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RESUMEN

Para el presente trabajo, se dio a conocer como objetivo principal brindar una estrategia
de marketing para las Mypes De San Juan De Miraflores en donde la informacién de
importaciones es escasa y por ende en la presente tesis le brindamos una estrategia a seguir
para poder tomar una decision puntual y eficaz para importaciones de extintores y asi
generen una rentabilidad para la empresa esperada con una inversion a corto plazo con
resultados a largo plazo , una vez dado esta informacion en segundo momento de
investigacion , se emprenderan los objetivos especificos que consisten aplicar la relacién
de indicadores de estrategias de marketing con la importacion de extintores. Se puede
observar que el principal problema es la escasa informacion del como tener una
importacion consiente y correcta para las Mypes de San Juan De Miraflores. Los motivos
que nos llevaron a realizar la presente investigacion fue que observamos que mayoria de
las mypes de extintores no cuentan con un plan estratégico de marketing que podrian usar
para adquirir estos extintores de una manera segura y asertiva para generar ganancias en
la empresa y asi dicha importacion a realizar sea a conciencia Yy resaltando el uso
necesario del extintor. Esta es una gran oportunidad considerable para las importaciones
peruanas de extintores ya que es un mercado amplio en donde las mypes pueden
comercializar dichos productos que son obligatorios en su uso para cualquier tipo de
negocio. Para la primera fase se aplicé un disefio cualitativo de aspecto no experimental
de tipo explicativo y se utilizara la técnica de la encuesta para obtener la informacion a

través de un cuestionario.
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ABSTRACT

For the present work, was unveiled as a main objective to provide a marketing strategy
for microenterprises and small businesses in San Juan De Miraflores where the
information imports is minimal and hence in this thesis we provide a strategy to follow to
be able to make a decision timely and efficient for imports of fire extinguishers of 6 kg
and so generate a return for the company, expected with a short term investment with
long-term results , once given this information in the second stage of research , be
undertaken the specific objectives consist of determining the relationship of the indicators
of the marketing mix with the import of fire extinguishers. Maybe this could be the
principal problem is the lack of information as having an import in a conscious and
correct to the Mypes of SAN JUAN DE MIRAFLORES. the reasons that led us to
undertake the present investigation it was observed that majority of the Mypes of fire
extinguishers does not have a strategic marketing plan that could be used for the purchase
of the fire extinguishers in a safe and successful to generate profits in the company and
so such an import to make it to consciousness and highlighting the required use of the fire
extinguisher of 6 kg. This is a great opportunity significant for imports Peruvian fire
extinguishers because it is a broad market where microenterprises and small businesses
can be marketing their products that are required in its use for any type of business. For
the first phase we applied a qualitative design aspect a non-experimental descriptive
correlational and used the technique of the survey to obtain information through a
structured questionnaire and validated.

Keywords: Marketing mix, import, labeling, extinguisher, product
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l. INTRODUCCION

Es claro decir que hay muchas formas o métodos de informacion que indican los pasos a
seguir para hacer una importacion, si bien es cierto no todas las empresas importan el
mismo producto y ni estos tienen los mismo tratamientos. Por ello las mercancias a veces
no cumplen su plan establecido y se demora por falta de informacion y atraso por alguna
entidad que no entrega sus tramites segun lo previsto. En este proyecto de investigacion
se colocara dos variables tanto estrategias de marketing mix como importacion las cuales
estardn relacionadas segun causa- efecto para ello hemos tomado como referencia sus
dimensiones e indicadores, también se ha realizado un conjunto de bases tedricas para
realizar la investigacion y asi poder concluir con todos los aspectos de la investigacion.
Actualmente, este es el siglo de la comercializacion internacional que desde ya se esta
dando gran impacto a nivel internacional, dado a que existe grandes acuerdos
internacionales entre paises miembros de una organizacion con fines de intercambio ya
sea cultural, tecnologico, ambiental, comercio y otros. Entonces hay empresas
reconocidas a nivel global que estdn ampliando sus ofertas exportables a nivel
internacional. Por ello hay que tener en cuenta que diversas empresas extranjeras
exportables tienden a tener estandares de comercio internacional para asi cumplir las
expectativas de sus clientes importadores dandole asi un producto que cumpla los
requisitos para incentivar la comercializacion internacional.

Especificamente los extintores son productos de alto cuidado y con estandares altos para
su tramitacion internacional, es decir que tienen que ser permitidas de acuerdo a algunas
entidades que permitan el ingreso de estos. Por lo analizado se ha recolectado informacion
de las MYPES de San Juan de Miraflores que no tienen un concepto preciso y puntual de
lo que es importacion, en donde el rubro de venta de extintores tienen un area escasa de
productos importados obligando asi a las MYPES adquirir productos a otros proveedores
que les ofrecen un precio elevado , en donde facilmente dichas empresas con un buen plan
de marketing podrian adquirir los mismos productos pero a un menor precio, es decir no
cumplen con un sistema de compra y venta internacional que pueda respaldarlos a generar
mas ganancias a laempresa. Siendo asi, notamos que las MYPES no tienen conocimientos
del procedimiento de importacion de extintores ni de sus precios, ni de sus niveles de
calidad, ni de su marca y modelo. El fin de este problema es crear un plan de marketing
que incentive a estas MYPES seleccionadas a realizar la importacion de estos extintores
para que participen del comercio internacional y los nuevos cambios de la globalizacion.
Este tipo de investigacion tiene como factores positivos el ofrecer las posibilidades

econdmicas en las mypes de San Juan de Miraflores, en donde se evaluara las alternativas



que tienen para poder importan productos para su comercializacion a los clientes que ya
tienen sefialados y los que futuramente seran nuevos clientes en la cartera de las mypes,
ademas de cumplir la demanda y exigencias que la sociedad tiene hoy en dia por la compra
de extintores. Particularmente las importaciones son la manera mas comun de hacer
negocios y la de interactuar cultural y socialmente con el resto del mundo ademas de que
eso ha incentivado a que mayor cantidad de peruanos establezcan empresas primero en el
rubro local para luego poder tener beneficios a futuro como una empresa mas conformada
y expandida , teniendo en cuenta esta teoria vemos que el marketing para un importador
€S muy necesario y se considera como una guia y/o método cientifico de un importador
para poder tener resultados beneficios tanto econémico como social en una empresa. Se
toma los siguientes trabajos previos para la siguiente investigacion, Segun Vargas (2008)
en su teoria de estudio Analisis y disefio de método de realizacion de procedimientos
aduaneros para una agencia de aduanas, da como proposito manipular de manera precisa
las funciones aduaneras y guiar las pautas aduaneras planteadas por la SUNAT a las
agencia. Concluimos que el relator uso la tesis cuantitativa y un disefio experimental.
Concluyendo, sugirio que la entidad sefialada cambie la conexion con los operadores de
comercio para ayudar y cambiar la aplicacion de los datos entre los sistemas de
instrucciones de los agentes de aduanas y el SIGAD. Segun Regal (2016) en su
investigacion Propuesta de Formalizacion de un Procedimiento de Importacion para la
Optimizacion de los Tiempos de Nacionalizacion caso Empresa 1Q Corporation S.A.C,
propone un nuevo manejo de comercio que englobe las normas de varias entidades y se
afiadan en 15 papeleos de aforo y de protocolo previo como fase principal. Asimismo la
orientacion con los trabajadores es substancial para que estén al tanto ante cualquier tipo
de circunstancias habidas y por haber y ocasione dificultades en la subsanacion de sus
insumos y gastos extras a la importacion. Cabe priorizar que el autor utilizo el informe
cuantitativo y un disefio de investigacion no experimental. Para concluir sostuvo que al
no ejecutar reconocimientos previos, el no dirigir de manera adecuada el protocolo de la
mercaderia y que no exista un protocolo puntual de como manejar los productos que
importan, tienen multas y sobrecostos en el proceso de nacionalizacion. Segun Salas
(2013) en su investigacion de estudios Analisis y mejora de los procesos de mercaderia
importada del centro de Distribucion de una empresa retail, propone procesar los pasos
de mercancia importada de la sede de comercializacion de una compafiia retail para, dar
alternativas de solucion que puedan ayudar a la empresa en el cumplimiento con los

tiempos de entrega a los cliente. Siendo asi que el escritor utilizo la tesis cuantitativa y un



disefio de tesis experimental para efectuar esos datos. Para finalizar sostuvo que la
mercaderia importada, al tener mayor tiempo de entrega que los de la mercaderia nacional
hace que el tiempo de espera que permanece en la entidad sea un elemento importante
cuando se tienen priorizado el producto que ofrece la empresa, sin importar de donde
viene, deben arribar a la entidad antes que los clientes sepan sobre las ofertas que tienen
dentro de la empresa Segin Morales(2016) en su investigacion estrategias de marketing
internacional de la comparfiia campo verde para la comercializacion de quinua en el
mercado chino, el presente estudio brindo estrategias de marketing internacional para
vender la quinua en China para esa empresa. La metodologia fue hecha con las
herramientas estratégicas que se emplean puntualmente en una investigacion cientifica,
dieron cabida a iniciarse la toma de datos acerca del macro entorno, micro entorno, los
clientes y las capacidades internas. Los estudios dieron que: Dicho pais tiene buena
inversion internacional, un ambito politico estable y conjuntamente de ser un pais fuerte
en elementos naturales y nutritivos. La entidad Campo Verde tiene pasos que causan valor
como el abastecimiento, logistica externa, marketing, ventas, y beneficios claros con una
empresa ejemplar para la comercializacion de quinua. El cliente chino prioriza el valor
de calidad por el encima del valor de precio de un producto; sin embargo, no sabes acerca
de la quinua .En la investigacion se sugiri6 que Campo verde de una oferta en su
producto, bajo la corporaciéon INTIKANPUI ya que la empresa esta situada en un nicho
gue estan ciudades importantes de China con un buen porcentaje de ganancias y con una
diferente clase social. Encima del valor de precio de un producto; fuera de eso, no tienen
una informacion acerca de la quinua. Segin Zambrano (2015) en su investigaciéon Plan
de marketing para la importadora Rios Cia. Ltda. de la ciudad de Machala, da conocer
que primordialmente se us6 métodos, en la tesis , en donde se utilizo, la técnica histérica,
en donde se usa una asistencia interna en la entidad Importadora Rios, el método
cientifico pudo ejecutar la evaluacién de la situacion actual, en donde la entidad, le sirvié
de principio, como en lo tedrico y en lo dispuesto en el progreso de la presente tesis , el
Método Inductivo, se usO para brindar datos concluyentes del propdsito, los que eran
resultados a mediante las estrategias que se usaron, con la finalidad de mostrar las
diferentes tareas y actividades que hicieron los encargados y empleados de la empresa
Importadora Rios, objeto de estudio, el Método deductivo, sirvid para indagar mediante
los datos generales acerca de la Plan Estratégico de Marketing para la empresa
Importadora Rios, y recomendar la propuesta objeto de estudio, el Método Descriptivo,

sirvio para describir la situacion de la empresa , cuando se hizo el estudio se accedio a



saber los procesos administrativos reales de la entidad y su accionar; con la estrategias se
permitié emplear un sondeo en los clientes con una muestra de 308 encuestas, una
encuesta a los 17 empleados y una entrevista al Gerente de la empresa Importadora Rios,
con esto se ayudo a formular el FODA, siempre apoyandose en la investigacion de campo
al punto de ejecutar estudios internos y externos mediante el afan de la matriz EFE, una
vez planificado todo para cada una de las partes externas que influyen en la Importadora
Rios, se obtuvo el efecto modoso de 2,67, esto significa que en la Importadora Rios, existe
preponderancia en las oportunidades que tienen. En la matriz EFI, una vez asignada la
nominacion para cada uno de los factores internos que influyen en la Importadora Rios,
se tuvo el efecto modoso de 2,52, esto significa que en la Importadora Rios, existe
influencia en las fortalezas. Segun Carranza (2016) en su estudio mostro la relacion entre
marketing mix y posicionamiento en el restaurante "Viva Mejor", Jamalca amazonas.
En donde el articulo tiene por Subjetivo especificar la semejanza entre el Marketing Mix
y el Posicionamiento en el Comedor Viva Mejor, Jamalca Amazonas. EI proceso
utilizado fue el metddico e Inductivo, el ejemplar de investigacion fue Descriptiva,
Correlacional, el disefio no experimental y se desarroll6 con el paradigma cuantitativo.
Los datos se obtuvieron con la implantacion de la entrevista al encargado y un
interrogatorio de 13 preguntas con grado de muestra Likert, para una ejemplar de 158
personas entre ellos 6 trabajadores. Los analisis plantearon un buen trato al cliente, pero
en cuestion de la preparacion de comidas, no brindan algo exquisito, ni variedad de
comidas. Ofrece precios accesibles , poseen en correcto orden el saléon y bafios,
plantedndose también necesaria la propagacion de la entidad, brindando descuentos y
variedad de promociones y exhibiciones de lo que ofrecen .En relacion a la publicidad no
es muy vista por el Pablico, si da un plazo de espera largo , las meseras brindan un buen
trato al publico, asimismo mantiene a los clientes satisfechos, los precios de los platos
son mucho mas comodos que los otros restaurantes, el rendimiento no es superior a otras
entidades y al mismo tiempo debe ejecutar actividades para darse a conocer con muchos
mas clientes. Al instante de ejecutar este estudio procedimos con las Teorias relacionadas
al tema las cuales definimos, Segin Dvoskin(2004) afirma que el Marketing Mix es el
examen de las 4 P’s en donde necesitan efectuarse de una manera unida, ya que al
ejecutarse se toman decisiones y acciones de una forma concreta para dar respuesta a la
demanda del publico, con un buen uso de las 4 P’s se pueden detectar las necesidades del
publico que la compariia como entidad debe dar soluciones a esas necesidades.(p.15) Se

aplican diferentes herramientas para compensar las necesidades del publico, esta mezcla



se clasifica como las 4 P"s. Segun Monferrer (2013) tiene como percepcion a precio como
todo producto tiene un precio determinado. Toda entidad brinda un coste de concesion
para cambiarlos entre los clientes, de manera que les permitan recuperar los costos que
han gastado y lograr un certero porcentaje de ganancia. En el &mbito maés, el precio es
lo que se paga por un producto o por un servicio. (p.117), Segun Monferrer (2013) el
producto como materia usable es un término extenso en donde también los propios bienes
fisicos y los servicios vienen a ser referidos. En las empresas es dificil ver amistad o
trabajo en equipo por dos marcas deportivas lideres, Nike y Adidas, centradas en algun
producto en precision, la verdad es que sus campafias usualmente son centradas en
promocionar su marca. (pp. 96-97). Segun Dvoskin (2004) sostiene que la plaza es la
distribucion y la produccién de oportunidades de compra; es el término donde se concreta
el cambio. Comprende dos areas. La primera es la zona donde se vincula la oferta y la
demanda; la segunda es el progreso esencial para que el producto llegue a la zona de
adquisicion; nos referimos a la logistica. (p.28).Segin Dvoskin (2004) indica que la
promocion es el arma en donde la empresa brinda beneficios que el producto o servicio
tiene hacia los compradores. Utilizan estrategias para llegar al publico denominado
publicidad, televisada y las acciones concretas en los puntos de comercializacion el
merchandising. Segun la Disposicién aduanera (2016) sostiene que la importacion es el
modo de ingresos de productos extranjeros aduanero para su respectiva venta para luego
hacer el abono respectivo como garantia, derechos aduaneros y tributos que se apliquen.
También se paga recargos y multas que pueden generarse como también el cumplimiento
de formalidades y otras obligaciones que corresponda aduanas.(p.14), Segun Ministerio
de la Produccion (2014) afirma que el aforo previo es donde el importador con el
depositario estando ambos presentes hacen la verificacion de su mercancia importada y
con el derecho a prohibir el ingreso de la autoridad aduanera.(p.115); Segin Arroyo
(2015) afirma que los almacenes aduaneros son almacenes el cual tienen la tarea de
guardar las cargas de los embarques o desembarques ya sea via maritima, aérea y otras
vias.(p.98).

Segln Ley General de Aduanas (2014) el aforo es la facultad que tiene la autoridad
aduanera que son los especialistas para verificar el origen. Naturaleza, y clasificacion
arancelaria de los productos para la buena determinacion de los derechos arancelarios y
demas tributos aplicables para su revision de mercancia instantanea.(p.125); Segun el
MINCETUR (2013) la declaracion aduanera de mercancia es un documento oficial que

te solicita aduana de manera obligatoria para poder identificar toda la informacién de la



mercancia declarada asi como también sus proveedores e importadores de esta manera se
procedera a realizar y regularizar el despacho de importacion dandole acceso al ingreso
de mercancias extranjeras Este documento debe ser dado a un agente de aduana para que
realice una correcta declaracion y con este logre el proceso solicitado por la
administracion aduanera.(p.79); Segun el Ministerio de Economia y Finanzas (2017) el
arancel aduanero este es un impuesto o tasa tributaria que se aplica por la entrada de
mercancias extranjeras al territorio nacional sin embargo cumpliendo el tipo de impuesto
que se le da ya sea el 0%, 4%, 6% y 11% segun corresponda a la mercancia
ingresada.(P.12); Segun Martinez, Otero, & Gonzélez (2011) afirman que INCOTERMS
son siglas negociadas que aparecen a lado del precio de la factura, estas siglas sirven para
hacer una negociacion del importador con el exportador de esta manera cumpliendo los
requisitos de la administracion aduanera y lineamientos de la importacion, los
INCOTERS son nada més que términos del comercio internacional donde indican la
forma de traslado, riesgos, costos del traslado de las mercancias comercializadas
internacionalmente.(p.50).En esta investigacion se toma los problemas generales y
especifico las cuales son: ;Como se relaciona las estrategias de marketing mix con la
importacion de extintores en las MYPES de san juan de Miraflores, afio 2019?,luego
analizamos que nuestros problemas especificos:, Como se relaciona las estrategias de
producto con la importacion de extintores en las Mypes en San Juan de Miraflores
2019?,,Como se relaciona las estrategias de precio con la importacion de extintores en
las Mypes en San Juan de Miraflores, afio 2019?,;Como se relaciona las estrategias de
plaza con la importacion de extintores en las Mypes en San Juan de Miraflores, afio
2019?.;Como se relaciona las estrategias de promocion con la importacion de extintores
en las Mypes en San Juan de Miraflores, afio 2019?, Para justificar la tesis se ha elegido
con el proposito de facilitar la actividad del comercio exterior a las empresas pequefias a
través de una estrategia de marketing que permita la facilidad de su importacion, el aporte
que se dara con esta investigacion serd la informacion concreta sobre un proceso de
importacion para que las empresas puedan conocer el ambito de la importacién, otro
aporte es generar mejorar al nivel de costos de la empresas, su calidad y satisfaccion. Esta
investigacion es un proyecto que generara importancia en las Mypes que quieran conocer
el alcance de extintores extranjeros conocer su beneficios de importacion, calidad,
caracteristica, nivel de precio, nivel de abastecimiento y de ahorro. Por ello causara interés
en la sociedad para poder implementar este proyecto en base al comercio exterior. Y como
el objetivo de esta tesis es aplicar la relacion de las estrategias del marketing mix con la

importacion de extintores en las Mypes de San Juan de Miraflores, afio 2019 tanto como



los objetivos especificos que son: Determinar como las estrategias de producto se
relaciona con importacion de extintores en las MYPES de San Juan de Miraflores, afio
2019.Determinar como las estrategias de precio se relaciona con importacion de
extintores en las MYPES de San Juan de Miraflores, afio 2019.Determinar como las
estrategias de plaza se relaciona con importacion de extintores en las MYPES de San Juan
de Miraflores, afio 2019.Determinar como las estrategias de promocion se relaciona con
importacion de extintores en las MYPES de San Juan de Miraflores, afio 2019.Por ultimo
investigamos que nuestra hipotesis general seria: Si se plantea la estrategia de marketing
mix entonces se aplicaria la relacion con la importacidn de extintores en las MYPES de
San Juan de Miraflores, afio 2019 como también nuestra hipotesis especifica son: Las
estrategias de producto se relaciona con la importacion en extintores en las MYPES de
San Juan de Miraflores, afio 2019.Las estrategias de precio se relaciona la importacion
en extintores en las MYPES de San Juan de Miraflores, afio 2019.Las estrategias de plaza
se relaciona la importacion en extintores en las MYPES de San Juan de Miraflores, afio
2019.Las estrategias de promocion se relaciona la importacién en extintores en las
MYPES de San Juan de Miraflores, afio 2019.

Il METODO

2.1. Tipo y disefio de investigacion
2.1.1. Tipo de estudio
Nuestra tesis es cuantitativa del tipo de investigacién aplicativa que tiene como propdsito

solucionar los problemas en cuestion a la falta de un buen plan de marketing mix.

Segun Murillo (2008), la tesis planteada se base en una investigacion practica o empirica
ya que busca la accion de los conocimientos, pautas y procedimientos adquiridos en la
investigacién para la solucion un problema situados en un determinado lugar. (p.6)
2.1.2. Disefio de la investigacion

Nuestro disefio de estudio es correlacional ya que implica el estudio de relacion entre dos o
mas variables, para ello se estudian las variables relacionadas en una muestra y se utilizan
las estadisticas correlacionales para determinar las relaciones entre variables, este estudio
permite el grado y fuerza de la relacion entre dos variables. Segun Hernandez (2003), la tesis
no experimental se caracteriza por no usar la variable independiente. El redactor para este
tipo de disefios solo se centra a contemplar los fendmenos en su estado natural para luego

analizarlos.(p.03)



2.2.0peracionalizacion de Variables

OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE 1: ESTRATEGIA DE MARKETING MIX

Variable Definicién Conceptual Definicion Operacional ~ Dimensiones Indicador Escala de
medicion

Estrategia de Segun Dvoskin(2004): El Marketing Mix es la operacion de Las estrategias de

Marketing las 4 P’s en donde necesitan aplicarse entrelazadas, ya que marketing tienen un gran Marca
Mix al momento de aplicarlas se deben efectuar decisiones de peso en laformacion deuna Producto Variedad de mercaderia Likert
manera puntual para dar soluciones a la falta de rentabilidad empresa por ende Tamarfio
de una empresa, debido a que no plantean un correcto uso de sefialamos que con un buen
las 4 P’s (p.15) planteamiento de ello Precio bésico
lograremos beneficios tanto Precio Competitividad Likert
econémicos como sociales Forma de Pago
dentro de una empresa, ya
que con este procedimiento
y planeacion de marketing Transporte
buscamos incentivar a que . )
las Mypes opten por una Plaz Tiempo de entrega Likert
nueva forma de adquirir y Canal
ana
ofrecer estos productos a
los demas consumidores Publicidad
Promoci6n en Ventas Likert
Promocion

Merchandising




OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE 2: IMPORTACION

Variable Definicién Conceptual Definicion Dimensiones Indicador Escala de
Operacional medicién
Importacion  Cisneros (2011) define la importacién como: EI En este proyecto de
proceso por el cual un producto extranjero llega a investigacion se
tierras nacionales para su libre comercializacion plantearan como efecto Entrega de los
luego de pagar tributos de comercio y cumplir con la variable de Control documentos
las solicitudes de restricciones arancelarias, asi importacion donde se  gduanero sustentatorios
como las demas necesarias que debe pasar una evaluard de acuerdo a dua
mercaderia de otro pais.(p.167) sus  dimensiones e .
indicadores y esto se Seleccion de Likert
utilizara como canal
herramienta para dar
determinar la Gastos extras
investigacion de manera
cuantitativa  aplicada
cumpliendo un disefio Aranceles
no experimental  A\duaneros Valoracion
transversal debido que aduanera
no manipulamos la . Likert
Convenio

variable

internacional

Clasificacion de
arancel

2.3. Poblacion, muestra y muestreo
2.3.1 Poblacién

La presente investigacion se basara en las 10 mypes registradas ante SUNAT, en San Juan

de Miraflores, donde hemos verificado y realizado visitas y por ello estas 10 mypes

conforman la poblacién que analizaremos en esta investigacion.

2.3.2 Muestra

En esta oportunidad se hara una muestra censal en donde participaran las 10 mypes de

San Juan de Miraflores, afio 2019.

Segun Pérez (2010) sefiala que un censo recolecta datos sobre algunas caracteristicas de

todos y cada uno de los evaluados en este caso nuestra poblacion. (p.138). Priorizando,

ademas, que ayuda el hecho de que la poblacién es pequefia y tomaremos a 10 mypes

que seran nuestra muestra.



2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.4.1 Técnica
En esta investigacion se uso la encuesta como técnica para indagar datos, la cual nos
proporciond la informacion que requeriamos para poder sefialar si el marketing mix tiene
relacién con la importacion de extintores para las mypes de San Juan de Miraflores del
afio 2019.

Orellana y Sanchez (2006). Afirma en su resefia técnicas de recoleccion de datos en
entornos virtuales mas usadas en la investigacion cualitativa. Las técnicas para recolectar
datos que el analizador usa es la observacion de una situacion, evaluando directamente
en el momento en que ocurre la situacion, la participacién en cambio cambia de acuerdo

al objetivo y disefio de investigacion que se ha previsto utilizar.(pg. 76)

2.4.2Instrumento
En la presente tesis se propuso como instrumento el cuestionario para recolectar datos,
esto nos facilitd analizar si nuestra variable estrategias de marketing mix guarda relacion
con la variable importacion de extintores para las MYPES de San Juan de Miraflores, para
ello, se elabordé un cuestionario para la variable de marketing mix que cuenta con 24
preguntas y un cuestionario para la variable importacion que cuenta también con 12

preguntas.

Arribas (2004). Considera en su articulo de Disefio y validacion del cuestionario, sefiala
que el cuestionario actGa como instrumento para recolectar informacidn, ademas, esta
propuesto para cuantificar la informacion y volverla universal, Asi también las entrevistas
y los cuestionarios aprueban la informacion que manejan con la informacién verbal de

percepciones, sentimientos, actitudes o conductas que brinda el encuestado (p.17).

2.4.3Validez
A través del instrumento que se usO para hacer la investigacion, este cuestionario se

sometio a juicio por un experto, para obtener la validacién de esta investigacion.

Martinez (mayo, 2006). En su articulo Estrategia metodoldgica de la investigacion
cientifica. La validez es el procedimiento con el que un instrumento mide lo que desea
medir, es lo que algunas veces se llama exactitud. Es asi que, la validez es propuesta para

evaluar si el resultado que se obtiene de un estudio es 0 no adecuado (p. 176).
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2.4.4 Confiabilidad

Para la confiabilidad del instrumento se aplicé la encuesta piloto con un conjunto de 10
de mypes con las mismas caracteristicas de la muestra, empleando el estadistico Alfa de

Cronbach, ya que usamos un cuestionario como instrumento con la escala de Likert.

Confiabilidad de las variables Marketing Mix

Resumen de procesamiento de casos Estadisticas de fiabilidad
N % Alfa de Cronbach N de elementos
Casos Valido 10 100,0 , 752 24
Excluido? 0 ,0
Total 10 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Interpretacion

En la variable marketing mix tuvimos un coeficiente Alfa de Cronbach de 0,971; en
donde entendemos que el instrumento cuenta con alta confiabilidad. Por lo que se puede

aplicar el instrumento

Confiabilidad de las variables Importacién

Resumen de procesamiento de casos Estadisticas de fiabilidad
N % Alfa de
Casos Valido 10 100,0 Cronbach N de elementos
Excluido? 0 ,0
876 12
Total 10 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Interpretacion

En la variable Exportacién se gener6 un coeficiente Alfa de Cronbach de 0,876
significando asi que el instrumento cuenta con alta confiabilidad. En donde se puede

aplicar el instrumento.
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2.5 Procedimiento

El procedimiento utilizado en la siguiente investigacion fue el siguiente: Se inicio el
proceso con los encargados de las MYPES de venta de extintores de San Juan de
Miraflores  estos trabajadores fueron los que nos brindaron la informacion que
necesitdbamos, de ellos tomamos la informacion de la cantidad de extintores que
manipulan mensualmente, que ademas cuentan con la experiencia necesaria y cumplen
con los perfiles que necesitdbamos. Se continud con la aplicacion de nuestra encuesta de
manera consecutiva, hasta completar la muestra teniendo en cuenta la informacion que se
deseaba obtener, se utilizd el cuestionario de encuesta y la observacion. Finalmente se
ordenaron los datos que obtuvimos de los encargados de las MYPES en una base de datos
de Excel que luego se ingresaron al programa estadistico Spss, en donde se generaron los

resultados que necesitdbamos para nuestra tesis.

2.6 Métodos de analisis de datos

Para realizar el analisis de los datos utilizamos el método estadistico y se analiz6 a través
del SPSS de forma independiente cada variable como dimensiones, luego de ordenar los
datos, los representamos con graficos y por ultimo para la descripcion de datos utilizamos

ndmeros estadisticos.

Bausela (2005).En su articulo “SPSS: Un instrumento de andlisis de datos cuantitativos”,
menciona que EI SPSS (Statistical Product and Service Solutions) es un programa que
nos sirve como herramienta para tratar datos y analizarlos estadisticamente, gracias a este
programa podemos ahorrar de tiempo y esfuerzo, ya que en cuestion de segundos

simplificamos un trabajo que nos puede costar realizarlo en das. (p.63).
2.7Aspectos éticos

En esta investigacion se respetaron los derechos de los distintos autores de publicaciones,
articulos, tesis, revistas y otras fuentes confiables que nos sirvieron de base para
desarrollar nuestra tesis, de la misma forma nos guiamos y utilizamos las Normas APA.
Ademas, respetamos los resultados y las inferencias de las investigaciones que tomamos

de diferentes autores, citdndolos correctamente.

Segun Gonzalez (2016) los aspectos éticos: Como estudio de la moral es ética ante todo,
filosofia préactica en donde la funcién no es necesariamente resolver problemas, pero si
proponerlos. (p.129)
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I1l. RESULTADOS

3.1. Analisis descriptivo
3.1.1. Analisis descriptivo univariado

3.1.1.1. Analisis Descriptivo de la variable Marketing Mix

Tabla 1
Descripcidn de los niveles de Marketing Mix

Nivel Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Bajo 5 50,0 50,0 50,0

Medio 3 30,0 30,0 80,0

Alto 2 20,0 20,0 100,0

Total 10 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

Marketing Mix

Frecuencia

BAJO MEDIO ALTO

Figura 1. Marketing Mix

Fuente: elaboracion propia

En latabla 1y figura 1, Podemos verificar que la muestra de 10 MYPES encuestadas, el
20% indicaron que el marketing mix posee un nivel alto, el 30% indicaron que el

marketing mix es nivel medio, el 50% dijeron que el marketing mix es nivel bajo.
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3.1.1.2. Analisis Descriptivo de la dimensién producto
Tabla 2

Descripcidn de los niveles de Producto

Nivel Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Bajo 7 70,0 70,0 70,0
Medio 1 10,0 10,0 80,0
Alto 2 20,0 20,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Producto

Frecuencia

BAJO MEDIO ALTO

Figura 2. Producto

Fuente: elaboracion propia

La tabla 2 y figura 2, Podemos observar que 10 MYPES de SAN JUAN DE
MIRAFLORES en el afio 2019, el 20% indicaron que el producto posee un nivel alto,
el 10% dijeron que el producto tiene un nivel medio y el 70% dijeron que el producto

tiene un nivel bajo.
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3.1.1.3. Analisis Descriptivo de la dimension precio

Tabla 3
Descripcidn de los niveles de Precio
Nivel Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Bajo 3 30,0 30,0 30,0
Medio 4 40,0 40,0 70,0
Alto 3 30,0 30,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

Precio

Frecuencia

BAJO MEDIO ALTO

Figura 3. Precio

Fuente. Elaboracion propia

En la tabla 3 y figura 3, Del grupo de 10 MYPES en SAN JUAN DE MIRAFLORES el
30% indicaron que el precio posee un nivel alto, el 40 % mencionaron que es medio, el

30 % dijeron que el precio representa un bajo nivel.
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3.1.1.3. Anélisis Descriptivo de la dimension plaza

Descripcién de los niveles de Plaza

Nivel Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Bajo 1 10,0 10,0 10,0
Medio 6 60,0 60,0 70,0
3 30,0 30,0 100,0
Alto
Total 10 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia

Plaza

Frecuencia

BAJO MEDIO ALTO

Figura 4. Plaza

Fuente. Elaboracion propia

Observamos que en la muestra de 10 MYPES encuestadas, el 30 % indicaron que la plaza
posee un nivel alto, el 60 % indicaron que la plaza es nivel medio y el 10 % indicaron que
la plaza es de nivel bajo.
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3.1.1.5. Andlisis Descriptivo de la dimensién promocion
Tabla 5

Descripcion de los niveles de Promocién

Porcentaje
Nivel Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
vélido

Bajo 4 40,0 40,0 40,0
Medio 4 40,0 40,0 80,0

Alto 2 20,0 20,0 100,0

Total 10 100,0 100,0

Promocion

Frecuencia

BAJO MEDIO ALTO

Figura 5. Promocion

Fuente. Elaboracion propia

Verificamos de una muestra de 10 MYPES en SAN JUAN DE MIRAFLORES, un 20 %
indicaron que la promocion posee un nivel alto, el 40 % que es nivel medio y también el
40 % que es de nivel bajo.
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3.1.1.6. Analisis Descriptivo de la variable Importacion

Tabla 6

Descripcién de los niveles de Importacion

Porcentaje Porcentaje
Nivel  Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Bajo 1 10,0 10,0 10,0
Medio 5 50,0 50,0 60,0
Alto 4 40,0 40,0 100,0
Total 10 100,0 100,0
Fuente: elaboracion propia
Importacion

Frecuencia

BAJO MEDIO ALTO

Figura 6. Importacion

Fuente. Elaboracion propia

En la tabla 6 y figura 6, Verificamos que del grupo de 10 MYPE del distrito de SAN
JUAN DE MIRAFLORES, durante el afio 2019, el 40 % indicaron que la importacién
posee un nivel alto, el 50 % indicaron que la importacion es nivel medio y un 10% que
la importacién es de nivel bajo.

18



3.1.2. Analisis descriptivo Bivariado
3.1.2.1. Andlisis descriptivo entre Marketing mix e importacion
Tabla 7

Descripcion De Porcentajes De Marketing Mix E Importacion

Importacion
Total
BAJO MEDIO ALTO

Recuento 1 3 1 5
% del total 10,0% 0 30,0% 2 10,0% 1 50,0%

Bajo Recuento 3

Marketing Mix Medio

% del total 0,0% 20,0% 10,0% 30,0%

Recuento 0 0 2 2

Alto
% del total 0,0% 0,0% 20,0% 20,0%
Total Recuento 1 5 4 10
% del total 10,0% 50,0% 40,0% 100,07

Grafico de barras
Importacion

HEBaJO
M MEDIO
W ALTO

Recuento

BAJO MEDIO ALTO

Marketing Mix

Figura 7. Marketing mix e importacion

Fuente. Elaboracion propia

En la tabla 7 y figura 7, Se verifica que de las de 10 MYPES de San Juan De Miraflores
encuestadas, el 20 % dijeron que el marketing mix posee un nivel alto; un 30 % sefiala
que el nivel es medio, el 50 % dicen que el nivel es bajo. A partir de lo obtenido,
concluimos que si existe una relacion entre el marketing y las importaciones pero no tiene
un conocimiento preciso del como el marketing mix los ayudaria bastante al momento de
realizar una compra extranjera, por lo tanto teniendo un buen marketing mix ejecutado en

las mypes, mayores seran los ingresos para entidades.
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3.1.2.2. Analisis descriptivo entre Producto e importacion

Tabla 8

Descripcion De Porcentajes De Producto e Importacion

Importacién
Total
MEDIO BAJO
Recuento 1 4 2 7
% del total 10,0% O 40,0% 1 20,0% 0 70,0%
Bajo Recuento 1
Producto Medio
% del total 0,0% 10,0% 0,0% 10,0%
Recuento 0 0 2 2
Alto
% del total 0,0% 0,0% 20,0% 20,0%
Recuento 1 5 4 10
Total % del total 10,0% 50,0% 40,0% 100,04

Grafico de barras

Recuento

Importacion

EHBaAJO
I MEDIO
W ALTO

BAJO MEDIO ALTO

Producto

Figura 8. Producto e importacion

Fuente. Elaboracion propia

La tabla 8 y la figura 8 muestra: Un 20 % de las MYPES encuestados sefialan que el

producto y la importacidn posee un nivel alto; el 10 % dicen que el nivel es medio y el

70 % mencionan que el nivel es bajo .Se infiere, que hay una relacion negativa y

Significativa, es decir, que hay una minima variedad de producto que las MYPES

conocen y que estarian dispuestos a conocer nuevos productos que se le ofrezcan a futuro.

ALTO
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3.1.2.3. Anélisis descriptivo entre Precio e importacion
Tabla 9

Descripcion De Porcentajes De Precio e Importacion

Importacion
Total
BAJO MEDIO ALTO

Recuento 1 2 0 3

% del total 10,0% 0 20,0% 2 0,0% 2 30,0%
Bajo 4

Precio Medio Recuento

% del total 0,0% 20,0% 20,0% 40,0%

Recuento 0 1 2 3
Alto

% del total 0,0% 10,0% 20,0% 30,0%

Recuento 1 5 4 10

Total
% del total 10,0% 50,0% 40,0% 100,0%

Grafico de barras
Importacion

EBaAJO
W vEDIO
WALTO

Recuento

BAJO MEDIO ALTO

Precio

Figura 9. Precio e importacion
Fuente. Elaboracion propia

La tabla 9 y la figura 9 muestra: Un 30 % de los productores encuestados sefialan que el
precio y la importacion posee un nivel alto; el 40 % dicen que el nivel es medio, el 30 %
mencionan que el nivel es bajo. Se infiere, que hay una relacién positiva y significativa,
es decir, si hay un mejor precio, mayor sera la importacion.
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3.1.2.4. Andlisis descriptivo entre Plaza e importacion
Tabla 10

Descripcion De Porcentajes De Plaza e Importacion

Importacion
Total
BAJO MEDIO ALTO
Recuento 1 0 0 1
% del total 10,0% O 0,0% 4 0,0% 2 10,0%
Bajo 6
Plaza Medio Recuento
% del total 0,0% 40,0% 20,0% 60,0%
Recuento 0 1 2 3
Alto
% del total 0,0% 10,0% 20,0% 30,0%
Recuento 1 5 4 10
Total
% del total 10,0% 50,0% 40,0% 100,0%
Grafico de barras
4 Importacion
EBAJO
B VEDIO
W ALTO
3
]
=4
£
8 2
[v4
1
0
BAJO MEDIO ALTO

Plaza

Figura 10. Plaza e importacion

Fuente. Elaboracion propia

La tabla 10 y la figura 10 muestra que: Un 30 % de las MYPES dicen que la plaza en la
importacion de extintores posee un nivel alto; Sin embargo un 60 % sefiala que hay un
nivel medio y un 10 % mencionan que hay un nivel bajo. Por lo consiguiente, se infiere
que la relacion es positiva entre la dimensién y la variable y significativa, mientras mejor

se desarrolle la distribucion, mayor sera la importacion.
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3.1.2.5. Andlisis descriptivo entre Promocion e importacion
Tabla 11

Descripcidn De Porcentajes De Promocion e Importacion

Importacion
Total
MEDIO BAJO ALTO
Recuento 0 3 1 4
Bajo 9% del total 0,0% 30,0% 10,0% 40,0%
. Recuento 0 2 2 4
Medi
Promocién o % del total 0,0% 20,0% 20,0% 40,0%
Recuento 1 0 1 2
Alto

% del total 10,0% 0,0% 10,0% 20,0%

Recuento 1 5 4 10
Total
% del total 10,0% 50,0% 40,0% 100,0%

Grafico de barras

Importacion
HEBaAJO
I MEDIO
W ALTO

Recuento

BAJO MEDIO ALTO

Promocion
Figura 11. Plaza e importacion

Fuente. Elaboracion propia

Segun la tabla 11 y la figura 11: Existe un 20 % de los productores que dicen que la
promocion y la importacion posee un nivel alto; un grupo de 40 % sefialan que la relacion
entre promocion e importacion es de nivel medio y el 40 % dicen que el nivel entre la
promocion y la importacidn es bajo. Por ello, inferimos, que si existe una relacion positiva
y significativa, entonces, si la promocion del producto es mejorada mayor seria la
posibilidad de importar.
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3.2. Analisis Inferencial
3.2.1. Hipotesis general

Ho: EI marketing mix no tiene relacion positiva y significativa con la importacion de

extintores en las MYPES de san juan de Miraflores en el 20109.

Ha: ElI marketing mix tiene relacion positiva y significativa con la importacion de

extintores en las MYPES de san juan de Miraflores en el 2019.

Nivel de significancia: a = 0.05 y Estadistico: Rho de Spearman.

Tabla 12

Correlaciones entre marketing mix e importacion

Correlaciones

Marketing Mix  Importacion

Rho de Spearman Marketing Mix  Coeficiente de correlacion 1,000 ,567
Sig. (bilateral) . ,087
N 10 10
Importacion Coeficiente de correlacion 567 1,000
Sig. (bilateral) ,087
N 10 10

La correlacion es significativa en el nivel bilateral de 0,087

Fuentes software spss version 25.0

Observamos que el coeficiente de correlacion de 0,567, es decir no existe relacion positiva
entre las variables y como la significancia es p = 0,087 mayor que el valor critico 0,05
rechazamos la hipotesis alterna y tomamos la hipétesis nula. Es asi que concluimos que
con un riesgo de 5% y 95% de confiabilidad, el marketing mix no tiene relacion positiva
y significativa con la importacion de extintores en las Mypes de San Juan de Miraflores

en el afo 2019.
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3.2.2. Hipotesis Especificos

Hipdtesis especifica 1: producto e importacion
Ho: El producto no tiene relacion positiva y significativa con la importacion de extintores
en las MYPES de san juan de Miraflores en el aflo 2019.

Ha: El producto tiene relacion positiva y significativa con la importacion de extintores
en las MYPES de san juan de Miraflores en el afio 2019. Nivel de significancia: a = 0.05

y Estadistico: Rho de Spearman.

Tabla 13

Correlaciones entre Producto e importacién

Correlaciones

Producto  Importacion

Rho de Spearman Producto Coeficiente de correlacion 1,000 447
Sig. (bilateral) . ,195
N 10 10
Importacion  Coeficiente de correlacion 447 1,000
Sig. (bilateral) ,195
N 10 10

La correlacion es significativa en el nivel bilateral de 0,195

Fuentes software spss version 25.0

Observamos que el coeficiente de correlacién es 0,447 lo que muestra que no existe una
relacién positiva entre el producto y la exportacién y como la significancia es p = 0,195
lo que nos dice que es mayor que el valor critico 0.05 se decide aceptar la hip6tesis nula 'y
rechazar la hipdtesis alterna, entonces concluimos que con un riesgo del 5% y 95% de
confiabilidad, No hay una relacion positiva y significativa del precio con la importacion

de extintores en las Mypes de San Juan de Miraflores, afio 2019.

Hipotesis especifica 3: precio e importacion
Ho: EI precio no tiene relacion positiva y significativa con la importacion de extintores en
las MYPES de san juan de Miraflores en el afio 2019.

Ha: El precio tiene relacion positiva y significativa con la importacion de extintores en las
MYPES de san juan de Miraflores en el afio 2019.
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Tabla 14

Correlaciones entre Precio e importacion
Correlaciones

Precio

Importacion
Rho de Spearman  Precio Coeficiente de correlacién 1,000 ,596
Sig. (bilateral) . ,069
N 10 10
Importacion  Coeficiente de correlacion ,596 1,000
Sig. (bilateral) ,069
N 10 10

La correlacion es significativa en el nivel bilateral de 0,069
Fuentes software spss version 25.0

Observamos que el coeficiente de correlacién es 0,596 lo que muestra que no existe una
relacién positiva entre el producto y la exportacién y como la significancia es p = 0,069
lo que nos dice que es mayor que el valor critico 0.05 se decide tomar la hipétesis nula 'y
rechazar la hipotesis alterna, entonces concluimos que con un riesgo del 5% y 95% de
confiabilidad, no hay relacion positiva y significativa del producto y la importacion para
las MYPES de san juan de Miraflores en el afio 20109.

Hipotesis especifica 2: plaza e importacion
Ho: La plaza no tiene relacion positiva y significativa con la importacién de extintores en las
MYPES de san juan de Miraflores en el afio 2019.

Ha: La plaza tiene relacién positiva y significativa con la importacién de extintores en las
MYPES de san juan de Miraflores en el afio 2019.

Nivel de significancia: a = 0.05 y Estadistico: Rho de Spearman.
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Tabla 15

Correlaciones entre Plaza e importacién
Correlaciones

Plaza Importacion
Rho de Spearman  Plaza Coeficiente de correlacion 1,000 ,552
Sig. (bilateral) . ,098
N 10 10
Importacion  Coeficiente de correlacion ,552 1,000
Sig. (bilateral) ,098
N 10 10

La correlacion es significativa en el nivel bilateral de 0,098

Fuentes software spss version 25.0

Observamos que no hay una relacién positiva y alta entre el producto y la exportacién, ya
que el coeficiente de correlacién es 0,552 y la significancia p = 0,098 mas que el valor
critico 0.05 se decide aceptar la hipdtesis nula y rechazar la hip6tesis alterna, por lo tanto,
con un riesgo del 5% y 95% de confiabilidad, No hay relacién positiva y significativa de
la plaza y la importacién de extintores en las MYPES de San Juan de Miraflores, afio
2019.

Hipbtesis especifica 4: promocién e importacién
Ho: La promocién no tiene relacién positiva y significativa con la importacién de

extintores en las MYPES de san juan de Miraflores en el afio 2019.

Ha: La promocion tiene relacién positiva y significativa con la importacion de extintores

en las MYPES de san juan de Miraflores en el afio 2019.

Nivel de significancia: a = 0.05 y Estadistico: Rho de Spearman.
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Tabla 16

Correlaciones entre promocion e importacion
Correlaciones

Promocion Importacion
Rho de Spearman  Promocion  Coeficiente de correlacion 1,000 ,022
Sig. (bilateral) . ,953
N 10 10
Importacion  Coeficiente de correlacion ,022 1,000
Sig. (bilateral) ,953
N 10 10

La correlacion es significativa en el nivel bilateral de 0,953

Fuentes software spss version 25.0

Observamos que hay un coeficiente de correlacion de 0,22, esto sefiala que la relacion
entre promocién e importacion no es positiva y significativa durante el afio 2019. Asi
mismo la probabilidad p = 0,953 es mayor al valor critico 0.05 y con un riesgo del 5% y
95% de confiabilidad, No hay relacion positiva y significativa de la promocion y la
importacion de extintores en las MYPES de San Juan de Miraflores, afio 2019
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IV.- DISCUSION

Se realiz0 esta investigacion acerca del Marketing mix para la importacion de extintores
en la MYPES de san juan de Miraflores en el afio 2019. Por lo mismo, mediante esta tesis,
se pretendié mostrar que hay una relacion entre el marketing mix y la importacion de
extintores para la mypes de San Juan de Miraflores. Las hipotesis se proyectan con el fin
de corroborar la relacion de las dimensiones del marketing mix (precio, producto, plaza
y promocién) con la importacion. Se establece en primer lugar, el nivel de confianza a
través de confiabilidad alfa de Cronbach; donde se concluye que el instrumento tiene

confiabilidad alta y aceptable con un indice de 0,971.

Asimismo, se establece que las variables no tienen relacion positiva y significativa con el
coeficiente de correlacion 0,567 y 0,087 de significancia. Por esto mismo se rechaza la
hipétesis alterna y se corrobora la hipotesis nula, por encima de lo establecido de 0,05.
Este andlisis no paramétrico, utilizando el coeficiente RHO de Sperman, dado que este

estadistico es el correcto para este tipo de variables propuestas en esta investigacion.

Al hacer un andlisis puntual con los antecedentes de la tesis se muestra una correlacion
entre las variables objeto de esta investigacion. Las MYPES que aplican las estrategias
del marketing mix son las que generan mayor rentabilidad para el pais a través de sus
importaciones, posteriormente también de tener un mejor manejo sobre sus procesos, ya
que, al establecer estrategias, se establece un modo de importar los productos reduciendo

costos y favoreciendo a la entidad que procesa a efectuar el marketing mix.

En base a los resultados, se encontré coincidencia con Chempen e Isla (2017), cuya tesis
sefialo que el marketing mix en las partes de producto, precio y plaza es manejado por los
negociantes que comercializan un producto, sin embargo la promocién no es gestionada
de forma adecuada por falta de conocimiento por lo que retrasa las ventas .Ademas, se
utiliza diferentes precios de acuerdo a la época y a los clientes que compran el producto
buscando el beneficio de la empresa y se realiza la distribucion mediante canales precisos

para la venta del producto.

Por lo tanto, al utilizar una correcta estrategia de marketing mix en la importacion de
extintores para las MYPES de San Juan de Miraflores minimizarian los costos de producto
al adquirirlos y maximizarian las utilidades que la empresa desea tener en las ventas de

los mismos extintores adquiridos.
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El resultado sefiala una concordancia con lo presentado por el narrador en donde se centra
en este articulo, Pefialoza (2005), que el conjunto de dimensiones que forman parte del
marketing, son las pautas que resuelven inconvenientes que el usuario o comprador

presenta al momento de adquirir un producto sea al por mayor 0 menor .

Con esta investigacion comprobamos que toda entidad o empresa necesita un marketing
mix para operar en un ambito comercial ya que con un buen planteamiento del mismo
brindan ingresos alto a lo que uno espera en lo invertido brindando beneficios y
satisfacciones a las empresas que opten por utilizar un marrketing mix para sus
importaciones. Por lo tanto, esta relacion positiva que se presenta hace referencia a que,
si la empresa mejora sus estrategias, sus importaciones seran mayores a un beneficio

préximo para la empresa

En cuanto a la primera hipétesis especifica, se establece que el precio no maneja un
relacién positiva con la importacién de extintores para las mypes de san juan de
Miraflores ; con el coeficiente de correlacion de 0.447 y, 0,195 de significancia, lo que
denota que es mayor al grado de error establecido que es 0,05. Ademas, con los estudios
del andlisis descriptivo a traves de tablas cruzadas se determina que se relaciona en un
95%.

Afadiendo también que la segunda hipotesis especifica, el precio no tiene relacion
positiva y significativa con la importacién de extintores para las mypes de san juan de
Miraflores ; con el coeficiente de correlacion de 0,596 con una significancia de 0.069
Indagando los antecedentes se establece una aceptacion con lo descrito por Amado

(2011), En donde su tesis titulada “Propuestas estratégicas de marketing para la
exportacion de artesanias de ceramicas de Ayacucho hacia Nueva York — Estados Unidos
de América”, Senalo el fin de brindar las estrategias de marketing para incrementar las
exportaciones de piezas de ceramica de Ayacucho a Nueva York. El tipo de estudio fue
descriptiva cualitativa. El creador de la investigacion concluyo que se corrobora que las
organizaciones gque exportan ceramica aumentaron y aplicaron las técnicas de marketing
y su resultado fue notoriamente satisfactorio; en donde tanto el cliente como el productor
obtuvieron los mismos beneficios. Existe concordancia con esta investigacion ya que para
que las mypes de san juan de Miraflores obtengan una rentabilidad alta y un manejo
minimo de inversiéon al momento de querer adquirir los productos necesitan un
planteamiento de marketing mix para poder plantear una importacion correcta y pulcra 'y

sin errores.
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Encontramos parecido entre lo sefialado por los especialistas en estrategias de marketing
Kotlery Keller (2012), el marketing mix estudia la informacién acerca del punto de venta,
la distribucion, los precios y lo que se invierte en promocién y publicidad en los medios
de comunicacion, estos datos se obtienen con que se obtiene con la observacién en lugar
en donde se oferta un producto o servicio. (p. 116). ElI marketing mix es un grupo de
estrategias que debe emplear una empresa para poder tener beneficios en la entidad
efectuando pautas para poder tomar una decision en beneficio de ellos.

Asimismo, en la Gltima hipétesis presentada, se determina que la promocion no tiene
relacién positiva y significativa con la importacion de extintores para las mypes de san
juan de Miraflores en el afio 2019; con ,022 de coeficiente y un nivel de significancia de
0,953 mayor al establecido, con una con una confiabilidad de 95%. Se relacionan con un
20 % que indicaron que la promocion tiene un nivel alto, el 40 % que es nivel medio y

también el 40 % que es de nivel bajo.

Para el momento del estudio, se determina que no existe relacion positiva entre las
variables y dimensiones planteadas; por lo tanto, se aceptan las hipotesis nulas y se
rechazan las hipétesis alternas. Estableciéndose que, al no existir una relacion positiva y

significativa en los resultados presentados se concluye de esta manera.
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V.- CONCLUSIONES

Concluimos que las mypes de san juan de Miraflores no presentan un conocimiento
preciso ni detallado de la forma en la que pueden utilizar el marketing mix al momento
de una importacion donde se verian beneficiados en todo aspecto, tanto econémico como
social. Detallando que necesitan dicho planteamiento en la entidad para tener mejores
utilidades y ganancias.

En donde lo evaluado en la investigacion presentada se presentd que no existe relacion
positiva entre el marketing mix y la importacion de extintores para las mypes de san juan
de Miraflores en el afio 2019, ya que la significancia es mayor que 0,05 (Sig. = 0,087).

En donde no existe relacion entre ambas.

También concluimos que no hay relacién positiva entre el producto y la importacion de
extintores para las mypes de san juan de Miraflores en el afio 2019, con una significancia
mayor a 0,05 (Sig. = 0,195). En donde no existe relacion entre ambas.

Donde también no existe relacion positiva entre el precio y la importacion de extintores
para las mypes de san juan de Miraflores en el afio 2019, con la significancia menor a

0,05 (Sig. = 0,069). En donde no existe relacion entre ambas.

Concluimos también que no hay una relacion positiva entre la plaza y la importacion de
extintores para las mypes de san juan de Miraflores en el afio 2019, debido a que la
significancia es mayor a 0,05 (Sig. = 0,098). En donde no existe relacion entre ambas.

Para finalizar indagamos también que no hay una relacion positiva entre la promocion y
la importacion de extintores para las mypes de san juan de Miraflores en el afio 2019, con
la significancia menor a 0,05 (Sig. = 0,953). En donde existe relacion entre ambas
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VI.- RECOMENDACIONES

Las recomendaciones que brindariamos a las mypes seria que planteen una estrategia del
marketing mix, para que asi puedan comprobar, que adquiriendo de forma correcta y
tactica los productos que ofrecen, beneficiaran a la entidad y marca de extintores que

manejan en su empresa

Se recomienda que todas las mypes manejen una constante informacion y capacitacion,
teniendo asi presente los nuevos precios y nuevos productos lanzados al mercado
internacional que favorecerian a la adquisicion de ellos y asi puedan aplicar de manera

correcta el marketing mix en su momento de compra

Se recomienda que toda empresa muy al margen del rubro que sea, siempre apliquen el
marketing mix de una manera adecuada, para que asi puedan incrementar su rentabilidad

y puedan elevar su nivel de competencia en el mercado nacional y extranjero.
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ANEXOS

Anexo 01: Matriz de consistencia

Titulo:

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Estrategias de marketing mix para la importacion de extintores en las Mypes de San Juan de Miraflores, afio 2019

Problema

Objetivos

Hipétesis

Variables e indicadores

Problema General

-¢Como se relaciona las
estrategias de producto
con la importacion de
extintores en las Mypes

en San Juan de

Miraflores 2019?

Problemas Especifico: -
¢Cbémo se relaciona las
estrategias de precio
con la importacion de
extintores en las Mypes
en San Juan de
Miraflores, afio 20197 -
¢Como se relaciona las
estrategias de plaza con
la  importacion  de
extintores en las Mypes
en San Juan de
Miraflores, afio 2019? -
¢Como se relaciona las

estrategias de
promociéon  con la
importacion de

extintores en las

Objetivo General

Aplicar la relacion de las estrategias del
marketing mix con la importacion de
extintores en las Mypes de San Juan de
Miraflores, afio 2019.
objetivos especificos
-Determinar cémo las estrategias de
producto se relaciona con importacion
de extintores en las MYPES de San Juan
de Miraflores, afio 2019.

-Determinar cémo las estrategias de
precio se relaciona con importacién de
extintores en las MYPES de San Juan de
Miraflores, afio 2019.
-Determinar como las estrategias de
plaza se relaciona con importacion de
extintores en las MYPES de San Juan de
Miraflores, afio 2019.

-Determinar como las estrategias de
promocion se relaciona con importacion
de extintores en las MYPES de San Juan
de Miraflores, afio 2019

Hipotesis General

Las estrategias de marketing mix tiene relacion con
la importacién de extintores en las MYPES de San
Juan de Miraflores, afio 2019

Hipotesis Especificas

Las estrategias de producto tiene relacién con la
importacion de extintores en las MYPES de San Juan
de Miraflores, afio 2019

Las estrategias de precio mix tiene relacién con la
importacion de extintores en las MYPES de San Juan
de Miraflores, afio 2019

Las estrategias de plaza tiene relacion con la
importacion de extintores en las MYPES de San Juan
de Miraflores, afio 2019.

- Las estrategias de promocion tiene relacion con la
importacion de extintores en las MYPES de San Juan
de Miraflores, afio 2019

Variable 1: Marketing mix

Dimension Indicadores Items Escala de | Nivele Niveles o
es medicion so rangos
rango
s
Producto | MARCA 1,2 (1) Nunca Bajo Bajo
VARIEDAD DE 3,4 . . .
MERCADERIA (2) Casi Medio | Medio
< nunca
TAMANO 5,6 Alto Alto
(3) A veces
- (4) Casi -
Precio PRECIO BASICO 7,8 siempre Bajo
COMPETITIVIDAD 9,10 Medi
FORMA DE PAGO 11,12 (5) Siempre | V€410
Alto
TRANSPORTE 13,14
Plaza TIEMPO DE 15,16 Bajo
ENTREGA _
Medio
Alto
Promocién | CANAL 17,18 Bajo
Medio
PUBLICIDAD 19,20 !
Alto

PROMOCION EN
VENTAS

21,22
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pcarmas
Texto tecleado
ANEXOS


Mypes en San Juan
de Miraflores, afio
2019?

MERCHANDISING

23,24

Variable 2: Exportacién

Dimensiones | Indicadores Items Escala Niveles | Niveles o
de o] rangos
valores rangos

Control ENTREGA DE LOS 1,2 (1) Nunca Bajo

Aduanero DOCUMENTOS ) )

SUSTENTATORIOS (2) Casi Bajo | Medio
DUA nunca
. Alto
(3) A veces Medio
, @casi | O
SELECCIUON  DE 3’4 siempre
CANAL )
(5) Siempre Bajo
Medio
Alto
GASTOS EXTRAS 5,6
Arancel VALORACION 7.8
Aduanero ADUANERA
Bajo
Medio
Alto
CONVENIO 9,10
INTERNACIONAL
Bajo
Medio
Alto
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CLASIFICACION
DE ARANCEL

11,12

Bajo
Medio

Alto

Tipo y disefio de investigacion

Poblacién y muestra

Técnicas e instrumentos

Estadistica a utilizar

Tipo: Aplicativa

Disefio: Correlacional No experimental

Poblacién: La poblacion de
estudio estara constituida por 10
Mypes ya que se busca conocer si
el marketing mix tiene relacién con
la importacién de extintores en las
Mypes de San Juan de Miraflores,
afio 2019

[Tipo de muestreo: Censal

Tamafio de muestra: 10

\Variable 1: Marketing Mix

ITécnicas: Encuesta.

Instrumentos: Cuestionario

IAutor: Palacios Tocto Omayra , Cabrera Guevara Karen
Afio: 2018

Monitoreo: Marketing Mix

\Variable 2: Importacion

ITécnicas: Encuesta.

Instrumentos: Cuestionario

IAutor: Palacios Tocto Omayra , Cabrera Guevara Karen
/Afio: 2018

Monitoreo: Importaciéon

DESCRIPTIVA:

INFERENCIAL:
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Anexo

02: Instrumento de recoleccion de datos

ENCUESTA PARA DIRECTIVOS SOBRE MARKETING MIX
Estimado (a) participante

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacion que tiene por finalidad la obtencién de
informacién acerca del MARKETING MIX que manejan en la compafiia que Ud. dirige. La presente

encuesta

es anénima; Por favor responde con sinceridad.

INSTRUCCIONES:

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristica sobre el MARKETING, cada una de ellas
va seguida de 5 posibles alternativas de respuesta que debes calificar. Responde encerrando en un circulo la
alternativa elegida, teniendo en cuenta los siguientes criterios.

RECO

LECCION DE DATOS

INSTRUMENTO SOBRE MARKETING MIX

1. NUNCA 2. CASI 3. AVECES 4. CASI 5.SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE
Puntajes
112 |3
PRECIO
1 ¢, Obtaria por adquirir un extintor a un bajo precio? 1 (2 |3
2 ¢Considera usted que el precio de extintores es el factor mas importante? |1 |2 |3
3 ¢,Cree usted que el precio al comprar los extintores es accesible parala |1 [2 |3
venta en el mercado?
4 ¢ Considera que lo invertido al comprar los extintores de otros 112 |3
proveedores rentable?
5 ¢,Cree usted que los pagos podrian ser online? 112 |3
6 ¢Maneja diferentes formas de pagos con sus proveedores? 112 |3
PRODUCTO
7 ¢Considera usted que la calidad del extintor es el factor mas importante? |1 |2 |3
8 ¢,Cree que es importante conocer los productos nacionales e 1 (2 |3
importados?
9 ¢ldentifica usted las dimensiones del extintor P.Q.S? 112 |3
10 | ¢Gustaria informarse sobre los extintores de procedencia china? 112 |3
11 | ;Considera que el producto deberia tener un empaque? 112 |3
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12 | ¢Haria usted cambios en la compra de productos de diversos 3
proveedores?

PLAZA

13 | ¢Esperaria un mes por un producto barato, de calidad y bueno? 3

14 | ¢Solicitaria un producto online? 3

15 | ¢Desearia informarse sobre los tipos de medio de transporte 3
internacional?

16 | ¢Considera que el producto adquirido deberia tener una entrega directa 3
hacia la empresa?

17 | ¢Considera que el tiempo en el que llega su producto es importante? 3

18 ¢, Desearia ahorrar costos en el traslado de su producto hacia la 3
empresa?

PROMOCION

19 | ¢Conoce alguna oferta de los extintores de marca china? 3

20 | ¢Compraria productos de bajo precio pero de buena calidad? 3

21 | ¢Ha realizado alguna negociacién sobre la compra de extintores al por 3
mayor?

22 | ¢Tiene conocimiento sobre las promociones de productos 3
internacionales?

23 | ¢Busca promociones al adquirir un producto? 3

24 | ¢Trataria de buscar més promociones por la adquisicién de extintores? 3
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ENCUESTA 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 compafiia 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 importacion, 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.

Cuestionario de importacién

1. NUNCA 2. CASI 3. AVECES 4. CASI 5.SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE
Puntajes
112 |3
CONTROL ADUANERO
1 ¢Tiene algun conocimiento sobre INCOTERMS? 112 |3
2 éHa escuchado acerca de los acuerdos internacionales de Pert - China? |1 |2 |3
3 ¢Aplicaria la importacién de extintores? 112 |3
4 ¢Impulsaria a la empresa a optar por la importacion de extintores? 1 (2 |3
5 ¢ Esté informado acerca de las leyes de aduanas? 1 (2 |3
6 ¢ Considera que su producto debe supervisado por la SUNAT? 112 |3
ARANCELES ADUANEROS
7 ¢ Tiene algin conocimiento de importacion? 112 |3
8 ¢Optaria por importar(comprar) estos extintores de algin proveedor 112 |3
extranjero si es que se da la Oportunidad
9 ¢Cree conocer las Tasas arancelarias para su producto? 112 |3
10 | ¢Tiene informacion acerca de los Regimenes Aduaneros para importar 112 |3
su producto?
11 | ¢Tiene alcance acerca del acuerdo comercial de su producto? 1 (2 |3
12 | ¢Considera que deberian eliminarse los derechos arancelarios de su 1 (2 |3
producto?
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Anexo 03: Validacion de instrumento

h UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante:

1.2. Especialidad del Validador: _€
1.3. Cargo e Institucién donde labora:
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la eValuacién: Encuesta

S g
centt /CV

1.5. Autor del instrumento: Brenda Darchiza Garcia Lopez, Antuaned Xiomara Hermoza Carrillo.

1. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME: INDICADORES

INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | Muybueno | Excelente
0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado /
OBIJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y légica /
PERTINENCIA Responde a las necesidades internas y externas de /
la investigacién
ACTUALIDAD Esta adecuado para valorar aspectos y estrategias /
de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. /
SUFICIENCIA Tiene coherencia entre indicadores y las
dimensiones. /
INTENCIONALIDAD Estima las estrategias que responda al propdsito
de la investigacién /
CONSISTENCIA 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
COHERENCIA adecuado al tipo de usuario a quienes se dirige el /
instrumento
Considera que los items miden lo que pretende ;
METODOLOGIA A

medir.

PROMEDIO DE VALORACION

&=
&
e

1ll. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, OZ de O/‘j del 201?.

J07.
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V. PERTINENCIA DE TTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO

VARIABLE 1: ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX
MEDIANAMENTE INSUFICIENTE

INSTRUMEN SUFICIENTE
h 0 SUFICIENTE SUF‘_(‘IF_‘_.U;—__ P
fu('_@x_og_glp_q de extintie P.Q.S? K.

-Conoce las dimensiones del extintor P.Q.S? < ]

1 (Considera usted que la calidad del extintor es ¢l factor

nuts importante? "
<Considera usted que el precio de extintores es el fuctor -
s

/

mas importante?
(Quétipue formas de pago mancja con sus proveedores?
(Qué canal de distribucion wtilizaria para abastecerse cl
producto?
(Considera que el pfodut(o deberia tener un empaque? =
Conoce alein wedio de transporte internacional? 4
Ha realizado alguna negociacion sobre ka compru de /
extinteres al por mavor?

4

cTiene alg}ma informacidn sobre los extintores de
procedencia china?
<Conoce algin medio informativo de modelos de

extintores?
¢ Tiene conocimiento sobre las negociaciones
intemacionales

VARIABLE 2: IMPORTACION
MEDIANAMENTE INSUFICIENTE

INSTRUMENO SUFICIENTE | ™ gy CIENTE
I
¢ Tiene algin conocimiento de importacién?
¢ Optaria por importar (comprar) estos extintores de
algin proveedor extranjero si es que se dala /
Oportunidad?
7/

; Conoce gque son las Tasas arancelarias?

; Tiene algin conocimiento sobre INCOTERMS?
Ha escuchado acerca de los acuerdos internacionales
de Perti - China?

; Tiene informacion acerca de los Regimenes
Aduaneros

; Aplicaria la importacién de extintores?

;Impulsaria a su empresa a la actividad del comercio
exterior

;Conoce los beneficios de la importacién [4)

: : FIRMA DEL EXPERTO INFORMANTE
s g ?LEFONO: 75& ’4’0‘?

LN

>\\\

DNI: T




i’ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGALION

1. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: Qeﬁr* QWCQI‘;L ‘Y\'\o’\
1.2, Especialidad dl=! Validador: JC G

1.3. Cargo e Institucién donde labora: Mm

1.4, Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Encuesta
1.5. Autor del instrurnento: Brenda Darchiza Garcia Lopez, Antuaned Xiomara Hermoza Carrillo.

1, ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME: INDICADORES

3

| s1am0%

Esta formﬁla&o con knéuaje apropiado -

Esta expresado de manera coherente y légica

: Responde 2 las necesidades internas y externas de

/

\ g la investigacién

AC AD Esta adecuado parz valorar aspectos y estrategias
s » 4

2 de las variables

"| Comprende los aspectos en calidad y claridad.

Tiene coherencia entre indicadores y las
dimensiones.

! Estima las estrategias que responda al propésito
& % de la investigacién

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

£ campo que se estd investigando.
a4 {| Considera la estructura del presente instrumento
L adecuado al tipo de usuario a quienes se dirige el
R instrumento )

NENANNENARNS \

Considera que los items miden lo que pretende

p medir.
S e PN DOVRRCON 8/
1i1. OPINION DE APLICACION:
¢Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigaciéon?
Y Lo
IV. PROMEDIO DE VALORACION: o/

Los Olivos, _2 de)_y_\)\L del 20[‘

jp

Firma de j o informante
DNI:
Teléfono: %5 75

45



V. PERTINENCIA DE TTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO
VARIABLE 1: ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX

[ INSTRUMENO supicenTe | MEPIARAMESTE | \NSUPICIENTE
}h_(_'t_\ll_n_\.}‘ el tipo de extinte 1.Q.87 . R

{(Conoce las dimensiones del extintor P.Q.S? LA S
1 Considera usted que la calidad del extintor es ¢l factor '

nus importante? "
;_(‘w!sxdem usted que ¢l precio de extintores es el fuctor

mis importante? ) =
| (Qué tipo o formas de pago mancja con sus proveedores? =
(Qu¢ canal de distnibucidn utilizaria para abastecerse cl /
producto?

(Considera que el producto deberia tener un empaque? =
Conoce algun medio de transporte internacional? 4
cla realizado alguna negociacion sobre ta compra de Vi
extinteres al por mavor?

/

cTiene nlg}ma ipfonnacidn sabre los extintores de
procedencia china?
Conoce algin medio informativo de modelos de

extintores?
¢ Tiene conocimiento sobre las negociaciones
internacionales

VARIABLE 2: IMPORTACION
MEDIANAMENTE | [\t v SIENTE

INSTRUMENO SUFICIENTE SUFICIENTE
L
; Tiene algin conocimiento de importacién?
. Optaria por importar (comprar) estos extintorcs de
algan proveedor extranjero si es que sc dala /
Oportunidad?
/

; Conoce que son las Tasas arancelarias?

; Tiene algiin conocimiento sobre INCOTERMS?

Ha escuchado acerca de los acuerdos internacionales

de Perti - China?

; Tiene informacion acerca de los Regimenes /

Aduaneros

; Aplicaria la importacién de extintores? 4
/
A
/

;Impulsaria a su empresa a la actividad del comercio

exlerior
;Conoce los beneficios de la importacion [

Firma de ex i ante
— /;n% pj%?ynform nt
Teléfono: T.26 76 I35




UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

l. DATOS GENERALES:

(
1.1. Apellidos y nombres del informante: \{5L>A‘ J QQ()(Z—A 1_095‘ W&m

1.2. Especialidad del Validador: __ ECOx oy S7X

1.3. Cargo e Institucién donde labora: DocesoTEs U LU

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Encuesta

1.5. Autor del instrumento: Brenda Darchiza Garcia Lopez, Antuaned Xiomara Hermoza Carrillo.

1. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME: INDICADORES

. nRios .. Deficiente

~ INDICADORES
: ; . 0-20%

| Regular
- 21-40%

 Bueno
41-60%

Muy bueno
61-80%

- Excelente
81-100%

Esta formulado con lenguaje apropiado

Esta expresado de manera coherente y logica

Responde a las necesidades internas y externas de
la investigacion

Esta adecuado para valorar aspectos y estrategias
de las variables

| Comprende los aspectos en calidad y claridad.

=

Tiene coherencia entre indicadores y las
dimensiones.

Estima las estrategias que responda al propésito
de la investigacién

Considera que los items utilizados en este
instrumento son todos y cada uno propios del
campo que se esta investigando.

= A

Considera la estructura del presente instrumento
adecuado al tipo de usuario a quienes se dirige el
instrumento

s

Considera que los ftems miden lo que pretende

medir.

g S

1Il. OPINION DE APLICACION:

¢Qué aspectos 'B dria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?
AL ICADL, e

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

o5
Los Olivos,;de §VL\O del 20’1

DNI:
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]

REACTIVOS DEL INSTRUMENTO

AT O]

5 obeqrncn
i V. PERTINENCIA DE ITEMO
: VARIABLE It ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX
D s | [P MEDIANAMENTE |
.t UFICIENTE J R ISUFICIENTE
& INSTRUMENO surciente | M gymciene | ™
o dame POS DGt .
€ [ Conose las dimensiones del ext nor PQS? B S R &
f'(,(: onsidera usted que 1a calidad del eatintor es el tuctor ]
[mas importante? - [ S
":—('onsidm usted que el precio de extintores ¢s ¢l fictor
! inds unportante? . Ty | (RSN RS =5 Ll
| cQué tipo o fomuas de pago maniej con S proveedores? | L -
[ (Que canal de distribucion utilizaria para abastecerse cl
[producte? - I
} Considera que el producio deheria tener un empiiquc?
9 .Conoce algun madio de transporte internacional? I
| Ha realizado alguns negociacion sobie la compra de
[exuntores al por mayor?
| ¢ Trene alpuna informacion sobre los extintores de
s procedencia china?
| «Conove algun medio informativo de modelos de
;gmm_n{esf‘_ A )V — AT IC C
| Tiene conocimiento sobre las negociaciones
{ internacionales L_-————-—‘
VARIABLE 2: IMPORTACION
' et | -~ |MEDIANAMENTE | -« /FICIENTE
f ICIENTE
[ INSTRUMENO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICI
—
| Tiene algin conocimiento de importacion?
| (Optaria por importar (comprar) estos extintores de
| algun proveedor exiranjero si es que se dala
{ Oportunidad?

! ; Conoce que son las Tasas arancelarias?

{; Tiene algun conocimiento sobre INCOTERMS?

[ Ha escuchado acerca de los acuerdos internacionales
| de Perii - China?

]
|
=
|

[ Tiene informacion acerca de los Regimenes
| Aduzneros

I Aplicaria la importacién de extintores?

;Impulsaria a su empresa a la actividad del comercio
exierior

I

[;Conoce los beneficios de la importacion

|

anned wijt

>
-~/
2
@
<

Scannpt__ L1 |
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