Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Malo 11 55,0 55,0 55,0
Regular 3 15,0 15,0 70,0
Bueno 6 30,0 30,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Tabla 6. Datos tomados del SPSS version 25 (2021).
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Figura 3: Resultados de la dimension Gestion Logistica
Gestion logistica

Frecuencia

Malo Reqular Bueno
Gestion logistica
Figura. La figura muestra los resultados de la dimension Gestion Logistica. Fuente:
SPSS 25 (2021).

De 20 directores Mypes de comercializadoras de equipos biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias en el Cercado de Lima 2021, 30% tiene nivel
bueno en lo que se refiere a gestion logistica, mientras tanto el 15% nivel regular, y

el 55% es malo.

Tabla 7: Resultados de la dimension Mercancias

Frecuencie Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Malo 8 40,0 40,0 40,0
Regular 7 35,0 35,0 75,0
Bueno 5 25,0 25,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Tabla 7. Datos tomados del SPSS versién 25 (2021).
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Figura 4: Resultados de la dimension Mercancias
Mercancias

Frecuencia

Malo

Regular

Mercancias

Bueno

Figura. Lafigura muestra los resultados de la dimension Mercancias. Fuente: SPSS 25 (2021).

De 20 directores Mypes comercializadoras de equipos biomédicos para el

acondicionamiento de ambulancias en el Cercado de Lima 2021, 25% tiene

nivel bueno en lo que se refiere a mercancias, 35% nivel regular, y 40% es

malo.

Tabla 8: Resultados de la dimension Costos de Importacion

Frecuencic Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Malo 7 35,0 35,0 35,0
Regular 40,0 40,0 75,0
Bueno 25,0 25,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Tabla 8. Datos tomados del SPSS version 25 (2021).
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Figura 5: Resultados de la dimensién Costos de Importacion

Costos de importacion

Frecuencia

Malo Regular Bueno

Costos de importacion
Figura. La figura muestra los resultados de la dimensién Costos de Importacion. Fuente:

SPSS 25 (2021).

De 20 directivos de la Mypes comercializadoras de equipos biomédicos para
el acondicionamiento de ambulancias en el Cercado de Lima 2021, 25%
tiene nivel bueno en lo que se refiere a costos de importacion, mientras tanto

el 40% nivel regular, y el 35% es malo.

4.1.2 Andlisis descriptivo Bivariado

Tabla 9: Bivariada entre importacion y estrategias de comercializacion

Tabla cruzada Importacion*Estrategias de comercializacion

Estrategias de comercializacion Total
Malo Regular Bueno

Importacion Malo Recuento 5 1 0 6
% del total ~ 25,0% 5,0% 0,0%  30,0%
Regular Recuento 1 5 2 8
% del total 5,0% 25,0% 10,0%  40,0%
Bueno Recuento 0 2 4 6
% del total 0,0% 10,0% 20,0% 30,0%
Total Recuento 6 8 6 20

% del total  30,0% 40,0% 30,0% 100,0%




Tabla 9. Datos tomados del SPSS version 25 (2021).

Figura 6: Bivariada entre importacion y estrategias de comercializacion
Grafico de barras
Estrategias de
comercializacion

W Malo
[ORegular
EBueno

Recuento

Malo Regular Bueno

Importacion

Figura. Lafigura muestra los resultados de las variables de Importacion y Estrategias de
Comercializacién. Fuente: SPSS 25 (2021)

Un 30% indico que hay rango Bueno, 40% se ubica en rango Regular y 30%
en rango malo en la importacion y las estrategias de comercializacion.
Deduciéndose, una buena relacion que se ubica a una situacion positiva y
significativa, asi que, a una adecuada Importacion, mejor estrategia de
comercializacion.

Objetivo especifico 1: Determinar la relacion que existe entre la gestion
logistica con las estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para
el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras,
Cercado de Lima, 2021.

Tabla 10: Bivariada entre dimension gestion logistica y estrategias de
comercializacion

Malo Regular  Bueno Total
Gestion logistica  Malo Recuento 6 5 0 11
% deltotal  30,0% 25,0% 0,0%  55,0%
Regular  Recuento 0 1 2 3
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% del total 0,0% 5,00 10,0% 15,0%

Bueno Recuento 0 2 4 6
% del total 0,0% 10,0% 20,0% 30,0%
Total Recuento 6 8 6 20

% del total  30,0% 40,0 30,0% 100,0%

Tabla 10. Datos tomados del SPSS version 25 (2021).

Figura 7: Bivariada entre dimension gestion logistica y estrategias de
comercializacion

Grafico de barras

Estrategias de
comercializacion
W valo

[ Regular
[ Bueno

Recuento

20,00%

Malo Reqular Bueno

Gestion logistica

Figura. La figura muestra los resultados entre Gestion Logisticay Estrategias de
Comercializacion.
Fuente: SPSS 25 (2021).

El 30%, indic6 que hay un buen rango, el 15% muestra rango Regular y el 55%
rango malo tanto en la gestion logistica y las estrategias de comercializacion.
Deduciéndose, que esta relacion se encuentra en una situacion positiva y
significativa.

Objetivo especifico 2: Determinar la relacion que existe la entre las mercancias
con las estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de
Lima, 2021.
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Tabla 11: Bivariada entre dimension mercancia y estrategias de comercializacion

Tabla cruzada Mercancias*Estrategias de comercializacion

Estrategias de comercializacion

Malo Regular Bueno Total
Mercancias Malo Recuento 5 3 0 8
% del total 25,0% 15,0% 0,0% 40,0%
Regular Recuento 1 4 2 7
% del total 5,0% 20,0% 10,0% 35,0%
Bueno Recuento 0 1 4 5
% del total 0,0% 5,0% 20,0% 25,0%
Total Recuento 6 8 6 20

Tabla 11. Datos tomados del SPSS versién 25 (2021).

Figura 8: Bivariada entre dimension mercancias y estrategias de comercializacion
Grafico de barras

Estrategias de
comercializacion

W malo
5 CIRregular
[EBueno

S
c 3
@
a 25,00%
@O
i 2 20,00% 20,00%
15,00%
1 10,00%
5,00% 5,00%
1]
Malo Regular Bueno
Mercancias

Figura. Lafigura muestra los resultados entre Mercancias y Estrategias de Comercializacion.
Fuente: SPSS 25 (2021).

Del 25% indicando que existe un buen rango, 35% indico que esta en una posicion
Regular y que el 40% esta ubicado en nivel malo en las mercancias y estrategias
de comercializacion. Deduciéndose, que asi mismo la relacion se ubica en una
situacion positiva e incluso significativa.

Objetivo especifico 3: Determinar la relacidbn que existe entre los costos de
importacion con las estrategias de comercializacién de equipos biomédicos para

el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado
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de Lima, 2021.

Tabla 12: Bivariada entre dimension costo de importacion y estrategias de
comercializacion

Tabla cruzada Costos de importacion*Estrategias de comercializacion

Estrategias de comercializacién

Malo Regular Bueno Total

Costos de Malo Recuento 6 1 0 7
importacion

% del total 30,0% 5,0% 0,0% 35,0%

Regular Recuento 0 6 2 8

% del total 0,0% 30,0% 10,0% 40,0%

Bueno Recuento 0 1 4 5

% del total 0,0% 5,0% 20,0% 25,0%

Total Recuento 6 8 6 20

% del total 30,0% 40,0% 30,0% 100,0%

Tabla 12. Datos tomados del SPSS versién 25 (2021).

Figura 9: Bivariada entre dimension costo de importacion y estrategias de
comercializacion
Grafico de barras

Estrategias de
comercializacion

W valo
O Regular
EIBueno

Recuento

Malo Regular Bueno

Costos de importacion
Figura. Lafigura muestra los resultados entre Costo de Importacion y Estrategias de
Comercializacion. Fuente: SPSS 25 (2021).

Del 25% donde se indicé que existe un buen rango, 40% indico el cual se
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ubica en obtener una posicién Regular ya que el 35% indico que se ubica en
un nivel malo en el costo de importacion y las estrategias de
comercializacién. Deduciéndose, que se considera una situacion positiva y

significativa.

4.2. ANALISIS INFERENCIAL

Contrastacion de hipotesis
Hipétesis general

Ha: La importacién se relaciona con las estrategias de comercializacién de equipos
biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes
comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.

Ho: La importacion no se relaciona con las estrategias de comercializacion de
equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes

comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.

Tabla 13: Correlacion entre las variables Importacion y Estrategias de
comercializacion

Importacion Estrategias de
comercializacion
Rho de Spearman Importacion Coeficiente de 1,000 ,750**
correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 20 20
Estrategias de Coeficiente de ,750** 1,000
comercializacion correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

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

Tabla 13. Datos tomados del SPSS version 25 (2021).

El Rho de Spearman fue 0,750 donde se sefala que hay relacion positiva alta con
la importacion y las estrategias de comercializacion, por otro lado, se encontraron
la significancia de 0,000. Teniendo la posicion menor a 0,05 (0,000<0,05) de tal
forma en este caso si llegd aceptar la hipotesis alternativa ya que se descarta la

nula, en consiguiente: La importacion pertenece con las tacticas para comercializar
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equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes
comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.

Hipétesis Especifica 1:

Ha: La gestion logistica se relaciona con las estrategias de comercializacion de
equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes
comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.

Ho: La gestion logistica no se relaciona con las estrategias de comercializacién de
equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes

comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.

Tabla 14: Correlacion entre Gestion logistica y Estrategias de comercializacion

Gestidn logistica Estrategias de
comercializacion
Rho de Spearman Gestion logistica Coeficiente de 1,000 ,748**
correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 20 20
Estrategias de Coeficiente de ,748** 1,000
comercializacion correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

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

Tabla 14. Datos tomados del SPSS version 25 (2021).

El Rho de Spearman fue 0,748 ya que sefiala que hay una relatividad positiva y alta
con su dimension Gestidn logistica y su variable estrategias de comercializacion,
ya que se encontré por tal la significancia de 0,000. Siendo en este caso el rango
de una significancia menor 0,05 (0,000<0,05) aceptando su hipétesis alternativa y
por lo tanto se descarta la nula, por consiguiente: La gestion logistica se relaciona
con las estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de
Lima, 2021.

Hipotesis Especifica 2:

Ha: Las mercancias se relacionan con las estrategias de comercializacion de

equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes
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comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.

Ho: Las mercancias no se relacionan con las estrategias de comercializacion de

equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes

comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.

Tabla 15: Correlacion entre Mercancia y Estrategias de comercializacion

Mercancias

Estrategias de

comercializacién

Rho de Spearman  Mercancias

Estrategias de

comercializacion

Coeficiente de 1,000
correlacion

Sig. (bilateral)

N 20
Coeficiente de ,734**
correlacion

Sig. (bilateral) ,000

N 20

,134**

,000

20
1,000

20

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

Tabla 15. Datos tomados del SPSS versién 25 (2021).

El coeficiente Rho de Spearman resulto 0,734 y se sefala que hay una relatividad

positiva alta en su dimensiébn Mercancias y su variable estrategias de

comercializacion, por otro lado, encontramos la significancia de 0,000. Siendo este

el tipo de nivel de significancia menor a 0,05 (0,000<0,05) aceptando la hipétesis

alternativa y se descarta la nula, por consiguiente: Las mercancias se relacionan

con las estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el

acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de

Lima, 2021.

Hipotesis Especifica 3:

Ha: Los costos de

comercializacion de equipos biomédicos para el

importacion se

relacionan con

las estrategias de

acondicionamiento de

ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021.

Ho: Los costos de importacion no se relacionan con las estrategias de

comercializacion de equipos biomédicos para el

acondicionamiento de

ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021
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Tabla 16: Correlacion entre Costo de importacion y Estrategias de

comercializacion
Costos de Estrategias de
importacién comercializacion
Rho de Spearman Costos de Coeficiente de 1,000 ,847**
importacién correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

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

Tabla 16. Datos tomados del SPSS versién 25 (2021).

Su Rho de Spearman fue 0,847 sefialando una relacién positiva y alta en su

dimensién Costos de importacién y variable estrategias de comercializacion,

asimismo encontramos la significancia de 0,000., donde el nivel puede tener de

significancia inferior el cual es de 0,05 (0,000<0,05) ya que consecuentemente se

acepta la hipotesis alternativa y entonces se descarta la nula, por ende: Su costo

de importar se relaciona con estrategias comercializadoras de equipos biomédicos

para el acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras,

Cercado de Lima, 2021.
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V. DISCUSION

Se pudo demostrar la objetividad de una relacion que con lleva a ser positiva y
significativa con las estrategias de importacién y comercializacion basadas en la
hipotesis objetiva y general. Sus respuestas demuestran que sus variables tienen
relacion significativa alta .750, entonces siendo asi refutamos la hipotesis nula y
aceptando la alterna, tal como lo manifiesta Zavaleta (2015) el cual afirma que la
importacion de equipos médicos si proporciona el crecimiento de la rentabilidad
debido a que se detect6 que el aumento de sus ventas fue del 8.8% Yy que es favorable
para la empresa, mientras que en nuestra investigacion tuvimos un aspecto de nivel
regular del 40% que se debe a laimportacion y a las estrategias de comercializacion
con llevando una diferencia al motivo por el cual donde se llevaron a cabo sus
estudios, mientras que su empresa esta ubicada en la ciudad de Trujillo y nuestros
estudios estan siendo realizados en nuestra capital en el Cercado de Lima.
Ademas, la empresa de estudio tuvo sus datos recolectados por su administrador
y datos documentarios mientras que en nuestra muestra fueron 20 directivos de
Mypes comercializadoras, es por ellos que demostramos mejor a la aplicacion con

buen conocimiento de la importacion habra estrategias de comercializacion.

Respecto a las respuestas trazadas con el objetivo especifico 1 referente a la
hipétesis especifica 1, confirmamos existencia relacional con la dimensién gestion
logistica y esta variable estrategias de comercializacién, respuesta de
correlacion .748, un 55% con nivel malo, esto se corrobora con lo hallado por Cotos
y Puicon (2018) donde afirma que su empresa no tiene una buena gestion logistica
y que no genera ventaja competitiva, ya que en esto también incide en realizar una

estrategia de comercializacién y que se requiera poder llevar un buen proceso.

En relacion al resultado proyectado en el objetivo especifico 2 e hipotesis especifica
2, demuestra existencia correlacional de esta dimension mercancias y con la
variable estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el

acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de
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Lima, 2021. Con una correlacion de .734, 40 % tiene nivel malo, esto se corrobora
con lo hallado de Jove (2015) donde tuvo como resultado que el 62.5%
comerciantes consideran que es bueno, pero que sus productos tienen una alta
competencia con las mercancias de ingresos de productos textiles chinos cabe
recalcar y teniendo en cuenta que tiene un rubro de actividad econdmica diferente,
importacion de ropa textil china y nuestro estudio es de importacion y

comercializacion de equipos biomédicos.

En la apreciacion de respuestas al objetivo especifico 3 e hipotesis especifica 3,
hay existencia correlacional de esta dimension costos de importacion y su variable
estrategias de comercializacion de equipos biomédicos, con una correlacion de
.847, donde un 40 % tiene un nivel regular, entonces por ellos vamos a corroborar
con Corredor, Garcia y Silva (2019) donde su resultado y afirmacion se valora la
conveniencia que se enfoca en la etapa de importaciébn se relaciona con los
proveedores, entonces se lleva a cabo que los costos de importacion tienen un nivel
regular ya que estos pueden variar al momento de su proceso de importacion, cabe
recalcar que su estudio es de importacion de catéter espiral para la inseminacion
de porcinos desde China, donde se realiza una comercializacion de productos

agropecuarios en Bogota, Colombia.

26



VI. CONCLUSIONES

Llegd a concluir que esta importacién tiene una buena relacion positiva con las
estrategias de comercializacién de equipos biomédicos para el acondicionamiento
de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021. Donde le
valor Rho de Spearman = 0,750 indicando que hay relacion tan positiva alta.
Demostrando una significancia a 0,000 inferior a este valor decisivo 0.05, el cual se
desestima su hipotesis nula.

En conclusion, la gestion logistica tiene una buena concordancia positiva con las
estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el acondicionamiento
de ambulancias en la Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021. Dado a
gue es posible apreciar en la tabla 14, donde se da a entender su Rho de Spearman
= 0,748, el cual existe una buena relacion positiva alta. Ademas, demuestra una
significancia de 0,000 inferior al valor critico de 0.05, por el cual se desestima su
hipétesis nula.

Llegamos a concluir que las mercancias tienen una relacion positiva con las
estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el acondicionamiento
de ambulancias en la Mypes comercializadoras, Cercado de Lima, 2021. Por ahora
podemos apreciar en la tabla 15, donde da por entender su valor Rho de Spearman
= 0,734 abreviando una buena relacion positiva alta. Demostrando un grado de
significancia a 0,000 inferior al valor critico 0.05, por lo cual se desestima su hipétesis
nula.

Concluimos que, los costos de importacion tienen una buena correlacion positiva
con las estrategias de comercializacion de equipos biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias en las Mypes comercializadoras, Cercado de
Lima, 2021. El valor Rho de Spearman = 0,847 resumiendo una relacion positiva
alta. Demostrando una significancia de 0,000 menor al valor critico 0.05, por lo cual

se desestima su hipoétesis nula.
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VI. RECOMENDACIONES

Considerando la importancia de esta investigacion se hace llegar las siguientes

recomendaciones:

Tomar en cuenta los procesos de importacion de equipos biomédicos garantizara
que las Mypes obtengan rentabilidad en un mayor porcentaje de lo previsto, ya que
esto dara confianza a los clientes que adquieran los equipos son de buena calidad

y con garantia de procedencia.

Disenar un plan de gestion logistica para que las Mypes puedan administrar de
manera mas adecuada la informacion de sus recursos con las que cuentan, ya que
de esta forma podran ser mas eficientes en cuanto a su control de inventarios,

transporte, almacenamiento y embalaje.

La Mypes deben asegurarse que las mercancias que compren, cuenten con
certificaciones de garantia de los proveedores de quienes adquieran estos equipos
biomédicos verifiquen las referencias de que las mercancias que obtengan deben
de ser certificadas para garantizar la procedencia de sus equipos y estos cumplan
con sus funciones de manera 6ptima en las ambulancias que desplacen por el

territorio nacional.

Para un optimo costo de importacion las Mypes deben de realizar un registro de los
proveedores y se debe tener en cuenta los requisitos que estas deben cumplir para
el ingreso de estos equipos biomédicos, para que su transito de esta sea mas rapido

y llegue al almacén en un menor tiempo.
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ANEXOS

Anexo 1: Operacionalizacién de variables

Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores items Escala de
Conceptual Operacional Medicion
Zagal (2009) “La | Para el presente Certificacion de 1,2
Importacion importacion es el ingreso de | estudio, el trabajo de Gestion proveedores
mercancia en el estado | campo como técnica se | logistica Coste de 3
aduanero  para su consumo, | aplicard la encuesta, y inventario Escala de Likert
luego de una autorizacioén legal | como instrumento el Transporte y 45
mediante el pago 0| cuestionario, asimismo, Seguro Nunca=1
garantia, (...), como también el | se tomaran los Rotacion 6,7 Casi nunca =2
pago de adicionales o multas si | indicadores y Mercancias Duracién 8 Aveces=3
aplicara, y la culminacion de | dimensiones de la Exactitud de Casi siempre =
las normas y  demas | teoria principal, de las inventario 9,10 4
obligaciones teorias relacionadas al | Costos de Costo de 11,12 | Siempre =5
aduaneras”. (p.147). tema. importacién | adquisicion
Costos logisticos | 13,14
Costos 15
aduaneros
Estrategias de | Ramirez (2015) “La estrategia | Para el presente Descuentos 1
comercializacion | de comercializacion estudio, el trabajo de Precio Plazo de pagos Escala de Likert
incrementara la probabilidad campo como técnica se Planes de pago a | 2
de acogida que tengan los aplicara la encuesta, y crédito Nunca =1
las 4P’s. Es decir, son tacticas | cuestionario, asimismo, Calidad 5,6 Casinunca =2
gue permitirdn sobresalir se tomaran los Producto Variedad 7 Aveces =3
estratégicamente a una indicadores y Garantia Casi siempre =
o0 servicios en el mercado” (p, | teoria principal, de las Promocién Publicidad 10,11 |4
67). teorias relacionadas al Promocion de Siempre =5
tema. ventas 12,13
Rentabilidad de
Campafias 14,15
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Anexo 2 : Instrumento de recolecciéon de datos
ENCUENTA PARA DIRECTIVOS SOBRE IMPORTACION

Estimado (a) participante

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacién que tiene por
finalidad la obtencion de informacion acerca de la Importacion en la compaiiia
que Ud. dirige. La presente encuesta es anonima; Por favor responde con

sinceridad.

INSTRUCCIONES:

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristica acerca de la

motivacion, cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de

respuesta que debes calificar. Responde encerrando en un circulo la alternativa

elegida, teniendo en cuenta los siguientes criterios.

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

GESTION LOGISTICA

Certificacion de proveedores

1 Los proveedores proporcionan un certificado de origen de sus 12| 3 5
productos

2 Los proveedores obtienen una certificacién internacional de 12| 3 5
calidad

Coste de inventario

3 El inventario que maneja la empresa les permite saber cudles 12| 3 5
son las temporadas de bajas y altas en la rotacion de
productos.

Transporte y Seguro

4 Todos los involucrados en el proceso de transporte deben 12| 3 5
hacerse frente a sus responsabilidades

5 Los productos se aseguran con una péliza de seguros con una 12| 3 5
autorizacion previa

MERCANCIAS
Rotacién
6 La empresa cuenta con un registro de los productos con 112] 3 5

diferente precio.
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7 La rotacion de un producto dependera de su calidad 5

Duracion

8 El personal sabe cuando un producto debe ser renovado. 5

Exactitud de inventario

9 La empresa maneja con mayor facilidad los inventarios, cuando 5
esta tiene mayor rotacion.

10 | El personal esté capacitado para manejar los inventarios de 5
mayor rotacion.

COSTO DE IMPORTACION

Costos de adquisicion

11 | Su precio de compra incluyen derechos de importacion e 5
impuestos sin una posibilidad de rembolso

12 | Setiene en cuenta la calidad de la compra de los productos 5

Costos logisticos

13 | Se calcula los costos de todas las operaciones de transporte 5
individualmente

14 | La distribucién se puede maximizar a los servicios de los 5
clientes y minimizar los costos de distribucion

Costos aduaneros

15 | Usted considera que un inconveniente en el despacho 5

aduanero genera sobrecostos por concepto de mayor
permanencia de la mercancia importada en aduanas
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ENCUESTA PARA DIRECTIVOS SOBRE ESTRATEGIAS
DE COMERCIALIZACION

Estimado (a) participante

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacion que tiene por
finalidad la obtencion de informacion acerca de la Estrategia de
Comercializacién en la compafia que Ud. dirige. La presente encuesta es

anonima; Por favor responde con sinceridad.

INSTRUCIONES:

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristica acerca de
la motivacion, cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de
respuesta que debes calificar. Responde encerrando en un circulo la

alternativa elegida, teniendo en cuenta los siguientes criterios.

1) NUNCA 2) CASI NUNCA 3) AVECES
4) CASI SIEMPRE 5) SIEMPRE
PRECIO
Descuentos
1 Los trabajadores tienen conocimientos sobre los descuentos 1123 5
que se

puedan ofrecer en sus productos

Plazo de pagos

2 La empresa tiene algunos plazos de pago para sus productos 1123

Planes de pago a crédito

3 La empresa tiene plataformas u otros medios de pago paraque | 1| 2 | 3
puedan comprar su producto

4 Sus clientes pagan mensualmente el producto que han decidido| 1| 2 | 3

comprar
PRODUCTO

Calidad

5 La empresa obtiene todos los productos importados de buena 1123
calidad

6 Considera que todos sus productos tienen un buen 1,23
funcionamiento

Variedad

7 Sus productos tienen una gran variedad de modelos que 1123
ofrecen a
sus clientes
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Garantia

8 Sus productos tienen garantia para sus clientes

9 Consideran que si sus productos tienen alguna falla, la garantia
que
ofrecen se les podré hacer un cambio para el cliente

PROMOCION

Publicidad

10 | Considera que su producto llega al publico

11 | Considera usted que las redes sociales impulsan el

reconocimiento
de su producto

Promocién de Ventas

12

Considera que el precio de venta al publico es aceptable

13

La empresa fomenta a sus clientas las promociones de sus
productos

Rentabilidad de campafias

14 | Considera que las campafias de sus productos lleguen al
publico con
mayor efectividad

15 | Considera usted que sus productos son mas conocidos

mientras mas
campanfas haga sobre ella
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Anexo 3: Validez y confiabilidad del instrumento

Tabla 1: Validez del instrumento por Juicio de expertos

Expertos Opcidén de Aplicacion
Dr. Marquez Caro, Fernando Luis Aplicable
Dra. Micha Maguifia, Mary Hellen Mariela Aplicable
Mg. Pasache Ramos, Méximo Aplicable

La validez del instrumento por juicio de expertos indica que es aplicable

Tabla 2: Variable 1 Importacion - Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 20 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 20 100,0

2La eliminacién por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

775 15

Tabla 3: Variable 2 Estrategias de Comercializacion - Resumen de procesamiento

de casos
N %

Casos Valido 20 100,0
Excluido® 0 0
Total 20 100,0

2La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

877 15
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Anexo 4: Validacién de expertos del instrumento de investigacion

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

1.1. Apellidos y nombres del informante: Marquez Caro, Fernando Luis.

1.2. Especialidad del Validador: Doctor en Administracién con especialidad en Socialogia

1.3. Cargo e Institucién donde labora: Docente — UCV.

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario Proyecto de Investigacién.
1.5. Autor del instrumento: Capcha Roman, Angie Rosselynn y Serrano Barreto, Paul

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
|NWMR3 CRITERIOS 0-20% 20.40% | 41-60% #1-100% |

;

CLARIDAD | Esta formulado con lenguaje apropiado

OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y
|dgica

PERTINENCIA Responde a las necesidades internas y

externas de la investigacion

ACTUALIDAD Esta adecuado para valorar aspectos y

. estrategias de las variables
W Comprende los aspectos en calidad y
; __| claridad.

Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFICIENCIA dnensinnes.
NTENCIONALIDAD Estima las estrategias que responda al
. - __| propésito de la investigacién
: Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios
] del campo que se esta investigando.

& Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a
quienes se dirige el instrumento
IETD' DOL OIG‘I Considera que los items miden lo que
: pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION

AR VR VA AR AVALEY

(o]
Q
N3

1ll. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION: 80%

Los Olivos, 17 de Junio del 2021.

Firma de experto informante
DNI: 08729589
Teléfono: 964 891 990
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: Importacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

SUFICIENTE

INSUFICIENTE

item 1

Item 2

ftem 3

ftem 4

item 5

Item 6

Iltem 7

Item 8

ftem 9

Item 10

Item 11

Item 12

Item 13

Item 14

Item 15

W GRRRE (SRR

Variable 2: Estrategias de Comercializacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

Item 1

ftem 2

Item 3

Item 4

item 5

Item 6

ftem 7

Item 8

Item 9

Item 10

Item 11

ftem 12

Item 13

Item 14

Item 15

AN

4 %_“E\—\;-:

..... D

Firma de experto informante

DNI: 08729589

Teléfono: 964 891 990
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: Michca Maguifia Mary Hellen Mariela.
1.2. Especialidad del Validador: Dra. En Administracion de la Educacién.
1.3. Cargo e Institucién donde labora: Docente — UCV.
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Cuestionario Proyecto de Investigacion.
1.5. Autor del instrumento: Capcha Roman, Angie Rosselynn y Serrano Barreto, Paul

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

IMDIC!DO” R CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno |Muy bueno | Excelente
e ES 0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD | Esta formulado con lenguaje apropiado \/
: | Esta expresado de manera coherente y
B \ogica \/

| Responde a las necesidades internas y
| externas de la investigacion

Esta adecuado para valorar aspectos y
ias de las variabl

~ | Comprende los aspectos en calidad y

claridad.

Tiene coherencia entre indicadores y las

dimensiones.

Estima las estrategias que responda al

propésito de Ia investigacién

| Considera que los items utilizados en este

- | instrumento son todos y cada uno propios
| del campo que se estd investigando.

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

| quienes se dirige el instrumento

| Considera que los items miden lo que

_| pretende medir.

AR IRINNN NN

i ~ PROMEDIO DE VALORACION
lil. OPINION DE APLICACION:

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

0
S
X

IV. PROMEDIO DE VALORACION: 80%

Los Olivos, 17 de Junio del 2021.

Firma de experto informante
DNI: 41478652
Teléfono: 995 801 023
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: Importacion

 INSTRUMENTO

MEDIANAMENTE )

ftem 1

Item 2

item 3

ftem 4

Item §

Iltem 6

item 7

ftem 8

item 9

Iitem 10

ftem 11

\ N

Item 12

item 13

item 14

Item 15

AN \\\\\E

Variable 2: Estrategias de Comercializaciéon

“wsRMENTo | suriciewre | MEDANANENTE [ ooy
item 1 (v
item 2 W
Item 3 [V g
item 4 = v
item 5 v
Item 6 v,
ftem 7 i
item 8 (v e
item 9 28 v
item 10 [V
item 11 v i
item 12 3 v
item 13 (v
item 14 N
item 15 v

Firma de experto informante
DN 41478652
Teléfono: 995 801 023
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DAT

1.1. Apellidos y nombres del informante: Pasache Ramos, Maximo Fidel.
1.2. Especialidad del Validador: Mg. Ing. Economista.

1.3. Cargo e Institucién donde labora: Docente — UCV.

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Cuestionario Proyecto de Investigacion.

1.5. Autor del instrumento: Capcha Roman, Angie Rosselynn y Serrano Barreto, Paul

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

INDICADORES CRITERIOS oo | s | aon | G | s
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado \/
s Esta expresado de manera coherente y
) gion W
e Responde a las necesidades internas y
PERTINEm | externas de la investigacion /
Ic‘l’llll‘ll‘l‘ D Esta adecuado para valorar aspectos y
: estrategias de las variables \/
mm . | Comprende los aspectos en calidad y
i dlaridad. v’
.| Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFICIENCIA | Tiene cohere o
mm Estima las estrategias que responda al /
| propésito de la investigacién
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA | instrumento son todos y cada uno propios \/
del campo que se esta investigando.
; Shk Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a \/
s quienes se dirige el instrumento
IIET‘ opoL Dﬂll Considera que los items miden lo que
; pretende medir. \/
T IEV a 7 79%

lll. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, 17 de Junio del 2021.

Firma de experto informante

DNI:

07903350

Teléfono: 985 997 741
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Importacion

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIE!ITE SUFICIENTE INSUFICIENTE
ftem 1 v
item 2 (T %
item 3 = v
item 4 v
item 5 v 2
item 6 = v
Item 7 v
Item 8 i
item 9 M,
item 10 v
ftem 11 v >
item 12 o
Variable 2: Estrategias de Comercializacion
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUF INSUFICIENTE
Item 1 el g
item 2 v &
ftem 3 £ v
item 4 T
Item 5 7
item 6 =i
ftem 7 W
item 8 v =
ftem 9 3 v
Item 10 v,
ftem 11 .
item 12 S

Firma de experto informante
DNI: 07903350
Teléfono: 985 997 741
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Anexo 5: Matriz de consistencia

Titulo: Importacién y Estrategias de Comercializaciéon de equipos biomédicos para el acondicionamiento de ambulancias en las mypes comercializadoras,

Cercado de Lima, 2021

Autores: Angie Rosselynn Capcha Roman — Paul Serrano Barreto

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES ITEMS
Problema principal: Objetivo principal: Hipdtesis principal:
¢ Qué relacion existe entre la importacion con | Determinar la relaciébn que existe | La importacion tiene relacién con las 15 preguntas para
las estrategias de comercializacion de equipos | entre la importacion con las | estrategias de comercializacion de variable 1
biomédicos para el acondicionamiento de | estrategias de comercializacion de | equipos  biomédicos para el
ambulancias en las mypes comercializadoras, | equipos  biomédicos para el | acondicionamiento de ambulancias
Cercado de Lima, 20217 acondicionamiento de ambulancias | en las mypes comercializadoras, | Variable 1:
en las mypes comercializadoras, | Cercado de Lima, 2021. v Gestion
Problemas secundarios: Cercado de Lima, 2021. Importacion logistica
¢ Qué relacion existe entre la gestion logistica o ) Hipotesis secundarias: v Mercancia
con las estrategias de comercializacion de ObjetIV.OS secundar[os: ) La gestion logistica tiene relacion con d .COStO de”
equipos biomédicos para el Determinar Ie.l,relacpn. que existe las estrategias de comercializacion Importacion
acondicionamiento de ambulancias en las | €Nt Ia. gestion Ioglstl.ca? co.n, las de equipos biomédicos 15 preguntas para
mypes comercializadoras, Cercado de Lima, estrgteglas d_e c,on_1erC|aI|zaC|0n de para el variable 2
202172 eq“'p‘?s_ b'qud'Cos para -el acondicionamiento de ambulancias | Variable 2: v Precio
acondicionamiento de ampulanmas en las mypes comercializadoras, v Producto
. QUE relacion existe entre las mercancias con | €1 @S mypes comercializadoras, | corcado de Lima, 2021. Estrategia de v Promocién Escala de medicion:

las estrategias de comercializacion de equipos
biomédicos para el acondicionamiento de
ambulancias en las mypes comercializadoras,
Cercado de Lima, 20217

¢ Qué relacion existe entre los costos de
importacion con las  estrategias de
comercializacion de equipos biomédicos para
el acondicionamiento de ambulancias en las
mypes comercializadoras, Cercado de Lima,
20217

Cercado de Lima, 2021.

Determinar la relacion que existe la
entre las mercancias con las
estrategias de comercializacién de
equipos  biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias
en las mypes comercializadoras,
Cercado de Lima, 2021.

Determinar la relacion que existe
entre los costos de importacién con
las estrategias de comercializacion
de equipos biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias
en las mypes comercializadoras,
Cercado de Lima, 2021.

Las mercancias tienen relacién con
las estrategias de comercializacién
de equipos biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias
en las mypes comercializadoras,
Cercado de Lima, 2021.

Los costos de importacion tienen
relacién positiva con las estrategias
de comercializacion de equipos
biomédicos para el
acondicionamiento de ambulancias
en las mypes comercializadoras,
Cercado de Lima, 2021.

Comercializacion

Escala de Likert
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TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

POBLACION Y MUESTRA

TECNICAS E INSTRUMENTOS

Enfoque: Cuantitativo
Método: Hipotético -Deductivo
Disefio: No experimental

Tipo de estudio: Aplicada
Nivel de estudio: Correlacional

Poblacion: La muestra de la presente
investigacion serd una muestra censal por
gue se tomara como estudio a 30 directivos
de las Mypes

comercializadoras.

Tamafio de muestra: 20

Tipo de muestreo: No probabilistica

intencional

Variable 1:
Importacién
Técnica: Encuesta

Instrumentos:

Cuestionario sobre Importacién
desde la perspectiva de los
directivos de las Mypes
comercializadoras.

Afno: 2021

Elaboracién: propia

Ambito de Aplicacién: Mypes
comercializadoras.

Forma de Administracion:

Individual

Variable 2:
Estrategias de Comercializacion
Técnica: Encuesta

Instrumentos:
Cuestionario sobre Estrategias de
Comercializacion desde la perspectiva

de los directivos de las Mypes
comercializadoras.

Afio: 2021

Elaboracién: propia

Ambito de Aplicacién: Mypes

comercializadoras.

Forma de Administracion:

Individual
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