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Resumen

En el Peru se esta desarrollando un crecimiento sostenido en las importaciones,
gue se ha visto favorecido en la creaciéon de las empresas como Importek SAC
funcionando a partir del afio 2011. Es por ello esta investigacion tiene como finalidad
Determinar la manera que se relaciona los costos de importacion y las ventas de
hardware de la empresa Importek — 2018. Este trabajo de investigacion es de tipo
aplicada con un disefio no experimental — transversal ademas de contener un disefio
no experimental de tipo aplicada y con un nivel de estudio correlacional. La
poblacion esta formada por 22 trabajadores de la empresa Importek SAC por lo que
se convierte en tipo censal, la técnica empleada es la encuesta el instrumento
empleado que cuenta con 39 preguntas en total de las cuales 20 son para la variable
Costo de importacion y 19 son para la variable Ventas. En el cual para poder
obtenerlos resultados se utilizo el estadistico Rho de Spearman el cual nos permitié
validar la hipétesis que teniamos. El analisis de datos se realiz6 mediante el uso del
programa estadistico SPSS, estas presentaron una relacion positiva y significativa
con una correlacion perfecta de 1,000, teniendo una significancia menor a 0,001,
concluyendo que los costos de importacién tienen una gran relacion con las ventas
de hardware de la empresa Importek dandonos a conocer que a mayor sean las
importaciones realizadas mayor también seran las ventas que hagan la empresa a

sus clientes en general.

Palabras clave: Costos de importacion, Ventas, Hardware.



Abstract

In Peru, a sustained growth in imports is being developed, which has been favored
in the creation of companies such as Importek SAC operating since 2011. This
research is therefore aimed at determining how costs are related of import and
hardware sales of the company Importek - 2018. This research work is of an applied
type with a non-experimental design - transversal in addition to containing a non-
experimental design of applied type and with a correlational study level. The
population is made up of 22 workers from the Importek SAC company, so it becomes
a census type. The technique used is the survey, the instrument used, which has 39
guestions in total, 20 of which are for the variable Cost of import and 19 they are for
the variable Sales. In which the Spearman’'s Rho statistic was used to obtain the
results, which allowed us to validate the hypothesis we had. The data analysis was
performed using the SPSS statistical program, these presented a positive and
significant relationship with a perfect correlation of 1,000, having a significance of
less than 0.001, concluding that import costs have a great relationship with hardware
sales The company Importek informing us that the greater the imports made, the

greater the sales made by the company to its customers in general.

Keywords: Import costs, Sales, Hardware.



I. INTRODUCCION

En 1990, 51,9% de las exportaciones que realiza china al mundo proviene de
sectores de bajo nivel en tecnologia, y solo 6,9% de los sectores de tecnologia
avanzada. Para el afio 2000, estas ultimas habian incrementado a 25% del total,
mientras que las primeras se redujeron a 44,9%. A causa de este desarrollo, entre
1990 y 2000 China paso de 0,7% a 4,1% en exportaciones de alta tecnologia. En
los préximos afos sera el escenario de una creciente competitividad no solo en ropa
y textil, sino también en computadoras, maquinaria, electronica, automoviles y
petroquimica. Si la tendencia continla, es previsible que China no solo supere a las
exportaciones mexicanas y centroamericanas, sino también a las de otros paises,
como Corea del Sur, las cuales hasta el momento se han visto muy beneficiados
por el auge econdmico del gigante asiatico (Ledn, 2006). En el presente trabajo de
investigacion se basara en la incidencia de los costos de importacion en las ventas
de hardware en la empresa Importek SAC Cercado de Lima - que es una empresa
importadora de productos tecnolégicos como hardware promoviendo su actividad
en el comercio exterior desde el afio 2011 y fomentando oferta laboral hasta el dia
de hoy donde muchos practicantes relacionados al comercio exterior optan por
realizar sus practicas pre profesionales en aquel centro de trabajo. El mundo del
comercio exterior dispone de diferentes medios de transporte para trasladar
mercancias de un lugar a otro. Los medios de transporte mas utilizados son via
aérea a través de los aviones de carga, pero este no es el medio mas conveniente
para las empresas ya que suele ser muy costoso. El medio mas frecuentado para
trasladar mercancias en esta década es por la via maritima, este maneja un costo
prudente para los productos que requieren ser comercializados en un pais de
destino con el fin de generar rentabilidad en las empresas; ahora bien, se sabe que
es el medio convenido por la mayoria de empresas, también suele ser el medio
menos rapido, consecuencia de ello la cadena logistica es la mas complicada El
Peru ha experimentado un dinamismo en las importaciones, caracterizandose en la
variedad de productos comercializados que hoy en dia pueden ser apreciados a
precios realmente bajos y atractivos para la sociedad. donde la tecnologia esta
tomando fuerza en esta década, Gracias a ello El 28 de abril de 2009, la entonces

Ministra de Comercio Exterior y Turismo de Pera, Mercedes Ardoz y el Viceministro



de Comercio de China, Yi Xiaozhun suscribieron el Tratado de Libre Comercio en la
ciudad de Beijing. Dicho acuerdo entr6 en vigencia el 1 de marzo de 2010. (Peru,
Mincetur, 2019). Es por ello que he creido conveniente investigar sobre los costos
que incurren en las importaciones de hardware con el fin de que futuros
importadores tomen buenas decisiones al elegir el pais de origen, puerto de origen,
barco conveniente, puerto de destino y agencia de aduana para optimizar dichos
costos dado que malas elecciones en una importacion maritima pueden tener serios
problemas en el lugar de destino como inflar el producto de un insignificante costo
a un costo exorbitante. Hoy en dia, existen muchos negocios que se formalizan
porque estan con el apetito de luchar con la competencia y se han dado cuenta que
fabricar a nivel nacional es mas costoso que importar productos para
comercializarlos, la mano de obra hace la diferencia significativamente en diferentes
paises, fomentando a la mayoria de negocios peruanos en poner su mirada en el
continente asiatico. Asimismo, TRADEMAP (2018) sefiala que lo que respecta el
2017-2018, el Perd ha importado mas de 17 millones de délares, siendo los
principales importadores de hardware en el Peru con la partida arancelaria
8471.60.20.00, las empresas 11 y 6 entretenimiento S.A.C, Advance computer
corporation S.A.C, Baby Computer S.A, Cimetsys Perd S.A.C, entre otras.
Determinando que son las compafiias que estan en la lista mas alta de importadores
por su nivel de importacion y uso de mayores dolares americanos. Considerando lo
explicado anteriormente, se ha formulado el problema general de investigacion:
¢, Como se relaciona los Costos de Importacién con las ventas de hardware de la
empresa Importek - 2018? Ademas, se formulo el problema especifico 1: ¢ Como se
relaciona los proveedores y las ventas de hardware de la empresa Importek - 20182,
asi como el problema especifico 2: ¢ Como se relaciona el CIF con las ventas de
hardware de la empresa Importek - 2018? y el problema especifico 3: ¢ Cédmo se
relaciona los gastos incurridos con las ventas de hardware de la empresa Importek
—20187? Justificacion. Se justifica de manera practica: Para que la empresa Importek
sepa utilizar los recursos aportados en este informe de investigacion dado que
Importek genera ganancias minimas al momento de realizar dichas ventas por su
capacidad de stock o precio del producto incitando a los clientes a la busqueda de
nuevas tiendas y averigiien sobre promociones o precios que ellos ofrecen. Por ello

al apoyar a la empresa Importek brindandole conocimientos profesionales y



actualizados se desea que pueda contar con beneficios en sus futuras
importaciones y también de como puede variar en sus precios ya que de esa forma
podran generar mayor cantidad demanda por los mismos clientes como también
contar con mas ventas tanto a sus clientes actuales ademas de los clientes futuros
gue transitan por el Centro De Lima por ser un area donde se cuenta con un alto
nivel de demanda hardware, y asi analizar la incidencia del costo de importacion en
las ventas de hardware en la empresa Importek SAC Cercado de Lima - 2018.
Justificacién Metodoldgica: La investigacion se apoy6 y definio la relacién de las dos
variables que son costo de importacion y ventas de hardware de la empresa
Importek SAC Cercado de Lima - 2018. Mediante la validacion del cuestionario de
preguntas y su confiabilidad. Este tipo de estudio nos explicO cada teoria de
nuestras hipoétesis relacionadas al tema. Justificacion Tedrica: Se aprovecharon los
recursos cientificos como: Tesis, articulos, libros, revistas, entre otros con la
finalidad de establecer la relacion de estas dos variables en el mercado nacional.
Segun los problemas planteados tiene como objetivo general: Determinar la relacion
entre los Costos de Importacion con las ventas de hardware de la empresa Importek
- 2018, asi también tiene el objetivo especifico 1: Determinar la relacion entre los
proveedores con las ventas de hardware de la empresa Importek - 2018, el objetivo
especifico 2: Determinar la relacion entre el CIF con las ventas de hardware de la
empresa Importek - 2018, objetivo especifico 3: Determinar la relacién entre los
gastos incurridos con las ventas de hardware de la empresa Importek — 2018.
Teniendo asi, en las hipoétesis se encuentra como general que: Ha: Los costos de
importacion se relacionan con las ventas de hardware de la empresa Importek -
2018 Ho: Los costos de importacion no se relacionan con las ventas de hardware
de la empresa Importek - 2018, como especificas estd la hipétesis 1 donde
menciona que: Ha: Los proveedores se relacionan positivamente con las ventas de
hardware de la empresa Importek - 2018. Ho: Los proveedores no se relacionan
positivamente con las ventas de hardware de la empresa Importek - 2018., la
hipdtesis 2 dice que: Ha: El CIF se relaciona positivamente con las ventas de
hardware de la empresa Importek - 2018. Ho: El CIF no se relaciona positivamente
con las ventas de hardware de la empresa Importek - 2018 y la hipétesis 3 resume

gué: Ha: gastos incurridos se relaciona positivamente con las ventas de hardware



de la empresa Importek - 2018. Ho: Los gastos incurridos no se relaciona

positivamente con las ventas de hardware de la empresa Importek - 2018.
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Il. MARCO TEORICO

En relacion con las variables de investigacion se acudié a tesis nacionales e
internacionales y/o articulos de investigacién que han sido de nuestro interés y
relacionados a nuestra investigacion, por consiguiente. Figuran los siguientes
trabajos previos: Gomez (2018) en su tesis de licenciatura “ Analisis de la relacion
entre los costos logisticos adicionales y el costo de importacion de la empresa best
security del Pert S.A.C. 2016-2017 “ de la Universidad de San Martin de Porres,
gue sostiene como objetivo general comprender el nivel de relacion del costo de
importacion y los costos logisticos agregados de la empresa Best security del Peru;
es de vital importancia relucir la metodologia utilizada en la tesis de investigacion
fueron la del disefio descriptivo correlacional, con un enfoque cuantitativo, la
poblacion fue de 10 pymes en el cual la empresa que se encuentra en el titulo fue
la indicada cumpliendo los parametros mostrados en dicha tesis ajustandose por las
importaciones involucradas en la gestion de importaciones siendo la muestra de 43
trabajadores al célculo estadistico de muestra 6ptima. Se concluyd que existe una
correlacion fuerte y directa entre las variables dependiente e independiente
asimismo fue confirmada por la conducta de los KPI's que implantd una relacién
lineal inversa aduciendo que mientras sea mas el costo de importacion menores
seran los costos logisticos gracias a los mecanismos y al buen animo de los
proveedores al momento de hacer negocios, ya que te llenan de conocimiento de tu
producto y muestran el interés necesario para mantener buenas relaciones eso
conlleva que las empresas peruanas gestionen las importaciones de una manera
practica. Para concluir con la variable costo de importacion alegaremos a Pacheco
y Zeballos (2018). En su tesis de bachillerato para obtener su titulo profesional de
contador publico denominado “ Incidencia del costo de importacién en el estado de
resultados de la empresa B&G S.A.C. del distrito de Lima Cercado en el ejercicio
20177, de la Universidad Tecnoldgico del Peru que tuvo como objetivo evaluar la
incidencia del costo de adquisicion en el célculo del costo de importacion, el disefio
de la investigacion es no experimental con un enfoque cuantitativo, su poblacién
estuvo conformada por todos las empresas que importan productos para
comercializarlos y la muestra recayo en los trabajadores cumpliendo los parametros

establecidos, concluyendo que es necesario tener los conocimientos necesarios
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para aplicar la normativa vigente para no cometer errores econémicos donde
nuestro costo CIF no se incremente ni afecte a la empresa asimismo informarse
antes sobre el tipo de régimen por la cual estardn sujetas nuestras futuras
importaciones y asi corresponder en las obligaciones tributarias. Tapia (2018) en su
Tesis de Maestria llamada “Los Sistemas De Informacién En La Gestion De Las
Empresas De Venta De Productos De Tecnologias De Informacion Del Distrito De
Cajamarca — Afio 2014 " de la Universidad Nacional de Cajamarca, tiene por objetivo
Poder establecer el aporte de los sistemas de informacién en la gestion de las
empresas de ventas de productos tecnoldgicos de informacién del distrito de
Cajamarca el disefio de la presente investigacion ha sido No Experimental con un
enfoque cuantitativo, su poblacion estuvo conformada por los 57 directivos
encargados de empresas de venta de productos de tecnologias de informacion del
distrito de Cajamarca, concluyendo que dichos Sistemas de Informacién tienen un
reducido aporte al gestionar las empresas de las empresas de ventas de productos
de Tecnologias de Informacién del distrito de Cajamarca. Ipanaque (2017)
menciona en su tesis “Desarrollo de una aplicacion web para la mejora del proceso
de venta de equipos informaticos en la empresa suministros tecnolégicos Terabyte”
de la Universidad Inca Garcilaso de la Vega, que tuvo como propdsito Establecer
como ha influido el crecimiento de la aplicacion web para mejorar el proceso de
ventas de equipos electrénicos dentro de la empresa de suministros tecnoldgicos
Terabyte , realiz6 una investigacion basica de enfoque cuantitativo, se concluye que
su sistema de ventas desarrollado ha favorecido positivamente dentro del proceso
de ventas, incluido el registro del producto, comprobante, pedidos y control de los
diversos componentes tecnolégicos dentro de su almacén. Fasabi (2017) menciona
en su tesis “Caracterizacion Del Financiamiento Y La Rentabilidad De Las Micro Y
Pequeiias Empresas Del Sector Comercio Rubro Compra Y Venta De
Computadoras Del Distrito De Calleria, 2016” de la Universidad Catdlica los Angeles
Chimbote, que tiene como objetivo Describir las principales caracteristicas del
financiamiento, capacitacion y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas del
sector comercio rubro compra y venta de computadoras del distrito de Calleria,
2016. El disefio que se ha utilizado en esta investigacion es cuantitativo, descriptivo,
no experimental, cuya poblacion muestra fue de 15 Mypes del sector comercio rubro

compra y venta de computadoras del distrito de Calleria, 2016 concluyendo que los
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Datos generales de los representantes de las Mypes son adultos y tienen entre 26
afios a mas, el 80% son de sexo masculino, tienen grado de instruccién superior no
universitaria completa y la ocupacion que predomina con 47% es comerciante. Tesis
Internacionales: Lucio y Matamoros (2018) en su tesis de licenciatura “ Incidencias
de los costos de las importaciones en los procesos logisticos en la empresa
Tecnovias S.A” de la Universidad de Guayaquil, que guarda como objetivo
diagnosticar la posicidn presente de los costos de importaciones y su incidencia en
los procesos logisticos en la empresa Tecnovias; es indispensable sefialar que la
metodologia tuvo un disefio no experimental, la técnica empleada para el acopio de
datos fue la encuesta y su poblacién estuvo constituida por todos los trabajadores
de la empresa Tecno vias S.A siendo la muestra los 6 participantes distribuidos en
el &rea comercial, area financiero y contable finalizando con el area contable;
consecuencia de ello los resultados mostraron que los Costos de importacion tiene
fuerte relaciones con los procesos logisticos y la aduana nacional de Ecuador se
encuentra en la busqueda de mecanismos internos que agilice la nacionalizacion de
mercancias con el fin de evitar costos directos que incrementan el precio en el
mercado nacional para sus ventas. En el mismo sentido Baez (2016) en su tesis de
grado llamado “El proceso de importacion y los costos del producto terminado de la
empresa ALUVID CIA. LTDA. En el periodo 2014 — 2015.” de la Universidad Técnica
de Ambato, tiene por objetivo determinar cémo incide el proceso de importacion y
el calculo del costo de producto terminado en la reduccion de la rentabilidad en la
empresa; es preciso sefialar que el sentido de la investigacién es mixta con un
modelo de investigacion exploratorio, la poblacién estuvo compuesta por todos los
trabajadores de la empresa que tiene relacion en el proceso de importacion. Se llega
a la conclusion que el desconocimiento del personal encargado de los procesos de
importacion genera el incremento de los gastos incurridos para la empresa al
contratar agentes aduaneros cuando existen hasta un tope de monto en doélares
americanos que la aduana permite que pueda importarse productos y la propia
empresa lo pueda gestionar sin contratar a terceros consecuencia de ello, la
empresa tiene un proceso de importacion tardio por el mal control de inventario y
ello retarda el proceso productivo. Por consiguiente, Cuervo (2018) en su tesis de
grado para aplicar a titulo de tecnologia en comercio exterior y logistica

“‘Mejoramiento del método actual del control de los costos de importacién ” del
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Tecnologico de Antioquia - Medellin, que guarda como objetivo especifico
desarrollar una matriz de costos empleada para el analisis de ahorros en el proceso
de importacion; es sumamente importante sefialar que el disefio metodoldgico es
aplicada; por consecuencia los resultados mostraron que finalmente se dio
respuesta a su objetivo ya que se cred la matriz para ahorrar costos en las
importaciones de una forma practica y precisa ya que se elaboraron fichas técnicas
en los indicadores y asi se pudo formalizar los procesos, adicional a ello son las
inspecciones fisicas donde no todas las empresas caen en inspeccién y por ende
no tendrian que pagar por ello por lo cual eso también se vuelve para de la matriz
creada en esta investigacion. Cevallos (2018) menciona en su tesis “Analisis de la
calidad del servicio de los locales que se dedican a la venta de computadoras en el
centro de Manta” de la Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi, tiene como objetivo
Analizar la calidad de servicio de los locales que se dedican a la venta de
computadoras en el centro de Manta, el disefio de la investigacion es no
experimental con un enfoque cuantitativo, su poblacién estuvo conformada por las
personas mayores de 18 afios del Canton Manta, De lo cual concluye que los
resultados que desean obtener en la investigacion es poder detectar los aspectos
positivos y negativos que se presentan en los diversos locales de venta de
computadoras en el centro de Manta ya que luego de ello promover que estrategias
se aplicaran para mejorar en el futuro. Castro, et al. (2015) menciona en sus tesis
“Andlisis financiero aplicado a la microempresa de venta de equipos de computacién
y servicio técnico “CASBER”, para determinar su rentabilidad” de la Universidad De
Guayaquil, que tiene como objetivo general Determinar la rentabilidad de la
microempresa CASBER a través de un andlisis financiero del afio 2010 al 2012, el
disefio de investigacion es explicativa porque determina la relacién entre las dos
variables propuestas, y su dinAmica objeto del estudio. Segun el caracter de la
medida, la investigacion es cuantitativa ya que se recopila informacion que puede
ser cuantificable, su poblacion estuvo conformada por 95.942 habitantes, que es la
poblacién total del Canton La Libertad segun el dltimo censo de poblacién que
realizé el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en el afio 2010, de lo
cual se concluye que CASBER se encuentra entre las empresas mas conocidas que
ofrecen servicio técnico en mencionado Cantén, lo que demuestra que la eficiencia

del servicio brindado es la mejor carta de presentacion con la que ellos cuentan. Se
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identificaron teorias relacionadas a las variables de estudio, las cuales dan soporte
ala investigacion y al mismo tiempo de guia para el analisis de la realidad estudiada,
iniciando con la teoria de los costos de importacién En este aspecto, Gavelan (2012)
nos menciona que El costo de importacién esta constituido por el precio original de
compra, mas todos los gastos incurridos para poner el producto importado en el
almacén de la empresa. Estos gastos adicionales estan constituidos por: flete,
seguro, derechos e impuestos que gravan la importacion, transporte, y gastos de
aduana en general; por consiguiente, incluye todos los gastos atribuibles
directamente al producto, asi como también los indirectos, como son los gastos
administrativos generados por los entes que apoyan a la operacion de compra-venta
del exterior. No es incluido el costo de importacion dentro de los gastos financieros
ya que son diferentes al precio real de la mercaderia que fue importada. (p.117). El
costo de importacién son todos los gastos por el cual un importador deberia tener
en claro ya que suma todos los detalles donde paso la mercancia y esto es muy
importante porque servira para tener en cuenta nuestro margen de ganancias sin
gue se escape ningun detalle. (Gavelan, 2012). Asimismo, se definen las siguientes
dimensiones de la variable costos de importacion las cuales son: Proveedor, CIF y
Gastos Incurridos. (Gavelan, 2012). Para Palomino, se denomina costos de
importacion al precio que asigna a las importaciones de un bien que se logra
comprar en el exterior del pais y que, por logica se considera todos los factores
necesarios para trasladar el producto de otro pais hacia el nuestro, dichos costos
son: pagos de transporte, de agencia de aduana y tributos, entre otros. (2017, p.95).
Se define costo de importacion al resultado de las diversas adquisiciones que
realizas de manera externa en el cual es importante determinar el costo de la
moneda de dicho pais adicional a ello otros gastos los cuales son necesarios al
realizar la compra, ademas de ello tener conocimiento de los derechos o impuestos
por importar y gastos personales que hiciste desde el mismo pais y de cédmo es
transportada la mercaderia al almacén. (Palomino, 2017, p.95). Para Alfaro, define
a los costos de importacién como “[...] Aprender a operar los costos de importacion,
parten del principio conocido como costo comercial el cual es considerado como
erogacion realizado por las empresas que realiza la Unica actividad de compra y
venta de productos terminados (implicados a tener gastos adicionales, dentro de

ellos la tasa de utilidad)”. para lo cual se definiran algunos conceptos para precisar
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mejor el contexto del tema investigado (2010, p.9). El costo de importacion es
también conocido como el costo comercial por lo cual algunas empresas hacen la
actividad de compra para comercializarlos en el mercado nacional. Alfaro (2010,
p.9). para lo cual se definiran algunos conceptos para precisar mejor el contexto del
tema investigado. Las dimensiones se tomaron en base a las definiciones
apropiadas en concordancia con Costo de Importacion, teniendo como primera
dimensién Proveedor la cual Caurin (2018) aduce que “Los proveedores son
usuarios 0 empresas 0 persona natural que nos aporta de productos necesarios
para poder crecer en nuestras actividades empresariales”. Al respecto se
establecen los siguientes indicadores: Seleccion de Proveedores, Plataforma de
Comercio Electronico y Producto. Se denomina Proveedores para Castrillon et al.
(2009) definen que “Al seleccionar proveedores debes considerar de manera
principal como podra ayudar dicho proveedor para que pueda ser de apoyo para la
empresa y laborar sabiendo las politicas de fabricacion, sin dejar de lado las
particularidades que se valoran de manera tradicional dentro de ellos esta la calidad,
servicio, precio, plan de pago. De igual manera, tomar una decision que en algunas
ocasiones es dificil ya que por la misma naturaleza o diversidad de productos y
servicios adquiridos y las diversos cambios cualitativos y cuantitativos de los
demandantes”. (p.148). Para Carrillo la plataforma de comercio electronico es un
programa que se utiliza para crear tu tienda en linea y vender o dar a conocer la
variedad de productos que tienes. Mayormente son para el uso de todos los clientes
sin necesidad de realizar pago alguno por solo visualizarlo [...]. (p. 2, 2015).
Thompson, I. (2009) declara que producto es algo que toda empresa (cualquier
tipo), organizacion (lucrativa o no) o empresario individual da a conocer a su

mercado destino con el objetivo de poder lograr crecer en un futuro cercano.

La segunda dimension a continuacién lo define Vargas (2014). “El valor CIF como
Costo, seguro y flete (indicando el punto destino). Aunque contraten y hagan el pago
del seguro, aun existe el riesgo por parte del comprador de que la mercaderia pueda
perderse, el cual es beneficiario de la pdliza designada de manera directa o por la
manera libre de la misma”. (p.3). Por consiguiente, se toman los siguientes
indicadores: FOB, Flete y Seguro. Se aterriza en el precio FOB y Amador (2016).
detalla que “El FOB Ayuda a que el comprador pueda asegurar un mejor nivel
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comercial, al poder manipular los contratos de los agentes que participan”. Merino,
M. et al. (2016) demarcan que el flete es un precio determinado por alquilar una
embarcacion para traer productos. Por ejemplo, en algunos paises de Sudamérica,
el flete podria ser un vehiculo que lleva bultos [...]. Segun Sospedra (2015) declara
que “El seguro maritimo es todo aquel contrato de seguro el cual tiene como objetivo
reparar todo dafio provocado por los propios riesgos de la navegacion maritima.
Encubre los posibles riesgos los cuales provocan consecuencias negativas para la
mercancia, buque, entre otros”. La tercera dimension menciona el nombre de
Gastos Incurridos Para Mejia (2015) menciona que es la valoracion en dinero para
obtener un bien donde se incluyen varios costos como de materiales, gastos
directos e indirectos para fabricar, mano de obra asumiendo también a los
trabajadores en su proceso. Detallando ello se establecen los siguientes
indicadores: Agencia De Aduana, Transporte y Descarga. Segun Lozada et al.
(2013) definen que “Son personas juridicas seleccionadas por la Superintendencia
Nacional de Aduanas que se dedican a resolver problemas e inconvenientes en la
aduana que el importador o exportador no puedan hacerlo siendo ellos
representados por la agencia”. Pérez y Gardey (2010). Definen que “El transporte
es utilizado para trasladar algo de un punto de inicio a un punto final. También
nombra a aquellos vehiculos que son de utilidad para realizar ello, trasladando sea
personas o mercaderias desde un lugar hasta otro convirtiéndose en algun beneficio
para quienes los contratan”. Para Pérez et al. (2017). “Concretan que la descarga
muestra el acto de retirar, vaciar o eliminar objetos que estén en un lugar
determinado para poder realizar su funcién por lo cual fue traido. [...]". En este
sentido alegaremos la teoria de Ventas, para Carrasco (2014) la cual nos define: Es
el paso mas importante dentro del proceso de la venta ya que es el objetivo final. El
cierre se produce cuando el cliente toma la decisién de compra después de haber
sido guiado por el vendedor en las etapas anteriores. Es decir, cuando el cliente
declara la aceptacion de la compra y arranca la parte de la entrega. (p.17). La venta
es el proceso mas importante para poder llegar a un acuerdo en comun con el
cliente, cuando se hace dicho trato y se toma una decision sobre que producto que
llegara a adquirir sea para su uso personal o para una tercera persona (Carrasco,
2014). Asimismo, se definen las siguientes dimensiones de la variable ventas las

cuales son: Proceso, Prospeccion de Ventas y Compra (Carrasco, 2014). Para
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Véasquez (2001). De manera general, la venta es un proceso complejo que se inicia
con la busqueda de candidatos para el producto o el servicio de una empresa. Se
requiere un tiempo entre el contacto inicial con un posible cliente y el momento en
gue se logra colocar el pedido. Cuanto mas complejo y costoso sea el producto,
mas largo sera el ciclo de la venta. (p.16). Para realizar una venta se debe buscar
clientes potenciales el cual puede ser usuario 0 empresa con quien se pueda
entablar una conversacion y darle a conocer sobre el producto. (Vasquez, 2001)
Natera (2007). define que La venta en calidad de ensayo o prueba es la que se
refiere el principio del articulo en el que un vendedor ha atribuido expresamente al
comprador la oportunidad de poder probar el producto vendido con tal efecto de que
se asegure de que recibe las cualidades pactadas en el contrato de dicha venta.
(p.164). La venta es una de las maneras en la cual se da a conocer sobre el producto
gue deseas ofrecerle a un usuario ya que podria adquirirlo para su necesidad o por
la atraccion que tiene hacia el cliente con lo que se puede asegurar dicha compra
(Natera, 2007) Al respecto se definen las siguientes dimensiones de la variable
Proceso, Prospeccién de venta 'y Compra: Segun Torres (2014) menciona que “Por
lo general se deben realizar repetidas visitas antes de darse a conocer formalmente
[...] es necesario tener todo el conocimiento posible sea del negocio o cliente
potencial con la finalidad de poder entablar una conversacion y asi lograr una
vinculacion como también tendencia”. (p.29). La realidad es saber que este tipo de
procesos termina siendo de mucha ayuda ya que para poder llegar al cliente no solo
debes saber sobre los gustos que tiene sobre el producto, sino también de que es
lo que mas le conviene sea por el modelo, precio o también favoritismo con alguna
marca en especifico. Dicho esto, se toman los siguientes indicadores: Volumen de
Ventas, Volumen de venta y Clientes Potenciales. Sobre el volumen de ventas
Fernandes (2018) menciona que: “Es el numero o cantidad de productos vendidos
en un determinado tiempo y se expresa en cantidades fisicas, de forma monetaria
0 en porcentaje respecto a un anterior periodo, prondstico o meta”. Sobre los
clientes potenciales, Rodriguez et al. (2007) nos menciona que: “En mercados
organizacionales [...] cliente potencial es considerado un representante de negocios
del que se necesita saber su nivel de autoridad para adquirir. También es
conveniente averiguar a lo que se dedica, capacidad de realizar sus pagos y las

diversas compras que administra. (p. 99)”. El tercer indicador es Registro de ventas
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y Filipo (2007) fundamenta lo siguiente: “El registro de ventas, es una medida
contable que adiciona todos los ingresos que obtuvo una empresa o unidad contable
con la causa de la actividad ordinaria en un determinado tiempo, se tiene en cuenta
los resultados de periodos anteriores y las diferencias entre lo planeado y lo
logrado”. (p. 21). Con respecto a la segunda dimension es Prospeccion de Ventas
Segun Bermeo (2015) menciona que “Es un proceso automatico para identificar y
localizar clientes potenciales. Ademas, que permite construir una base de clientes
la cual forma parte los clientes actuales al igual que los potenciales” (p.32). Esto
servir4 para poder centrarnos en una determinada cantidad de clientes especificos
ya que de ellos tomaremos mayor importancia para poder encontrar a nuestros
clientes finales como también a clientes futuros. Detallando ello se toman los
siguientes indicadores: Productividad, Crecimientos de las Ventas y Nivel De
Ventas. Segun Jiménez et al. (2007) mencionan que “La productividad es el
resultado al dividir las salidas con las entradas, mejor dicho, la cantidad total de los
productos fabricados sobre los insumos que se utilizaron para ello. Dentro de una
empresa que se dedica a fabricar y vender se deben reflejar por las ventas
realizadas en la empresa” (p. 529). Barbero (2006) define que “El crecimiento en las
ventas refleja en crecimiento real a que la organizacion esta sometida. Ello se deriva
de que [...] es causa del crecimiento en el beneficio o en el nimero de empleados o
activos: sin un crecimiento en las ventas, el crecimiento en las otras magnitudes no
tiene razon de ser” (p. 28). Para el concepto de Nivel de ventas Lépez (2007)
menciona que “Se determina de manera directa en el margen bruto, el cual se
identifica a través de un porcentaje de ventas realizadas. También se puede
observar el coste de la estructura, la cual se debe ser dimensionada dependiendo
de las ventas, las cuales se realizan indirectamente.” (p. 55). Por ultimo como
tercera dimensién es Compra segun Sapag (2007) dice que “La determinacion de
adquirir o rentar instalaciones [...] las cuales se asocian con la consideracién que se
diferencia al construir un flujo de caja [...] sin embargo la primera termina obligando
a realizar un desembolso inicial alto, a bajos egresos futuros, a un efecto tributario
que se basa en la depreciacion a futuro de un activo adquirido”. (p.235). En el cual
se mencionan los siguientes indicadores: Marca, Necesidad y Precio. En el
concepto de Marca en Martinez (2006) menciona que “Se especifica mediante el

nombre, término, simbolo, logo o la fusion de los mismos, que tienen como objetivo
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reconocer bienes y servicios con los que cuenta uno o mas vendedores y poder
diferenciarlo con las entidades de otras empresas”. (p. 63). Segun Quintana (2005)
define que “Una necesidad es la carencia de un bien basico. Las necesidades no
se pueden crear, existan unidas a la esencia de la persona [...] cuando se siente
una necesidad basica se puede satisfacer en las sociedades desarrolladas con
diversos productos”. (p. 16). Ademas de ello Sulser et al. (2004) definen qué “Precio
es toda cantidad monetaria que se paga para poder adquirir un beneficio[...] para
los bienes que cuentan con valor cualitativo, aprecio o consideraciéon de otro tipo

dentro de ellos el valor que tiene por ser un bien producido [...]". (p. 99)
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lIl. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion
Tipo de investigacion

La investigacion a realizar es aplicada. En este punto Rojas (2002) nos
menciona lo siguiente: Es todo proceso de conocimiento en el que el interés
principal es buscar los datos fundamentales sobre los problemas que suelen
existir en instituciones con la finalidad de plantear recomendaciones de
solucién. (p. 156). En este sentido Walalonso (2011) nos dice lo siguiente: Es
toda actividad la cual nos dirige a buscar nueva informacién e investigar
nuevas areas sin algun final que sea practico, concreto o rapido. La persona
gue indaga se esfuerza para poder tener mayor conocimiento y analizar mejor
la relacion que tienen los usuarios sin que piensen en la utilizacidén practica

de lo que recolecto como informacion” (p. 36).
Disefio de investigacion

La investigacion se ha desarrollado de un disefio no experimental, transversal
y descriptivo correlacional. Para nuestra investigacion se ha visto de manera
adecuada usar el disefio no experimental, ya que, se definic en la
observacion habitual de los hechos reales en su contexto natural sin
necesidad de elaborar algin suceso intencionado, en este caso: Kerlinger
(1979) “Una investigacion no experimental son aquellas investigaciones la
cual resulta dificil controlar las variables o seleccionar de manera casual a

los usuarios o las circunstancias” (p. 116).
3.2. Variables y Operacionalizacién

La investigacion, estd compuesta por dos variables cualitativas que son:
costos de importacién y las ventas. En base a ello, se realiz6 la
operacionalizacion de las variables. Segun Guzman, Hernandez, et al. (2013)
mencionan a Arias (2006) sefiala que una variable es la caracteristica o
cualidad, magnitud o cantidad susceptible de llegar a tener diversos cambios

y es objeto de poder llegar a ser analizado, medido, manipulado o controlado
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para una investigacion. (Citado en Guzman, Hernandez, Reyes y Velasquez,
2013, p. 2).

Asimismo, la operacionalizacién de variables para Cabezas et al. (2018, p.60)
es un proceso que se da cuando hay complejidad en las variables para lo que
se establecen diversos conceptos, para que sean estudiados y medidos a
través de la operacionalizacion de estos a indicadores. Al realizar la medicidn
de estos, se convertirdn en empiricas y en su proceso, luego de ellos las
variables observadas saldran de forma mas concreta, las mismas que
llevaran el nombre de dimensiones y seran transformadas en indicadores, las
cuales proporcionaran una directa observacion.

La Variable Costos De Importacion nos menciona que esta constituido por el
precio original de compra, mas todos los gastos incurridos para poner el
producto importado en el almacén de la empresa. Estos gastos adicionales
estan constituidos por: flete, seguro, derechos e impuestos que gravan la
importacion, transporte, y gastos de aduana en general; por consiguiente,
incluye todos los gastos atribuibles directamente al producto, asi como
también los indirectos, como son los gastos administrativos generados por
los entes que apoyan a la operacion de compra-venta del exterior”. (Gavelan,
2012, p.117). Sera medida por las dimensiones proveedor, CIF y gastos
incurridos las cuales presentan como indicadores Seleccién De Proveedores,
Plataformas De Comercio, Electrénico Producto, FOB, Flete, Seguro, Agente
De Aduanas, Transporte y Descarga conformada por 20 items, las cuales
seran analizadas a través de la escala de Likert en un cuestionario.

La variable Ventas, Es el paso mas importante dentro del proceso de la venta
ya que es el objetivo final. El cierre se produce cuando el cliente toma la
decision de compra después de haber sido guiado por el vendedor en las
etapas anteriores. Es decir, cuando el cliente declara la aceptacion de la
compray arranca la parte de la entrega. (Carrasco, 2014, p.17). Sera medida
por las dimensiones Proceso de venta, prospeccion de Ventas y decision de
compra las cuales presentan como indicadores volumen de venta Clientes
potenciales, registro de ventas, productividad, crecimiento en las ventas,
nivel de ventas, marca, necesidad y precio conformado por 19 items los

cuales seran analizados en la escala de Likert a través de un cuestionario.
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3.3. Poblacién, muestra, muestreo

La poblacion que se tiene en el presente trabajo de investigacion y estudio
ha sido definida por los 22 trabajadores que laboran dentro de la empresa
Importek S.A.C con una caracteristica coman y observable.

Segun Valderrama (2013) menciona lo que es la poblacién como: “[...]
Conjunto limitado o ilimitado de cosas 0 usuarios que cuentan con
caracteristicas usuales aptas a ser analizadas” (p.182).

Muestra: Se tomé a 22 trabajadores de la empresa Importek S.A.C Asi
mismo Hayes (1999, p. 24), dice que existen tres métodos de muestra:
Censal: En el cual la muestra es toda la poblacién, este tipo de método es
utilizado para saber las opiniones de todos los participantes o cuando tienes
una base de datos de facil acceso. Con base en el criterio personal: la
muestra es seleccionada de acuerdo a los intereses del usuario que realiza
la investigacion. Estadistico: La muestra es seleccionada como un subgrupo
el cual tiene las mismas probabilidades de ser elegido.

Garcia (2017) menciona que el muestreo es un instrumento de la
investigacion cientifica, cuya ocupacion basica es definir qué fraccion de una
indagacion debe estudiarse, con la intencion de hacer deducciones sobre

dicha basqueda (p. 2).
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Para obtener el trabajo el cual se investigo de manera profunda y de calidad
recurriremos a la encuesta. Siendo esta a su vez muy sencilla para los
trabajadores de la empresa y asi puedan relacionar el cuestionario con su
area de trabajo manteniendo toda la informacién en orden segun sus
respuestas. Por otro lado, se emplea la escala psicométrica Rensis Likert. La
técnica utilizada es la encuesta, la cual nos podra ayudar a poder recopilar
informacion sobre las variables investigadas, por lo cual Carrasco define la
encuesta como “Técnica de investigacion utilizada para analizar, explorar y
recolectar datos a través de preguntas que se formularon de forma directa o
indirecta a diversos usuarios los cuales son seleccionadas para realizar el
respectivo analisis de estudio.” (2005, p.314). Para nuestra investigacion

realizaremos como instrumento el cuestionario en el cual se tendra como
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objetivo principal recopilar los datos que se obtuvieron por las personas de la
empresa IMPORTEK S.A.C., dentro de ello Nino (2011) menciona que: Se
entiende por encuesta como una técnica la cual permite recolectar datos que
puedan proporcionar a los usuarios de una poblacién, mejor dicho, una
pequefia parte de ella con la finalidad de poder saber sobre las opiniones,
punto de vista o interés que tienen ellos a través de los cuestionarios los
cuales fueron realizados para dicho proposito. (p.63). En cuanto a la validez
Nino (2011) fundamenta que “La validez es considerado como una
particularidad que tiene el instrumento la cual consiste en que tenga una
utilidad para que pueda medir las variables sin que tengan error alguno, para
resumirlo mejor que sea el instrumento correcto para utilizar”. (p.87). Para
esta validez del instrumento en el cual utilizamos las encuestas, hemos
recurrido a personas las cuales son especialistas en el tema estudiado. Ruiz
(2018) explica que el Alpha de Cronbach es la forma del paralelismo entre
las variables que conforman parte de la escala, y puede deducirse de dos
modos: a partir de las varianzas (Alfa de Cronbach) o de las relaciones de los
items (Alfa de Cronbach estandarizado). (p.6). La confiabilidad segun Corral
aduce gque Antes de empezar con el trabajo de campo, debemos realizar la
prueba del cuestionario sobre una pequefia cantidad de la poblacion, la
prueba piloto garantiza las condiciones similares a las que se realizan en el
trabajo de campo. Se recomienda contar con una pequefia cantidad de
personas que no se encuentran dentro de dicha muestra seleccionada pero
gue si sea como una poblacion o grupo que cuente con caracteristicas
semejantes a los de la muestra estudiada, que se aproxime entre 14 a 30
usuarios. De tal manera se podra observar el nivel de confiabilidad del
cuestionario. Tomando en cuenta la confiabilidad es la que responde a la
siguiente pregunta: ¢con qué claridad los items, reactivos o tareas son
representativos al universo del cual se han seleccionado? (2009, p.38). El
andlisis estadistico de confiabilidad de la variable costos de importacion
muestra que el presente instrumento, asi como sus items son confiables ya
gue el Alfa de Cronbach dio un coeficiente de 0,956. El analisis estadistico

de confiabilidad de la variable Ventas muestra que el presente instrumento,
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asi como sus items son confiables ya que el Alfa de Cronbach dio un

coeficiente de 0,946.
3.5 Procedimiento

La investigacion tomé en consideracion tanto las fuentes tedricas como las de
campo. La informacion tedrica fue obtenida de manera fisica y virtual de libros,
articulos cientificos, revistas entre otros para poder apoyarse mas en la
investigacion. Respecto a las fuentes de campo, los resultados fueron obtenidos
mediante la aplicacién del cuestionario a los trabajadores de la empresa Importek
S.A.C en Centro De Lima en el afio 2018.

3.6 Método de analisis de datos

Para el andlisis respectivo de los datos se empled un analisis descriptivo donde
se uso tablas y gréficos, el cual se ejecutd con la recopilacion de datos através
de nuestro instrumento con el cual luego comprobaremos la prueba de hipotesis
de la investigacion con el estadistico no paramétrico Rho de Spearman con el
1,000, con el cual podemos indicar que existe una relacion perfecta entre ambas
variables. Toda la realizacion se llevara a cabo mediante la Aplicacion SPSS
Statistics. Para analisis de las respuestas obtenidas se emple6 la escala de
medicion de Likert (1 — 5). Al respecto, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)
se refiere a la escala de Likert como la reaccién que tiene un sujeto sobre algo y
gue tiene que elegir uno de las cinco escalas, donde cada escala equivale a un
valor numérico. (p. 238). Se usara la herramienta estadistica SPSS sirviéndose
de andlisis datos de la variable. Asi mismo la herramienta nos brindara tablas,
porcentajes y gréaficos para obtener un correcto célculo de este cuestionario.
Juérez, et al. (2011) explican que el coeficiente de correlacion de Rho Spearman
define la subsistencia de un vinculo lineal entre dos variables a nivel ordinal y que
este nexo no sea requerido a la aventura, es decir, que la correlacién sea

estadisticamente relevante (p.1).
3.7 Aspectos éticos

El presente estudio cumple con los principios éticos: se han respetado tanto las

normas APA 7ma edicion, también se ha redactado cada referencia
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correspondiente a las citas expuestas en cada contexto, ademas tomamos en
cuenta infinitos principios éticos en esta investigacion uno de ellos fue promover
el respeto mutuo entre la empresa junto a ellos sus trabajadores y los
participantes de la tesis de investigacién, adicional a ello respeto por la libertad
de opinién, el respeto por la propiedad intelectual como los datos confidenciales
gue tienen las empresas importadoras, se respeto la religion, responsabilidad,
actitud y compromiso por ambas partes. Por terminar, la correcta redaccion y
todas las fuentes recopiladas fueron consolidadas en las referencias citando a

los autores como respeto a los derechos de autor.
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IV. RESULTADOS

Se presentan los resultados descriptivos de la variable Costos De Importacion:
Tabla 1:

Resultados de la variable Costos De Importacion

Costos De Importacion

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje vélido acumulado
Valido Bajo 1 4,5 4,5 4,5
Medio 2 9,1 9,1 13,6
Alto 19 86,4 86,4 100,0
Total 22 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia

Costos De Importacion

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Costos De Importacion

Fuente: Elaboracion Propia
Figura 1:

Resultados de la variable Costos De Importacion

En la tabla y la figura muestran los resultados obtenidos con respecto a la variable
Costos de Importacion, en el cual podemos observar que el 86,36% de los 22
trabajadores de la empresa IMPORTEK SAC encuestados, muestran los costos de
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importacion alto, el 9,09% muestran los costos de importaciéon medio y el 4,55%

presentan los costos de importacién bajo.

Tabla 2:
Resultados de la dimension Proveedor
Proveedor
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido Bajo 1 4,5 4,5 4,5
Medio 2 9,1 9,1 13,6
Alto 19 86,4 86,4 100,0
Total 22 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién Propia

Proveedor

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Proveedor
Fuente: Elaboracion Propia

Figura 2:

Resultados de la dimension Proveedor

En latablay la figura muestran los resultados obtenidos con respecto a la dimension
Proveedor, en el cual podemos observar que el 86,36% de los 22 trabajadores de
la empresa IMPORTEK SAC encuestados, muestran un nivel de Proveedor alto, el
9,09% revelan un nivel de Proveedor medio y el 4,55% presentan un nivel de

proveedor bajo.
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Tabla 3:

Resultados de la dimension CIF

CIF

Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 1 4,5 4,5 4,5
Medio 2 9,1 9,1 13,6
Alto 19 86,4 86,4 100,0

Total 22 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia
CIF

Porcentaje

Bajo Medio Alto
CIF

Fuente: Elaboracién Propia

Figura 3:

Resultados de la dimension CIF

En la tabla y la figura muestran los resultados obtenidos con respecto a la dimension
CIF, en el cual podemos observar que el 86,36% de los 22 trabajadores de la
empresa IMPORTEK SAC encuestados, muestran un nivel de CIF alto, el 9,09%
cuentan con un CIF medio y el 4,55% presentan un CIF bajo.
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Tabla 4:

Resultados de la dimensién Gastos Incurridos

Gastos Incurridos

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje vélido acumulado
Valido Bajo 1 4,5 4,5 4,5
Medio 4 18,2 18,2 22,7
Alto 17 77,3 77,3 100,0
Total 22 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién Propia

Gastos Incurridos

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Gastos Incurridos

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 4:

Resultados de la dimension Gastos Incurridos

En la tabla y la figura muestran los resultados obtenidos con respecto a la dimension
Gastos Incurridos, en el cual podemos observar que el 77,27% de los 22
trabajadores de la empresa IMPORTEK SAC encuestados, muestran un nivel de
Gastos Incurridos alto, el 18,18% observa un nivel de Gastos Incurridos medio y el

4,55% solamente muestra un nivel de Gastos Incurridos bajo.
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Tabla 5:

Resultados de la variable Ventas

Ventas
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 1 4,5 4,5 4,5
Medio 2 9,1 9,1 13,6
Alto 19 86,4 86,4 100,0
Total 22 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién Propia

Ventas

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
Figura 5:

Resultados de la variable Ventas

En la tabla y la figura muestran los resultados obtenidos con respecto a la Variable
Ventas, en el cual se observa que el 86,36% de los 22 trabajadores de la empresa
IMPORTEK SAC encuestados, tienen un nivel de ventas alto, el 9,09% cuenta con

un nivel de ventas medio y el 4,55% muestra un nivel de venta bajo.

Se presentan los resultados de las tablas de contingencias de las variables
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Tabla 6:

Resultados de tablas cruzadas de las variables Costos de Importacion y

Ventas
VENTAS
Bajo Medio Alto Total
Costos De Baj Recuent 1 0 0 1
Importacion 0 0
% del 4,5 0,0% 0,0% 4,5%
total %
Me Recuent 0 2 0 2
dio o]
% del 0,0 9,1% 0,0% 9,1%
total %
Alto  Recuent 0 0 19 19
o]
% del 0,0 0,0% 86,4% 86,4%
total %
Total Recuent 1 2 19 22
o]
% del 4,5 9,1% 86,4% 100,0
total % %

Fuente: Elaboracion propia

Grafico de barras
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Fuente: Elaboracion Propia



Figura 6:

Grafico cruzado de las variables Costos de Importacion y Ventas

En el siguiente grafico, se detall6 la muestra de 22 trabajadores encuestados de la

empresa IMPORTEK SAC donde el 86,4% manifestaron que los costos de

importacion y las ventas presenta un nivel alto. Asi, el 9,1% indicaron un nivel medio.

Y por lo tanto el 4,5% sefalaron un nivel bajo entre los Costos de Importacion y las

Ventas. Los resultados obtenidos confirman que la relacion es positiva, gracias a

gue el nivel alto es mucho mayor al nivel bajo y por eso los Costos de Importaciéon

tiene relacion con las Ventas, es decir, mientras se agilizan los costos de

importacion, se agilizan las ventas de la empresa IMPORTEK SAC.

Tabla 7:
Resultados de tablas cruzadas de la dimension Proveedor y la variable
Ventas
VENTAS
Bajo Medio Alto Total
Proveedo Bajo Recuento 1 0 0 1
r % del 4,5% 0,0% 0,0% 4,5%
total
Medi Recuento 0 2 0 2
o] % del 0,0% 9,1% 0,0% 9,1%
total
Alto Recuento 0 0 19 19
% del 0,0% 0,0% 86,4% 86,4%
total
Total Recuento 1 2 19 22
% del 4,5% 9,1% 86,4% 100,0%
total

Fuente: Elaboracion Propia
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Gréfico de barras
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Fuente: Elaboracién Propia
Figura 7:
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Grafico cruzado de la dimension Proveedor y la variable Ventas

Se observo que de la muestra de 22 trabajadores encuestados de la empresa

IMPORTEK SAC donde el 86,4% manifestaron que el Proveedor y las ventas

presenta un nivel alto. Asi, el 9,1% indicaron un nivel medio. Y por lo tanto el 4,5%

sefialaron un nivel bajo entre el Proveedor y las Ventas. Los resultados obtenidos

confirman que la relacion es positiva, Ya que el nivel alto es mucho mayor al nivel

bajo y por eso hay relacion entre el Proveedor y las Ventas, es decir, mientras se

incrementan de Proveedores, incrementan las Ventas de la empresa IMPORTEK

SAC.
Tabla 8:
Resultados de tabla cruzada de la dimension CIF y la variable Ventas
VENTAS
Bajo Medio Alto Total
CIF Bajo Recuento 1 0 0 1
% del total 4,5% 0,0% 0,0% 4,5%
Medio  Recuento 0 2 0 2
% del total 0,0% 9,1% 0,0% 9,1%
Alto Recuento 0 0 19 19
% del total 0,0% 0,0% 86,4% 86,4%
Total Recuento 1 2 19 22
% del total 4,5% 9,1% 86,4% 100,0%

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 8:

Gréfico cruzado de la dimensién CIF y la variable Ventas
Se observo que de la muestra de 22 trabajadores encuestados de la empresa
IMPORTEK SAC donde el 86,4% manifestaron que el CIF y las ventas presenta un
nivel alto. Mientras que, el 9,1% indicaron un nivel medio. Y por ultimo el 4,5%
sefialaron que existe un nivel bajo entre el CIF y las Ventas. Los resultados
obtenidos confirman que la relacion es positiva, Ya que el nivel alto es mucho mayor
al nivel bajo y por eso hay relacion entre el CIF y las Ventas, es decir, mientras se

optimiza el CIF, se optimiza las Ventas de la empresa IMPORTEK SAC.

Tabla 9:
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Resultados de tabla cruzada la dimension Gastos Incurridos y la variable Ventas

Ventas
Bajo Medio Alto Total

Gastos Incurridos Bajo  Recuento 1 0 0 1
% del total 4 5% 0,0% 0,0% 4 5%

Medio Recuento 0 2 2 4

% del total 0.0% 9 1% 9.1% 18,2%

Alto Recuento 0 0 17 17

% del total 0,0% 0,0% 77.3% 77,3%

Total Recuento 1 2 19 22
% del total 4 5% 9.1% 86.4% 100,0%

Fuente: Elaboracién Propia

Grafico de barras
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Figura 9:

Grafico cruzado de la dimension Gastos Incurridos y la variable Ventas

Se observo que de la muestra de 22 trabajadores encuestados de la empresa
IMPORTEK SAC donde el 86,4% manifestaron que el Gastos Incurridos y las
Ventas presenta un nivel alto. Igualmente, el 9,1% indicaron un nivel medio. Y por
ultimo el 4,5% sefialaron que existe un nivel bajo entre el Gastos Incurridos y las
Ventas. Los resultados obtenidos confirman que la relacion es positiva, Ya que el
nivel alto es mucho mayor al nivel bajo y por eso hay relacion entre los Gastos
Incurridos y las Ventas, es decir, mientras mayor sean los Gastos Incurridos, mayor
seran las Ventas de la empresa IMPORTEK SAC.
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Se presentan los Resultados Inferenciales de la variable Costos De Importacion y

Ventas con el coeficiente de correlacion de Rho de Spearman.

Hipétesis General:

Ho: Los costos de importacion no se relaciona con las ventas de hardware de la
empresa Importek - 2018
Ha: Los costos de importacién se relaciona con las ventas de hardware de la
empresa Importek - 2018

Tabla 10:

Resultados de la correlacion entre las variables Costos De Importacion y

Ventas
Correlaciones
Costos
De
Importaci

on Ventas
Rho de Costos De Coeficiente de correlacion 1,000 1,000"
Spearman Importacion Sig. (bilateral) _ _
N 22 22
Ventas Coeficiente de correlacion 1,000" 1,000
Sig. (bilateral) . .
N 22 22

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

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla muestra un analisis realizado para establecer si existe relacién entre Costos
De Importacion y Ventas de la empresa IMPORTEK SAC, logrando la vinculacion
de las variables de estudio por Rho de Spearman= 1,000 delimitando que existe una
correlacion perfecta entre las mismas. También, el Sig. (bilateral) es de ,000 > a
0,001. Por consiguiente, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la alterna,

confirmando que existe relacion perfecta entre las variables de investigacion.
Hipotesis especifica 1

Ha: Los proveedores se relacionan positivamente con las ventas de hardware de la

empresa Importek - 2018.
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Ho: Los proveedores no se relacionan positivamente con las ventas de hardware de

la empresa Importek - 2018.

Tabla 11:
Resultados de correlacion entre la dimension Proveedor y la variable
Ventas
Correlaciones
Venta  Proveed
S or
Rho de Ventas Coeficiente de 1,000 1,000"
Spearman correlaciéon
Sig. (bilateral) . .
N 22 22
Proveed  Coeficiente de 1,000° 1,000
or correlaciéon :
Sig. (bilateral) . .
N 22 22

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

Fuente: Elaboracién Propia

La tabla muestra un analisis realizado para establecer si existe relacién entre Ventas
y Proveedor de la empresa IMPORTEK SAC, logrando la vinculacion de las
variables de estudio por Rho de Spearman= 1,000 delimitando que existe una
correlacion perfecta entre las mismas. También, el Sig. (bilateral) es de ,000 > a
0,001. Por consiguiente, se descarta la hipétesis nula y se acepta la alterna,

confirmando que existe relacion perfecta entre las variables de investigacion.
Hipotesis Especifica 2

Ho: El CIF no se relaciona positivamente con las ventas de hardware de la empresa
Importek — 2018

Ha: El CIF se relaciona positivamente con las ventas de hardware de la empresa
Importek - 2018.
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Tabla 12:
Resultados de correlacion entre la dimension CIF y la variable Ventas

Correlaciones

Ventas CIF
Rho de Venta  Coeficiente de 1,000 1,000
Spearman S correlacion
Sig. (bilateral)
N 22 22
CIF Coeficiente de 1,000™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral)
N 22 22

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

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla muestra un analisis realizado para verificar si existe relacién entre Ventas
y CIF de la empresa IMPORTEK SAC, logrando la vinculacion de las variables de
estudio por Rho de Spearman= 1,000 delimitando que existe una correlacién
perfecta entre las mismas. También, el Sig. (bilateral) es de ,000 > a 0,001. Por
consiguiente, se omite la hipdtesis nula y se acepta la alterna, confirmando que

existe relacion perfecta entre las variables de investigacion.
Hipétesis Especifica 3:

Ho: Los Gastos Incurridos no se relaciona positivamente con las Ventas de

hardware de la empresa Importek - 2018.

Ha: Los Gastos Incurridos se relaciona positivamente con las Ventas de hardware

de la empresa Importek - 2018.

Tabla 13:
Resultados de correlacion entre la dimension Gastos Incurridos y la

variable Ventas
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Correlaciones

Vent Gastos

as Incurridos

Rho de Ventas Coeficiente de 1,00 762"
Spearman correlacion 0

Sig. (bilateral) ,000

N 22 22

Gastos Coeficiente de 762" 1,000
Incurridos  correlacion i
Sig. (bilateral) ,000

N 22 22

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

Elaboracion: Fuente Propia

La tabla muestra un analisis realizado para verificar si existe relacion entre Ventas

y Gastos Incurridos de la empresa IMPORTEK SAC, logrando la vinculacion de las

variables de estudio por Rho de Spearman= 0,762 delimitando que existe una

correlacion positiva muy buena entre las mismas. También, el Sig. (bilateral) es de

,000 > a 0,001. Por consiguiente, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la alterna,

confirmando que existe relacion perfecta entre las variables de investigacion.
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V. DISCUSION

En funcion del objetivo principal e Hipétesis general se afirma que la relacion entre
los Costos de Importacion con las ventas de hardware de la empresa Importek —
2018 es positivo, debido que del 100% de los trabajadores encuestados de la
empresa IMPORTEK SAC se sabe que el 86,4% manifestaron que los costos de
importacion y las ventas presenta un nivel alto, el 9,1% indicaron un nivel medio. Y
por lo tanto el 4,5% sefalaron un nivel bajo entre los Costos de Importacion y las
Ventas. Con los resultados alcanzados se puede manifestar que la relacion es
perfecta ya que el coeficiente de correlacion fue de 1,000, es decir, mientras se
agilizan los costos de importacion, se agilizan las ventas de la empresa IMPORTEK
SAC. De esa manera podemos demostrar que la hipétesis nula queda descartada y
se acepta la hipotesis alterna y tienen una relacién significativa alta. Los resultados
los podemos corroborar con los de Lucio y Matamoros (2018) en su tesis de
licenciatura “ Incidencias de los costos de las importaciones en los procesos
logisticos en la empresa Tecnovias S.A”, en el cual su conclusién mostré que los
Costos de importacion tiene fuerte relaciones con los procesos logisticos y la
aduana nacional de Ecuador se encuentra en la busqueda de mecanismos internos
gue agilice la nacionalizacion de mercancias con el fin de evitar costos directos que

incrementan el precio en el mercado nacional para sus ventas.

Con respecto al objetivo especifico e hipotesis especifica 1 se afirma la relacion
entre los proveedores con las ventas de hardware de la empresa Importek — 2018,
debido que del 100% de los trabajadores encuestados de la empresa IMPORTEK

SAC se observa que 86,4% mencionan que el Proveedor y las ventas presenta un

41



nivel alto, el 9,1% indicaron un nivel medio. Y el 4,5% sefalaron un nivel bajo entre
el Proveedor y las Ventas. Con los resultados obtenidos se puede concluir que la
relacion es perfecta ya que el coeficiente de correlacion fue de 1,000, es decir,
mientras se incrementan de Proveedores, incrementan las Ventas de la empresa
IMPORTEK SAC. Los siguientes resultados los validamos con lo de Goémez (2018)
en su tesis de licenciatura “Analisis de la relacion entre los costos logisticos
adicionales y el costo de importacién de la empresa best security del Pera S.A.C.
2016-2017“ en el cual Se concluy6 que existe una correlacion fuerte y directa entre
las variables dependiente e independiente asimismo fue confirmada por el
comportamiento de los KPI's que establecid una relacién lineal inversa aduciendo
gue a mayor costo de importacion menores seran los costos logisticos gracias a los
mecanismos y al buen &nimo de los proveedores al momento de hacer negocios, ya
gue te llenan de conocimiento de tu producto y muestran el interés necesario para
mantener buenas relaciones eso conlleva que las empresas peruanas gestionen las

importaciones de una manera practica.

En relacion al objetivo especifico e hipétesis especifica 2 se confirma la relacion
entre el CIF y las ventas de hardware de la empresa Importek — 2018 ya que del
100% de trabajadores encuestados de la empresa IMPORTEK SAC podemos
observar que el 86,4% manifestaron que el CIF y las ventas presenta un nivel alto,
por otra parte, el 9,1% indicaron un nivel medio y por ultimo el 4,5% sefialaron que
existe un nivel bajo entre el CIF y las Ventas. Con los resultados que se llegaron a
obtener se puede manifestar que la relacion es perfecta ya que el coeficiente de
correlacion fue de 1,000, es decir, mientras se optimiza el CIF, se optimiza las
Ventas de la empresa IMPORTEK SAC. Este resultado lo podemos corroborar con
lo que demuestra Pacheco y Zeballos (2018). En su tesis de bachillerato para
obtener su titulo profesional de contador publico denominado “Incidencia del costo
de importacion en el estado de resultados de la empresa B&G S.A.C. del distrito de
Lima Cercado en el ejercicio 2017” concluyendo que es necesario tener los
conocimientos necesarios para aplicar la normativa vigente para no cometer errores
econdémicos doénde nuestro costo CIF no se incremente ni afecte a la empresa
asimismo informarse antes sobre el tipo de régimen por la cual estaran sujetas

nuestras futuras importaciones y asi corresponder en las obligaciones tributarias.
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En relacion al objetivo especifico e hipétesis especifica 3 se confirma la relacion
entre los Gastos Incurridos y las Ventas de hardware de la empresa Importek — 2018
ya que del 100% de los trabajadores encuestados de la empresa IMPORTEK SAC
concluyen que el 86,4% confirman que el Gastos Incurridos y las Ventas presenta
un nivel alto, el 9,1% indican que existe un nivel medio y el altimo 4,5% sefalan que
existe un nivel bajo entre el Gastos Incurridos y las Ventas. Con los resultados
encontrados podemos afirmar que la relacion es positiva alta ya que el coeficiente
de correlacion fue de 0,762, es decir, mientras mayor sean los Gastos Incurridos,
mayor seran las Ventas de la empresa IMPORTEK SAC. Dicho resultado lo
podemos lo afirma Baez (2016) en su tesis de grado llamado “El proceso de
importacion y los costos del producto terminado de la empresa ALUVID CIA. LTDA.
En el periodo 2014 — 2015.” El cual llega a la conclusion que el desconocimiento del
personal encargado de los procesos de importacion genera el incremento de los
gastos incurridos para la empresa al contratar agentes aduaneros cuando existen
hasta un tope de monto en dolares americanos que la aduana permite que pueda
importarse productos y la propia empresa lo pueda gestionar sin contratar a terceros
consecuencia de ello, la empresa tiene un proceso de importacion tardio por el mal

control de inventario y ello retarda el proceso productivo.
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VI. CONCLUSIONES

1-

En base al andlisis de los resultados del informe de investigacion, se
puede apreciar que la relacién entre Costos De Importacion y Ventas de
la empresa IMPORTEK SAC, tiene una relacion positiva y significativa la
cual muestra una correlacion perfecta de 1,000 teniendo una significancia
mayor a 0,001. Por lo que podemos deducir que tienen una relacion entre
si lo cual da significa que los Costos de importacion tienen relacion con las
ventas de hardware de la empresa IMPORTEK SAC dando a entender que
mientras mayor sean los costos de importacion mayor también sera el nivel
de las ventas de la empresa.

Se muestra que la relacién entre Proveedor y las Ventas de la empresa
IMPORTEK SAC, es de manera positiva y significativa con una correlaciéon
perfecta de 1,000 en el cual se tiene una significancia mayor a 0,001, por
lo cual se deduce que se relacionan entre si por lo cual podemos concluir
gue, a mayor cantidad de proveedores que pueda tener la empresa seré
mayor la cantidad de ventas que pueda generar en el futuro y poder
ampliar su linea de proveedores.

La relacion entre el CIF y las Ventas de la empresa IMPORTEK SAC,
muestran una relacion positiva y significativa con una correlacion perfecta
de 1,000, del cual su significancia es mayor a 0,001, donde se puede
deducir que se relacionan entre si. Por lo tanto podemos manifestar que,
a mayor sea el costo CIF mayores seran la cantidad de productos para las
ventas de la empresa.

Por ultimo, podemos concluir que la relacion entre Gastos Incurridos y la
Venta de la empresa IMPORTEK SAC, muestran una relacion positiva y
con un nivel significativo de 0,762 delimitando que tiene una significancia
mayor a 0,001. por lo que se afirma que existe relacion positiva alta entre
ambas variables investigadas, ademas que tienen relacion entre si. Eso
quiere decir que al tener una proforma de carga y de aduana se podria
establecer los gastos incurridos exactos y ello permitira obtener el

porcentaje de ganancia en las ventas deseadas.
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VIl. RECOMENDACIONES

1-

Posteriormente de las conclusiones, y resultados se recomienda a las
empresas capacitarse mediante PROMPERU y MINCETUR ya que
promueven el intercambio de productos con ingreso al pais, de forma gratuita
para que las empresas reduzcan sus costos de importacion de hardware y
puedan crear estrategias que permitan que sus volimenes de compras se
incrementen para su venta nacional, sin temor a riesgos que se cometen por
falta de experiencia sino que maximicen su conocimiento brindado por las

entidades gubernamentales anteriormente mencionadas y las apliquen.

Se recomienda a las compafias que le den un buen uso a las plataformas
de comercio electrénico para obtener una amplia cartera de proveedores que
permitan diferentes flujos de costos y asi las empresas pueden elegir entre
uno y mas proveedores aprovechando el internet y el mundo globalizado para
gue las empresas pueden llegar a cualquier parte del mundo

Se recomienda a las empresas nacionales de Hardware que incrementen su
nivel de importacién dejando de lado las importaciones consolidadas por las
importaciones en contenedores full ya que esto reduciria su costo Cif si

aprovecha bien el uso de los espacios y las buenas fechas para importar

Finalmente se recomienda a los importadores que amplien su nivel de
negociacion y puedan aliarse con otras empresas para reducir sus gastos
incurridos, a veces una buena red de contactos puede tener mucho beneficio
al momento de negociar, como poder contratar el in-land freight, la carga y

descarga de mercaderia al almacén a un buen costo.
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ANEXO

Anexo 1

Operacionalizacién de la variable 1: Costo de Importacién

Definicion conceptual

Definicion
Operacional

Dimensiones

Indicadores

Escala de Medicion

Para Gavelan (2012) “Nos
menciona que El costo de
importacion esta constituido
por el precio original de
compra, mas todos los
gastos incurridos para poner
el producto importado en el
almacén de la empresa.
Estos gastos adicionales
estan constituidos por: flete,
seguro, derechos e
iImpuestos que gravan la
importacion, transporte, y
gastos de aduana en
general; por consiguiente,
incluye todos los gastos
atribuibles directamente al
producto, asi como también
los indirectos, como son los
gastos administrativos
generados por los entes que
apoyan a la operacion de
compra-venta del exterior”.
(p. 117).

Se detallara el costo
importacion para
definir  un  buen
procedimiento con
sus 3 dimensiones,
Proveedor, CIF,
Gastos Incurridos.
Siendo a su vez
medidas con un
cuestionario en
escala de Likert.

Proveedor

Seleccién De Proveedores

Plataformas De
Comercio Electrénico

Producto

CIF

FOB

Flete

Seqguro

Gastos
incurridos

Agente De Aduanas

Transporte

Descarga

Escala de Likert
Nunca =1

Casi Nunca = 2
A veces =3

Casi Siempre = 4
Siempre =5

Ordinal

Fuente: Elaboracion Propia




Operacionalizacion de la variable 2: Ventas

Definicién conceptual

Definicién Operacional

Dimensiones

Indicadores

Escala de Medicion

Segun Carrasco (2014) la
cual nos define: Es el paso
mas importante dentro del
proceso de la venta ya que
es el objetivo final. El
cierre se produce cuando
el cliente toma la decision
de compra después de
haber sido guiado por el
vendedor en las etapas
anteriores. Es decir,
cuando el cliente declara
la aceptacion de la compra
y arranca la parte de la
entrega. (p.17)

Se detallard la venta
para definir un buen
procedimiento con sus 3
dimensiones, Proceso |,
Prospeccion de ventas y
compra. Siendo a su vez
medidas con un
cuestionario en escala
de Likert.

Proceso

Volumen de venta

Clientes potenciales

Registro de ventas

Prospeccién de

Productividad

Crecimiento en las

Ventas ventas
Nivel de ventas
Marca

Compra Necesidad
Precio

Escala de Likert
Nunca =1

Casi Nunca = 2
A veces =3

Casi Siempre = 4
Siempre =5

Ordinal

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 2

INTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

ENCUESTA PARA LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA IMPORTEK.S.A.C
SOBRE COSTO DE IMPORTACION

Estimado (a) participante

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacidon que tiene por
finalidad la obtenciéon de informacion acerca de los costos de importacion en la
compafia que Ud. Trabaja, La presente encuesta es anénima; Por favor responde
con sinceridad.

INSTRUCCIONES:

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

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

COSTO DE IMPORTACION

PROVEEDOR

Seleccién de proveedores

1 | Se asegura que sus proveedores tengan un domicilio fiscal en el pais|1|2|3|4
de origen.

2 |Utiliza filtros para encontrar proveedores productores y no|l1l|2|3|4
revendedores 0 empresas acopiadoras.

Plataformas de Comercio Electronico

3 | Ha adquirido productos via plataformas electrénicas que no 1/2|3|4
cumplieron con sus expectativas.

4 | La plataforma de comercio utilizada es segura para insertar tarjetas |1|2|3|4
de crédito o debito para el pago internacional de su producto.

Producto

5 | La presentacion del producto importado influye en el incrementode (12|34
su valor.

6 |Los productos llegan en buen estado despuées de haber estado 30|1(2|3|4
dias navegando

CIF

Fob

7 | Esta conforme con el precio de su producto.




8 | Negocia el precio por la cantidad de productos que importa. 1{2|3[4|5
Flete
9 | Esta conforme con el costo de envio de los productos hacia el Peru

112(3/4|5
1 | A menudo el flete total se incrementa con lo pronosticado 1/2|3|4|5
0
Seguro
1 |El seguro de mercancias cubre su mercancia a nivel nacional e|1|2|3(4|5
1 |internacional.
1 |Ha sentido que los seguros pagados por sus mercancias fueron en
2 |vano, ya que la mayoria de navios no suelen tener inconvenientes. |1/2|3|4|5

GASTOS INCURRIDOS

Ag. Aduanas
1 | Utiliza a menudo el Certificado de Origen para disminuir el costode |1{2|3(4|5
3 | importacion.
1 |Las proformas que le proporciona la Agencia de Aduana son ALL-
4 |IN. 1/2/3]4|5
1 |Su Agente de aduana nacionaliza su mercancia en el plazo|1|2|3(4|5
5 | determinado para no sufrir los recargos.
Transporte
1 | Presenta inconvenientes al momento de recoger las mercancias de
6 |la aduana a la fabrica. 1123/4|5
1 |Posee proveedores leales para confiar y autorizar el movimiento de|1|{2|3(4|5
7 | sus mercancias de la Aduana a la empresa.
1 |A menudo cambia de empresas de carga para que movilicen su|1|{2|3(4|5
8 | producto
Descarga
1 |El costo de descarga se cobra de acuerdo al tipo de producto 1/2|3|4|5
9
2 |Cada paquete no supera los 25 kg de peso establecido por las|1|2|3|4|5
0

normas internacionales del comercio.




ENCUESTA PARA LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA IMPORTEK S.A.C
EN EL AREA DE VENTAS

Estimado (a) participante

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacion que tiene por
finalidad la obtencion de informacion acerca de las ventas en la compafiia que Ud.
Trabaja, La presente encuesta es anonima; Por favor responde con sinceridad.

INSTRUCCIONES:

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristica acerca de las
ventas, cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de respuesta
gue 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

VENTAS

PROCESO

Volumen de Venta

1 |Depende mucho tener un correcto proceso de venta para poder|1|2|3|4
incrementar la demanda de los productos de la empresa.

2 |La informacion que brindan es favorable para que los clientes|1|2|3|4
tengan mayor conocimiento de sus productos.

Clientes Potenciales

3 | Tener nuevos clientes son de mucha ayuda para que 1/2|3|4
recomienden sobre sus productos a usuarios futuros.

4 | Los nuevos clientes recomiendan los productos de laempresaa (12|34
sus conocidos

Registro De Ventas

5 |Los registros de ventas obtenidas benefician a la empresa para 1/2|3|4
darlo a conocer en el mercado

6 |El nivel de ventas es importante para mejorar la calidad de la|1|2|3|4
empresa

PROSPECCION DE VENTAS

Productividad

7 |La productividad de cada uno de los trabajadores es importante
para incrementar las ventas. 112/3/4|5
8 |Generar mayor productividad en las ventas hace que obtengan|1/2|3|4|5
mayor recomendacion por sus clientes.
Crecimiento en las Ventas
9 |Mientras mas crecen las ventas en la empresa, mayor es el nivel
de reconocimiento por los clientes. 1{2(3[4|5
10 |Brindar un mejor servicio a los usuarios ayuda a que las ventas|1|2|3|4|5
incrementen.




Nivel de Ventas

11 |El nivel de ventas obtenido depende de el precio de sus productos |1/2|3|4|5

1 | A pesar de la competencia, su nivel de ventas suele variar

2 112(3/4|5

COMPRA

Marca

13 |Los usuarios suelen adquirir los productos dependiendo del
favoritismo en la marca 1{2|3[4|5

14 | La marca es importante para decidir al momento de comprar un|{12(3|4|5
producto

Necesidad

15 |Los clientes compran los productos porque lo necesitan para su
uso personal 1{2|3[4|5

16 |Las ventas se relacionan con la necesidad de adquirir los productos |1|2|3|4|5
de la empresa.

Precio

17 | Los productos vendidos dependen del precio que establecen para|1|2|3|4|5
los usuarios finales.

18 |El precio de venta es importante al momento de ofrecer sus|1/2|3|4|5
productos al mercado

1 | La decision de adquirir un producto depende del precio establecido
9 |en el mercado frente a la competencia 1/2|3|4|5
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Se presenta el Resumen de los informes de juicio de expertos

Expertos
Experto 1 Dr. Marquez Caro, Fernando Luis
Experto 2 Dra. Michca Maguifia Mary Hellen Mariela
Experto 3 Mgtr. Michelena Rios Enrique Omar

Fuente: Elaboracion propia

Se presenta la figura del coeficiente de correlaciéon de Rho de Spearman

Sin correlacién Correlacién
0.0 0.2 0.4 0.6 0.8 pe;'.%“"
l | | | | =
Correlacién Correlacion Correlacién Correlacién Correlacién
minima baja moderada buena muy buena

Fuente: Mendoza, 2015, parr. 2

Tabla de Rangos de confiabilidad para enfoques cuantitativos

Rangos Interpretacion
0,81 a1,00 Muy alta
0,61 a 0,80 Alta
0,41 a 0,60 Moderada
0,21 a 0,40 Baja
0,01 a 0,20 Muy baja

Fuente: Ruiz, 2013, p. 100



Resumen de procesamiento de

casos
N %
Caso Valido 22 100,0
S Excluid 0 ,0
o2
Total 22 100,0

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

procedimiento.

Fuente: Elaboracion propia

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
,956 22

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a los resultados conseguidos del analisis de fiabilidad, se tuvo como
resultado de la encuesta un 0,956 del Alfa de Cronbach demostrando que el
instrumento aplicado es valido y altamente confiable respecto a los Costos de

importacion

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Caso Valido 22 100,0
S Excluid 0 ,0
02
Total 22 100,0

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

procedimiento.



Fuente: Elaboracion propia

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
,946 19

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a los resultados conseguidos del andlisis de fiabilidad, se tuvo como
resultado de la encuesta un 0,946 del Alfa de Cronbach demostrando que el

instrumento aplicado es valido y altamente confiable respecto a las Ventas.
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VENTAS
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