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RESUMEN

La presente tesis tiene como finalidad demostrar la relacion entre el estudio de
mercado y la importacion de vehiculos menores desde China al distrito de San
Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019. Para la determinacién de dicho objetivo
se empleé un enfoque -cuantitativo de investigacion aplicada y disefio
correlacional. La muestra fue de 30 empresas que importan y comercializan

motocicletas procedentes de China.

Para obtener los resultados respectivos se aplicd una encuesta y el instrumento
empleado fue el cuestionario. En relacion a los resultados se identifico que el
estudio de mercado y la importacion requieren de conocer a los consumidores,
identificar al usuario, tener una buena relacién con los proveedores y detectar a
los competidores, para un intercambio comercial exitoso. Con respecto al nivel de
significancia fueron 0,000 tanto para la hipétesis general como hipotesis
especificas, en la que se acepta la hipotesis alternativa y se rechaza la hipétesis
nula, teniendo como coeficientes de correlacion 0,846 afirmando la relacion entre

dichas variables.

Se llego a la conclusion general la demostracion que la relacion entre el estudio
de mercado y la importacién de vehiculos menores desde China al distrito de San

Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es significativa.

Palabras Clave: Estudio de mercado, importaciéon, vehiculos menores,
China.
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ABSTRACT

The purpose of this thesis is to demonstrate the relationship between the market
study and the importation of small vehicles from China to the San Miguel district -
Lima from 2016 to 2019. To determine this objective, a quantitative approach of
applied research was used and correlational design. The sample consisted of 30

companies that import and market motorcycles from China.

To obtain the respective results, a survey was applied and the instrument used
was the questionnaire. In relation to the results, it was identified that the market
study and the importation require knowing the consumers, identifying the user,
having a good relationship with the suppliers and detecting the competitors, for a
successful commercial exchange. Regarding the level of significance, they were
0.000 for both the general hypothesis and specific hypotheses, in which the
alternative hypothesis is accepted and the null hypothesis is rejected, having as

correlation coefficients 0.846 affirming the relationship between said variables.

The general conclusion was reached on the demonstration that the relationship
between the market study and the importation of minor vehicles from China to the

San Miguel - Lima district from 2016 to 2019 is significant.

Keywords: Market study, import, minor vehicles, China.
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|. INTRODUCCION

Las empresas importadoras de vehiculos menores a nivel internacional deben ser
mas competitivas e innovadoras para realizar el intercambio comercial y reducir los
riesgos se aplica el estudio de mercado para identificar lo que el cliente necesita,
siendo la principal problematica los gustos y preferencias de los mismos ya que se
dirige a un sector de la poblacion especifica. En el sector automotriz China afronto
un proceso de desaceleracion econdémica, una guerra comercial con Estados
Unidos y la aplicacion de nuevas reglas de emision lo cual incrementd costos ya
que requieren nuevos estandares y afrontd la competencia de vehiculos eléctricos,
esto desencadend caidas en ventas del sector automotriz, dicho ello especialistas

advirtieron que la demanda del sector caeria un 5% en este periodo.

El sector automotriz peruano, se dice que la percepcién que se obtiene de los
productos chinos es una desventaja que se enfrenta en el mercado nacional ya
gue existe competitividad en el sector ello se visualiza a través de la desconfianza
del cliente al obtener dichos productos ya que lo asocian con mala calidad por lo
que resulta imprescindible conocer los potenciales clientes para satisfacer esa
demanda, a si mismo la logistica en el mercado nacional lleva a ser muy
cuidadosos ya que vienen en piezas y estas se deben ensamblar posteriormente
por temas logisticos y de espacio, luego son enviadas en cajas de madera o carton
embaladas y su ensamblado debe ser realizada por un mecanico especialista. De
igual forma en el distrito de San Miguel, presenta gran competencia en el rubro
automotriz, desde grandes empresas posicionadas Yy prestigiosas hasta
empresarios gue buscan ingresar al rubro, frente a ello el que mas conozca y supla
la necesidad del consumidor de este distrito sobrevivird y lograra posicionarse
también cumplir con los clientes en los tiempos establecidos seran determinantes
en fidelizarlos, para ello contar con proveedores confiables sera clave ya que no
desean retrasos en el tiempo de Importacién o en el peor de los escenarios la
pérdida de la mercancia lo cual generaria desconfianza en el cliente. En este
sentido, la importancia de esta investigacion para el area profesional de negocios
internacionales de brindar aportes y conocimientos de igual forma a nivel social se

busca dar a conocer la importancia de la aplicacion del estudio de mercado para la



importacion de vehiculos menores, lo que permitird reconocer lo que gustan y

prefieren los clientes.

Teniendo en consideracion lo antes mencionado se establece como problema
general: ¢Cual es la relacion entre el estudio de mercado y la importacion de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima periodo del 2016
al 2019? de igual forma se plantean como problemas especificos: ¢Cual es la
relacion entre los consumidores y la importaciéon de vehiculos menores desde
China al distrito de San Miguel - Lima periodo del 2016 al 20197 ¢Cual es la
relacion entre los usuarios y la importacion de vehiculos menores desde China al
distrito de San Miguel - Lima periodo del 2016 al 20197 ¢ Cuél es la relacion entre
los proveedores vy la importacién de vehiculos menores desde China al distrito de
San Miguel - Lima periodo del 2016 al 2019? ¢Cual es la relacion entre los
competidores y la importacion de vehiculos menores desde China al distrito de
San Miguel - Lima periodo del 2016 al 2019?

Justificacién tedrica, la presente investigacion sera fuente de informacién para los
que deseen obtener informacion acerca del estudio de mercado para la
importacion de vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel,
obteniendo asi informacion vital del estudio de mercado de San Miguel para la
importacion de motocicletas.
Justificacién préactica, intenta aportar beneficios a través del estudio de mercado
del distrito de San Miguel, asi mismo transmitir informacién y conocimientos de

ello a estudiantes universitarios de la carrera u otros.

De igual forma se plante6 el objetivo general demostrar la relacion entre el estudio
de mercado y la importacion de vehiculos menores desde China al distrito de San
Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019, asimismo los objetivos especificos los
cuales buscan determinar la relacion entre los consumidores y la importacién de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima periodo del 2016
al 2019. Determinar la relacion entre los usuarios y la importaciéon de vehiculos
menores desde China al distrito de San Miguel - Lima periodo del 2016 al 2019.

Determinar la relacion entre los proveedores y la importacion de vehiculos



menores desde China al distrito de San Miguel - Lima periodo del 2016 al 2019.
Determinar la relacion entre los competidores y la importacion de vehiculos
menores desde China al distrito de San Miguel - Lima periodo del 2016 al 2019.
Igualmente se planted la hipétesis general la cual demuestra que la relacidén entre
el estudio de mercado y la importacion de vehiculos menores desde China al
distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es significativa.

Asi mismo, se planteé la hipotesis general: La relacion entre el estudio de mercado
y la importacion de vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel -
Lima del periodo 2016 al 2019 es significativa. De igual forma se plantearon las
hipétesis especificas: La relacion entre los consumidores y la importacion de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016
al 2019 es significativa. La relacion entre los usuarios y la importacion de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016
al 2019 es significativa. La relacion entre los proveedores y la importacion de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016
al 2019 es significativa. La relacion entre los competidores Yy la importacion de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016
al 2019 es significativa.

II. MARCO TEORICO.

Se han tomado como base investigaciones nacionales las cuales dan soporte a

nuestra investigacion y las mismas que se presentan a continuacion.

Tang, M (2015) en su articulo cientifico La inteligencia de mercado en las
empresas exportadoras e importadoras peruanas. La cual tenia como objetivo
contribuir al entendimiento de la forma en qué se ejecuta la inteligencia de
mercados en empresas exportadoras e importadoras del Peru, asimismo identificar
los pasos a seguir para su aplicacién y uso en las organizaciones para la obtencion
de una gestion eficiente. La metodologia que empled es exploratorio, en el cual
realizd6 una encuesta. Obtuvo como resultados que el 75 % de las empresas
realizan alguna actividad relacionada con la inteligencia de mercado el restante
gue no realizan actividades de inteligencia de mercados. Concluy6 asi que el 75%

de las empresas a las que se le realizd la encuesta considera importante



implementar la inteligencia de mercados, siendo esta usada principalmente en

transnacionales y en la mayoria de casos los gerentes se basan en su experiencia.

Yana, M (2013) en el articulo cientifico Segmentacién del mercado peruano de
motocicletas. Tiene como objetivo conocer al usuario de motocicletas con la
finalidad de clasificar al mercado segun los factores del macroentorno. La
metodologia que emplea es cualitativa, de la misma forma aplica técnicas
cuantitativas. Obtuvo como resultados que de las 300 marcas que estan vigentes
en el mercado, el 90% se centra principalmente en 50 marcas las cuales son
consumidas y preferidas por los clientes. Concluyé entonces, que un mercado que
se apunta a ser mas competitivo requiere no solo el intercambio comercial, sino
mas bien identificar necesidades de los consumidores y ofrecerle mas que una

motocicleta.

Pasapera, F (2018) en su tesis Estudio de mercado para la implementacion de un
taller automotriz multimarca en servimotor. Establece como objetivo general medir
la satisfaccion en el servicio de los talleres automotrices en la ciudad de Piura para
la elaboracion de una propuesta de valor para los consumidores del mencionado
sector. Asimismo, se emple6é el método de investigacion cualitativa, en el cual
empled la entrevista de expertos.Obteniendo como resultados que el 63% de los
automotores que recorren Piura, se adquirieron nuevos tienen una antigiiedad de 2
afios a menos, lo que significa que estan dentro de los 3 afios de garantia y por
ende acuden al servicio técnico autorizado de su marca, resultando que el 42% de
encuestados realizan 1 o 2 veces un mantenimiento preventivo. Concluy6 que el
factor con principal importancia es el de confiabilidad, seguidamente esta el factor
garantia. Esto influye en la percepcion del servicio de los talleres en la ciudad de

Piura.

Curay, N y Tominaga, K (2017) en su tesis Factores econdmicos y comerciales
gue inciden en la importacion de motocicletas chinas (8711200000) respecto al
TLC de Peru con la Republica Popular de China durante los afios 2008 al 2017. En
la cual tiene como objetivo principal analizar los factores comerciales y econdmicos
que incurren para la importacion de motocicletas procedentes de China. La

metodologia que aplicé en su articulo es mixto, combinando datos cuantitativos y



cualitativos, en la cual empled informacion estadistica de entidades prestigiosas y
entrevista a expertos. Los resultados que obtuvo son que las motocicletas, han
aumentado con respecto a la importacion y comercializaciéon desde el afio 2000
gracias al aporte de los paises asiaticos y a la evolucidon de los mismos en el
consumo de energia. Concluyd que en Perq, el uso de la motocicleta esta en torno
a la vida diaria no s6lo como un vehiculo personal, sino como un instrumento para
el trabajo como servicios de delivery y otros. Este sector, viene innovando y

transformandose para adaptarse a las necesidades de los consumidores actuales.

Capac, A y Paredes, V (2019) en su tesis Inteligencia comercial y su contribucion
con la decision de importacion de bicimotos y motocicletas eléctricas en MYPES —
Lima Norte, 2019. Tiene como objetivo determinar de qué manera la inteligencia
comercial contribuye con la decisidbn de importacion. La metodologia que se
emple6 es de enfoque cualitativo, exploratorio, descriptivo, no experimental,
transversal, empled la validez de contenido y la entrevista. Obtuvo como
resultados la verificacion de que la inteligencia comercial si contribuye en la
decision de importacion. Concluy6 que gerente o encargados de las MYPES Lima
Norte, poseen conocimientos fundamentales e informacion en la cual, la
inteligencia comercial contribuye con la decision de importacién de bicimotos y

motocicletas eléctricas en las MYPES de Lima Norte.

Quevedo, J (2018) en la tesis Plan de Negocios para la importacién y la
comercializacion de motos eléctricas en Lima — Peru 2018. Su objetivo fue disefiar
un plan de negocios para dedicarse a importar y comercializar motos eléctricas en
Lima. La metodologia empleada es cuantitativa correlacional, la técnica empleada
para recolectar datos fue la encuesta, teniendo como instrumento al cuestionario.
Resulto que el 81% de clientes potenciales que estan en un rango de 18 a 35 afios
gue habitan en la ciudad de Lima, los mismos que aceptan adquirir el producto
sabiendo que es un medio de transporte novedoso y ecoldgico en la Lima actual.
Concluy6 que es viable emprender en este proyecto, siendo el primer paso dar
inicio a una empresa que importe motocicletas de este tipo en la capital y en un

largo plazo a provincias.



Hemos tomado como trabajos antecesores internacionales para que den soporte a

nuestra investigacion:

Alvarez, L y Cuadros, L (2012) en su articulo cientifico Importaciones chinas y su
impacto en el mercado de repuestos de automadviles en México. Sus objetivos son
analizar la dinamica de las importaciones de autopartes que llegan de China, el
comportamiento de estos subsectores que abastecen el mercado de repuestos y el
grado de aceptacion que estos productos tienen en el mercado mexicano. Aplicé la
metodologia descriptiva, optando por el uso de fuentes estadisticas. Obtuvo como
resultado que en 2009 so6lo el 54% de las compafiias vendieron autopartes chinas,
mientras que en 2011 el nimero aumenté a 64.2%. Concluyé que para un gran
namero de actores se han convertido en una oportunidad, ya que ayudan a reducir
los costos de fabricacion, abastecer el mercado, que a veces tiene problemas de
escasez, y competir con nuevas lineas a precios mas bajos. Las autopartes chinas

se estan integrando en el mercado mexicano y son cada vez mas aceptadas.

Aquifio, S y Huayamave, M (2015) en el articulo cientifico Analisis del mercado
automotriz y la incidencia de las decisiones gubernamentales sobre las ventas de
la marca Peugeot en la ciudad de Guayaquil. Con el objetivo de analizar el
mercado automotriz, en pocas palabras, se realizé un estudio de mercado que
confronta las decisiones del gobierno sobre las ventas de la marca Peugeot en
Guayaquil al evaluar los estados financieros. El tipo de investigacion que utilizo es
documental, el nivel que se aplicard serd descriptivo. Los resultados que
obtuvieron fueron para el préximo periodo de cinco afos, visualizando un
panorama dificil de que las politicas generalmente estdn cambiando y como
alternativas especificas para cambiar e identificando oportunidades presentadas
por el mercado y detectando las necesidades de sus clientes. Concluy6 que el
sector automotriz y los distribuidores importadores en la ciudad de Guayaquil estan
afectados por las politicas gubernamentales, por lo que es importante aplicar un
analisis de mercado y su viabilidad, ya que se ven afectados por medio de barreras

arancelarias.

Naranjo, J (2019) en su tesis Analisis del mercado, aspectos econdmicos y

financieros necesarios para la importacion de motocicletas chinas en la ciudad de



Esmeraldas. Su objetivo es analizar los aspectos del mercado que son necesarios
para la importacion de motocicletas chinas en la ciudad de Esmeraldas. La
metodologia que analiza se centra en un disefio transeccional descriptivo no
experimental, las técnicas para recopilar la informacién fueron la encuesta y la hoja
de observacién. Se obtuvieron resultados en los que se demostré que la mayoria
de los estudios encuestados estaran disponibles para comprar una motocicleta
como medio de transporte, ademas, hay personas que no tienen preferencia por
una tienda para comprar una motocicleta. En conclusion, determine la importancia
vital de utilizar el estudio de mercado, estudio econdémico y financiero, que es
evidente en los resultados. Asimismo, busca generar desarrollo en materia

econdémica y social del lugar, generando fuentes de empleo.

Pico, L y Coello, R (2015) en su articulo cientifico Andlisis de la restriccion a las
importaciones del sector automotriz en Ecuador, periodo 2010 - 2015 y su impacto
en la economia. Apunta a conocer los riesgos que enfrenta el sector automotriz
creando un escenario claro y especifico que sirve como analisis de las decisiones
que afectan al sector y su desarrollo en la economia. La investigacion se empled
en forma exploratoria ya que las estadisticas se analizaron para medir la incidencia
de medidas restrictivas que impiden el desarrollo del sector automotriz. Como
resultado, las importaciones de vehiculos fueron considerables en relaciéon con
otros sectores, una situacién que gener6 comentarios en el sector, concluyendo
que las importaciones fueron controladas y reducidas hasta 2016 como una
medida proteccionista para la produccién nacional, y una mayor exportacion de

productos ecuatorianos al exterior.

Veladsquez, M , Robledo, C y Aristizabal, E (2015) en el articulo cientifico Caso de
negocio: la estrategia de crecimiento de Comercializadora Inducascos SA. Tiene
como objetivo aplicar estrategias de crecimiento e internacionalizacion de la
organizacion Comercializadora Inducascos SA para adaptarse a los cambios y las
necesidades del mercado. La metodologia que emplea es descriptiva, la
informacion es en base a fuentes confiables y datos estadisticos. También obtuvo
como resultado que los productos chinos que comenzo6 a importar desde Panama
eran de mejor calidad en comparacion con los fabricados en Colombia, la

percepcion del cliente mejor6 porgue lo consideraban una marca internacional y de



mayor calidad. Llegd a la conclusién de que la estrategia comercial que estaba
empleando para importar productos y fabricacion internacionales en su empresa
estaba siendo bien aceptada por los consumidores, por lo que decidio establecer
una planta que fabrica en el extranjero utilizando esto como una estrategia y

exportar sus productos a otros mercados.

Robles, F y Jauregui, K (2017) en su articulo cientifico Determinantes de la
estrategia de entrada a los mercados internacionales: un estudio exploratorio en
Perud. Tiene como objetivo ingresar a los mercados internacionales, aplicandolas a
la realidad nacional para lograr conocimiento y comprension que refuercen las
decisiones en la eleccidén de las estrategias mas adecuadas para la empresa. La
metodologia utilizada es exploratoria, se utiliza como muestra de empresas que se
dedican a exportar e importar en la economia peruana. Obtuvo como resultado que
la mitad de las empresas que encuest6 ya estan comercializando en 10 paises y el
60% de ellas han estado en mercados extranjeros durante mas de 10 afios, siendo
Estados Unidos el pais de destino para el 45% de los casos y el 20% de los otros
casos. Lleg6 a la conclusion de que las empresas que no utilizan una estrategia
para reducir la incertidumbre podrian verse afectadas en el sentido de implementar
nuevas estrategias y habilidades, que son esenciales para ingresar en cadenas
globales e invertir, fortalecer la empresa local, adaptar equipos y herramientas de
produccion para ser competitivos y Proporcionar calidad.

Padilla, A y Rivera, J (2016) en el articulo cientifico Industria automotriz en
Colombia: ¢un motor que genera valor econdmico agregado?. Su objetivo principal
es saber como se compara el desempefio econémico de Colombia con el sector
automotriz en el periodo de 2008 a 2014, midiendo la eficiencia, la efectividad, la
efectividad y el valor agregado. La metodologia utilizada en este articulo es la
interpretacion de indicadores financieros basados en estudios contables de gestion
del valor econdmico. Como resultado, el crecimiento que se encontré en las ventas
y los activos coincidié con los datos de la industria automotriz colombiana y los del
sector automotriz, difiere con lo que se encontré en el sector de ensamblaje, ya
que se redujeron en 2012-2013. Concluyé que en el periodo de estudio

previamente determinado con respecto a 2010, las ventas y los activos



aumentaron, en 2013 se observd una reduccion a medida que se enfrentaban

situaciones de macroambiente.

Yepes, N, Lépez, E, Quintero, C y Gonzélez, J (2014) en su articulo cientifico
Factores que afectan la seleccion y el establecimiento del sistema de gestion iso /
ts 16949: el caso del sector de la industria de autopartes en Bogota. Con el
objetivo de llevar a cabo una adopcion de normas de calidad en las pymes, se
brinda calidad del producto y servicios ofrecidos en el sector. La metodologia
utilizada es descriptiva y explicativa, realizé una encuesta a 65 empresas. Como
resultado, se descubrié que la demanda de los clientes influye en los proveedores
que adquieren conocimientos sobre los sistemas de gestion de calidad en las
empresas de este sector. Concluyé que la competencia existente y la demanda del
mercado y las necesidades del cliente son una clave en el sector automotriz, por lo
gue es necesario contribuir al conocimiento del cliente al comprar este tipo de

producto y proporcionarles la mejor calidad.

Novick, M, Yoguel, G, Catalano, A y Albornoz, F (2001) en su articulo cientifico
Nuevas configuraciones en el sector automotriz argentino. La tensién entre
estrategias productivas y comerciales. Pretende profundizar en los mecanismos
que se utilizan, como la adaptacién a la realidad nacional en este caso argentino,
gue se utilizan en muchas empresas. La metodologia que emplea es descriptiva,
en la cual usa de referentes a entidades y analisis estadisticos. Obtuvo como
resultado que los casos estudiados y los proveedores tienen bajos niveles de
relacion, ya que en sus contratos la mayoria de las clausulas son para beneficio
del proveedor, ya que responsabilizan a su comprador por cualquier evento
macroecondémico. Concluye que en el mercado argentino, la l6gica domina, lo que
muestra una rentabilidad a corto plazo que tiene el potencial de desarrollar el

aprendizaje, generar ventas competitivas a largo plazo.

Martinez, N (2017) en el articulo cientifico Particularidades de China para el
desarrollo empresarial: reflexién a partir de casos de estudio. Tiene como objetivo
brindar una amplia vision de las caracteristicas Chinas para identificar el potencial
gue posee en el desarrollo de negocios. La metodologia que emplea es el estudio
de casos, empleando empresas que han incursionado en el mercado chino y

planteando ejemplos reflexivos. Obtuvo como resultados que en las 4 empresas



estudiadas se consideran especificaciones que pueden ser aprovechadas o
rechazadas para enfrentarse a los competidores. Concluy6 que se enfrentar retos
para las organizaciones que incursionan en el mercado chino, enfrentados a

barreras arancelarias y no arancelarias y demas.

Montenegro, C, Pereira, M y Soloaga, | (2011) en su articulo cientifico El efecto de
China en el comercio internacional de América Latina. Busca determinar las
consecuencias de China sobre el comercio en Latinoamerica. El método empleado
en la investigacion es empirico — analitico, emplearon datos de COMTRADE para
la elaboracion de datas. Se obtuvo como resultados que las importaciones que el
Resto del Mundo hace de China y viceversa con respecto a las exportaciones son
los que determinan cédmo impactan los flujos comerciales en América Latina. Los
resultados muestran que los paises Latinoamericanos expresan variaciones en
sus exportaciones en relacion a su demanda de China, lo que da a entender es la
imposibilidad de hablar de inoportunidad en este mercado para los paises Latinos.

Concluyé que el desarrollo del mercado chino fue aprovechado por paises
Latinoamericanos y el impacto en diferentes aspectos como mercado, competidor

y proveedor.

Chen, J y Xie, L (2019) en su articulo cientifico Politica industrial, transformacion
estructural y crecimiento econdmico: evidencia de China. Tiene como objetivo
evaluar los efectos de la politica industrial China. El método que se emplea es
Cuantitativo con estudios empiricos, empleo discusiones y analisis tedricos.
Obtuvo como resultados que la politica industrial tiene implicancia en el
crecimiento economico ademéas sus efectos son diferentes areas regionales,
niveles administrativos, etapas de desarrollo industrial y tipos de politica industrial.
Concluy6 gue todos los resultados muestran que la politica industrial tiene efectos

positivos sobre el crecimiento econémico.

Arboleda, H (2016) en su articulo cientifico Competitividad: Concepto y Evolucion
Historica. Tiene como objetivo examinar aspectos importantes de la competitividad,
en un marco conceptual y contexto histérico. EI método empleado es el analitico,

examinando asi su evolucion en diferentes periodos planteando asi una reflexion.
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Obtuvo como resultados que la competitividad es un tema complejo que no se
basa en formulas, es decir lleva relacion con la productividad de factores.

Concluy6é que la competitividad se debe analizar lo que se tiene, mejorarlo y
proyectarlo a futuro y asi construir nuevos nichos de competitividad, evidenciando

de este modo la relacién entre competitividad y comercio exterior.

Song, G y Wang, X (2020) en su articulo cientifico Vender a clientes estratégicos
con incertidumbre de costos. Tiene como objetivo estudiar estrategias para fijar
precios en una organizacion al vender a clientes estratégicos, siendo que el costo
de produccidon cambia segun el nimero de compradores. El método empleado es
estudio de casos en los que se obtiene y analiza informacién de la problematica de
una empresa.Obtuvo como resultados que las organizaciones deberian de ajustar
algunas estrategias en las que establezcan precios Optimos para los diferentes
escenarios del mercado. Concluyd que el impacto del avance tecnoldgico y la
incertidumbre de costos poseen un impacto importante al momento de fijar precios,
siendo ahi donde se deben aplicar estrategias tanto para los clientes como los

costos.

Hu, Y y Wang, Y (2020) en su articulo cientifico Investigacion de mercados en
China durante los 40 afos de reforma y apertura. Tiene como objetivo revelar el
panorama general y la evolucion de este periodo en la historia de China. El método
empleado es la recopilacion de cuatro articulos de muestra, siendo revistas
internacionales de marketing, articulos de investigacion tedricos y practicos
publicados desde 1978 hasta 2018 que se centraron en China. Obtuvo como
resultados que los elementos culturales ha sido estudiado constantemente en la
investigacion de mercados y ha disminuido con la aparicion de tecnologias de
marketing asi mismo el orden institucional como factor del marco socioeconémico
chino, y la creciente atencidén se centra en los avances tecnoldgicos.Concluyd que
la evolucion crea cambios y desafios continuamente para los consumidores y

comercializadores chinos.
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Las teorias que determinan la variable estudio de mercado son:

La mercadotecnia busca conocer los enfoques del consumidor y satisfacerlos en
su teoria de mercadotecnia se manifiesta que en ella se: explora, crea y entrega
valor para satisfacer necesidades insatisfechas en un nicho especifico para
obtener rentabilidad, mide el tamafio del mercado a incursionar, segmenta y ofrece

productos y servicios en razon de ello. (Kotler, 1996, p.123)

La teoria alrededor de las 4P’s nos amplian la vision acerca de las caracteristicas
que requiere un producto o servicio, se hace referencia a las herramientas de
mercadotecnia, las cuales conocemos, de ellos podremos estar dirigiéndonos a un
publico especifico y satisfacerlo, lo cual se realiza en los estudios de mercado en
este caso “Las cuatro areas del marketing mix son herramientas para la orientaciéon
del mismo y conseguir los objetivos planteados, estos se materializan en producto,

precio, distribucion y comunicacion”. (Martinez, Ruiz y Escriva, 2014, p. 13)

Las siguientes teorias nos explican acerca de la importacién, lo cual implica el
intercambio comercial sobrepasando fronteras nacionales: Un pais relacionado con
otros busca importar el producto mas barato, debido a poseer mano de obra méas
barata, mayores recursos entre paises debiendo tomar en cuenta factores como la

competencia, precio dispuesto a pagar el consumidor, etc. (Smith,2015)

En relacién a la teoria de la ventaja competitiva en un escenario de libre comercio,
cada pais destina sus diferentes recursos para ser eficientes en una actividad:
Destinando su capital y esfuerzo a trabajos benefactores para si mismos,
especializandose y siendo eficientes. China con su desarrollo en tecnologia logra
destacar y enfrentar a su competencia, puede destinar su capital a la produccion y

generacion de empleos. (Porter, 1999, p.163-202)

En conceptualizacion, del estudio de mercado, se trata de dar a entender que se
tiene que poseer una informacion previa para determinar si es posible insertar una
mercancia o servicio en un lugar: conocer si es conveniente ofertar un bien o
servicio que atienda una necesidad, tener conocimientos de la plaza y el entorno
que rodeard a la organizacion: consumidores, usuarios, proveedores,
competidores y limitaciones de tipo politico, legal, econémico o social. (Miranda,
2003, p. 88)
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Para Naresh el concepto més proximo a estudio de mercado es identificar,
recopilar, analizar y difundir informacion de manera minuciosa, con la finalidad de
que el proceso de toma de decisiones sea adecuado y esté relacionado con
identificar oportunidades y solucionar problemas de mercadotecnia. (1997, p. 21y
22).

En este sentido, se procede a definir las dimensiones que se han planteado, los
consumidores son las personas dispuestas al pago de producto o servicio que
brinda una organizacion: Es una persona que satisface sus necesidades de un
producto o un bien el cual es producido por la economia de un pais (Kotler, 2002,
p. 87)

Los proveedores son personas 0 empresas que abastecen a otras: Es una entidad
de negocios que suministra a la organizacion bienes y servicios para la produccién

y comercializacion. (Carneiro, 2002, p.121)

Los usuarios son el segmento de clientes especificos a los que se desea llegar,
delimitarlos en un rango de edad, sexo, espacio geografico: El usuario esta
relacionado con la unidad de informacion que se pueda recolectar, atendiendo un
sector social y para satisfacerlos requiere conocer, detectar, identificar, analizar y

desarrollar los mecanismos para lograrlo. (Calva, 2009, p.8)

Podemos decir que los competidores son nuestros principales rivales ya que estan
en el mismo rubro tratando de aprovechar las oportunidades de captar y fidelizar
clientes: Son las organizaciones que poseen productos o servicios iguales los
cuales compiten en el mismo mercado objetivo y espacio geografico. (MINCETUR,
2014, p.189)

En este sentido, la importacién implica la compra de productos de uno o0 mas
paises para ser nacionalizados: Intercambio de bienes y servicios a través de las
fronteras nacionales, mercancias que venden individuos o paises. Debiendo seguir
los siguientes pasos: conocer la terminologia, tarea, escoger el producto, hacer

contactos, investigacion del mercado y el balance final. (Nelson, 2010, p.3)

Entonces, la importacion es el intercambio de divisas por un producto a otros

paises demostrando legalidad: Ingreso legal de bienes y servicios que proceden
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del exterior con finalidad de comercializacion, también de uso personal, social o
benéfica y otros mas que son permitidos por nuestra legislacion (MINCETUR,
2009, pg. 9)

Del mismo modo, podemos decir que un servicio es un conjunto de actividades
gue agrega valor a un producto: Un servicio es una actividad econémica, intangible
y que no se puede almacenar, la cual requiere interaccion directa entre consumidor

y proveedor (Mincetur, 2014, p. 134)

Podemos decir que las mercancias son productos que se pueden importar o
exportar, es decir vender o comprar: La mercancia es producto del trabajo para la
satisfaccion de necesidades humanas y se elabora para la comercializacion y no

para el consumo propio. (Borisov, 1965, p.156)

Asi también, el escoger el producto no solo involucra el rubro de su interés sino
conocer qué es lo que busca el cliente y que sea lo mas cercano para poder suplir
sus necesidades: Trata de responder a la pregunta, ¢qué producto se debe
seleccionar para la actividad comercial?, su trabajo sera vender el producto o
servicio de alguien mas, siendo usted el intermediario. (Nelson, 2010, p.16)

Asi mismo, podemos decir de los contactos que son empresarios, personalidades
con poder de decision en las instituciones donde se desempefian: Para contar con
contactos en el extranjero se puede asistir a eventos internacionales, a través de
tecnologias de informacion, bases de datos y por entidades oficiales. (Mincetur,
2014, p. 154)

lIl. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion

El tipo de investigacion que se empled es cuantitativa y aplicada; ya que se
permitio el contacto directo con el objeto de estudio y la recoleccién de testimonios
gue permitieron confrontar la teoria con la practica en la busqueda de la verdad,
asimismo para lograr la identificaciéon de la problematica: “Busca determinar la
problematica en un periodo de tiempo corto, aplicando acciones precisas’.
(Chavez, 2015, p. 134)
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Asi mismo, un disefio no experimental ya que los datos han sido recopilados en un
momento Unico, y no intervino la variable independiente ya que fue una
imposibilidad: “En este tipo de investigacion no se manipula la variable
independiente ya que no es viable, se infiere sobre la relacién de las variables”
(Kerlinger y Lee, 2002, p. 504)

3.2. Variables y operacionalizacion

Se tuvo como primera variable al estudio de mercado, la cual fue una variable

independiente.
Dimension 1: Consumidores, usuario, proveedores y competidores.

Como subcategorias de las dimensiones encontramos los indicadores, siendo que
los consumidores tuvieron como indicadores: Nivel Socioeconémico y nivel de
compra, los usuarios: Numero de clientes y Hombres de 25 - 60 afios, los
proveedores: Calidad y Tiempo de entrega, finalmente los competidores:
Productos y Precios.

Se tuvo como segunda variable a la importacion, la cual fue una variable

dependiente.

Asi mismo, tenia 4 dimensiones: Servicios, Mercancias, Escoger el producto y
Contactos.

De igual forma identifique los indicadores, siendo que los servicios tuvieron como
indicadores a postventa y garantia, las mercancias a distribucién y almacén,
escoger el producto tuvieron a demanda y marcas reconocidas, finalmente los

contactos tuvieron como indicadores a Fabricantes y Distribuidores.
3.3. Poblacion, muestra y muestreo

En el proyecto de investigacion se tom6 como poblacion a el nimero de empresas
del rubro automotor de vehiculos menores que importan y comercializan
motocicletas, los cuales resultan 30, similares a la Empresa Buenas Rutas,

ubicado en el distrito de San Miguel.

La poblacion fueron parte esencial los cuales fueron delimitados correctamente:

“Es un conjunto determinado de elementos que se caracterizan por tener algo en
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comun las cuales dependen de su tamafio para llegar a las conclusiones de la
investigacion, porque su delimitacion requiere claridad y precision” (Arias, 2006,
p.81)

Los datos son recogidos de toda la poblacion, es decir es una poblacion censal.

La muestra es una parte de la poblacién: “Es un subconjunto caracteristico y
limitado el cual es extraido de la poblacién a la que se tiene acceso” (Arias, 2006,
p.83).

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Los datos los obtuve mediante la encuesta como técnica de recoleccion de datos.
La encuesta se elabor6 mediante un conjunto de preguntas que se plantearon para
obtener informacion para llegar a un propdésito: “Es una técnica que tiene como fin
la obtencién de informacion la cual es obtenida por un grupo de sujetos en relacion

con un tema especifico” (Arias, 2006, p.72)

El presente proyecto de investigacion empleé como instrumento la guia de
cuestionario en la que se observan los resultados de las dimensiones e
indicadores con respecto a las variables estudiadas. Segun Gomez (2006) refiere
que la aplicacion del instrumento debe ser original y confiable, constituido por
datos observables y verdaderos. (p. 120)

El coeficiente alfa de Cronbach del instrumento resulta 0,940 ello significa que
representa un 94% de confiabilidad, de acuerdo a sus baremos tiene alta

confiabilidad y se puede aplicar.

3.5. Procedimientos

Se determind una poblacion finita, de la cual tomé como muestra a 30 empresas
del rubro automotor de vehiculos menores dedicados a la importacion y
comercializacion de motocicletas del distrito de San Miguel a la que se aplico la
encuesta, la misma que permitio recolectar datos incluyendo a la empresa Buenas

Rutas de las cuales se contd con el permiso correspondiente.
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3.6. Método de analisis de datos

Se elaboré un cuestionario para la cuantificacion de variables, se empled un
conjunto de preguntas dirigidas a un grupo limitado de personas que brindaron la
informacion que requerida para la investigacion, para su analisis se empleo la
escala de Likert. La presente investigacion fue correlacional se buscé medir el
grado de incidencia entre ambas variables, el programa a emplear es SPPS 25

para analisis estadisticos.

La escala de Likert es un “conjunto de items presentados en afirmaciones que
miden la reaccion del sujeto en categorias”. (Hernandez, Fernandez y Baptista,
2014, p.238).

3.7. Aspectos éticos

La presente investigacion conté con la autorizacion que corresponde de las
autoridades de la empresa Buenas Rutas, de igual forma se tuvo en cuenta las

normas APA en las cuales se respetaron los derechos de autor.

V. RESULTADOS
1. El nivel socioeconémico de San Miguel permite que los consumidores

compren motocicletas

Tabla 1.

Consumidores

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido ALGUNAS 1 3,3 3,3 3,3
VECES
CASI SIEMPRE 19 63,3 63,3 66,7
SIEMPRE 10 33,3 33,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

ALGUNAS VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Figura 1. Nivel Socioeconémico

En los resultados de la tabla 1 y figura 1, se obtuvo que de los 30 encuestados del
distrito de San Miguel que el 33,3% indicaron que Siempre el nivel
socioeconémico de San Miguel permite que los consumidores compren
motocicletas, el 63,3% indic6 que casi siempre lo permite, el 3,33% que algunas
veces lo permite y el 0% pocas veces, nunca ya que el nivel socioeconémico es

de clase media alta y con poder adquisitivo.

2. Usted tiene conocimiento del nivel de compra de motos en el distrito de San

Miguel.
Tabla 2.
Consumidores
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido CASI 24 80,0 80,0 80,0
SIEMPRE
SIEMPRE 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CAS|I SIEMPRE SIEMPRE

Figura 2. Nivel de Compra

En los resultados de la tabla 2 y figura 2, se observo que de los 30 encuestados
del distrito de San Miguel el 20% indicaron que Siempre tiene conocimiento del
nivel de compra, el 80% indic6 Casi siempre tienen conocimiento y el 0% de los
encuestados no opina que algunas veces, pocas veces Yy nunca tienen

conocimiento ya que no aplican estudio de mercado en los consumidores.

3. Conoce usted el niumero de clientes que abarca el distrito de San Miguel para

este sector.

Tabla 3.
Usuario
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valid CASI 26 86,7 86,7 86,7
o SIEMPRE
SIEMPRE 4 13,3 13,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CASISIEMPRE

Figura 3. Numero de Clientes

SIEMPRE

En los resultados de la tabla 3 y figura 3, se obtuvo que de los 30 encuestados del

distrito de San Miguel el 13,33% indicaron que Siempre conoce el nimero de

clientes, el 86,67% indicé Casi siempre conoce el numero de clientes y el 0%

indicé algunas veces, pocas veces y nunca ya que consideran tener mdaltiples

clientes.

4. Realiz6 usted un estudio de mercado para delimitar que sus usuarios son

hombres de 25 — 60 afos.

Tabla 4.
Usuario
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valid CASI 10 33,3 33,3 33,3
o SIEMPRE
SIEMPRE 20 66,7 66,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CASISIEMPRE SIEMPRE

Figura 4. Hombres de 25-60 afios

En los resultados de la tabla 4 y figura 4, se obtuvo que de los 30 encuestados del
distrito de San Miguel el 66,67% indicaron que Siempre realizan un estudio de
mercado para determinar los usuarios, el 33,33% indicO Casi siempre y el 0%
indic6 pocas veces, algunas veces y nunca debido a que no lo consideran

primordial.

5. Comercializa usted productos con certificaciones

Tabla 5.
Proveedores
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valid CASI 13 43,3 43,3 43,3
o SIEMPRE
SIEMPRE 17 56,7 56,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CASI SIEMFRE

Figura 5. Productos con Certificaciones

SIEMPRE

En los resultados de la tabla 5 y figura 5, se obtuvo que de los 30 encuestados del

distrito de San Miguel el 56,67% indicaron que Siempre comercializa productos

con certificaciones, el 43,33% indicé Casi siempre y el 0% indicé algunas veces,

pocas veces, nunca considerando que estos generan mayor costo.

6. Distribuye sus productos en el tiempo de entrega que acuerda en el

contrato.
Tabla 6.
Proveedores
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valid CASI 17 56,7 56,7 56,7
o SIEMPRE
SIEMPRE 13 43,3 43,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CASI SIEMPRE SIEMPRE

Figura 6. Tiempo de entrega
En los resultados de la tabla 6 y figura 6, se obtuvo que de los 30 encuestados del
distrito de San Miguel el 43,33% indicaron que Siempre se distribuyen productos
en el tiempo de entrega acordado, el 56,67% indic6 Casi siempre y el 0% indico

gue algunas veces, pocas veces y nunca, debido a una mala organizacion.

7. Conoce usted los productos ofertables y marcas que ofrece su competidor.

Tabla 7.
Competidores
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valid CASI 20 66,7 66,7 66,7
0 SIEMPRE
SIEMPRE 10 33,3 33,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CASISIEMPRE SIEMPRE

Figura 7. Productos ofertables

En los resultados de la tabla 7 y figura 7, se obtuvo que de los 30 encuestados del
distrito de San Miguel el 33,33% indicaron que Siempre conocen de los productos
ofertables y marcas de los competidores, el 66,67% indicé Casi siempre y el 0%
indicé algunas veces, pocas veces y nunca conocen de los precios y productos

que ofertan sus competidores.

8. Conoce usted los precios en el mercado nacional que ofrece su

competencia.

Tabla 8.
Competidores
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valid CASI 19 63,3 63,3 63,3
o SIEMPRE
SIEMPRE 11 36,7 36,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CAS| SIEMPRE SIEMPRE

Figura 8. Precios en el mercado nacional
En los resultados de la tabla 8 y figura 8, se obtuvo que de los 30 encuestados del
distrito de San Miguel el 33,67% indicaron que Siempre conoce los precios en el
mercado nacional de su competencia, el 63,33% indico Casi siempre y el 0%

indicd algunas veces, pocas veces y nunca ya que desconocen esa informacion.

9. Realiza servicios postventa como revisiones técnicas o algun tipo de

promocion para su cliente

Tabla 9.
Servicios
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélido  CASI SIEMPRE 18 60,0 60,0 60,0
SIEMPRE 12 40,0 40,0 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CASI SIEMPRE

Figura 9. Servicio de postventa

SIEMPRE

En los resultados de la tabla 9 y figura 9, se obtuvo que de los 30 encuestados del

distrito de San Miguel el 40% indicaron que Siempre se realizan servicios de

postventa y el 60% indicé que Casi siempre lo realizan y el 0% indicé que

algunas veces, pocas veces y nunca ya no brindan estos servicios.

10. Ofrece usted una garantia del producto que adquiera el cliente

Tabla 10.
Servicios
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valid CASI 19 63,3 63,3 63,3
o] SIEMPRE
SIEMPRE 11 36,7 36,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

Figura 10. Garantia del producto

CASI SIEMPRE

SIEMPRE

En los resultados de la tabla 10 y figura 10, se obtuvo que de los 30 encuestados

del distrito de San Miguel el 36,67% indicaron que Siempre se ofrece una garantia

del producto, el 63,33% indico Casi siempre la ofrece y el 0% indic6 algunas

veces, pocas veces y nunca ya no ofrecen garantias del producto.

11.Adecua su producto para la distribucion nacional.

Tabla 11.
Mercancias
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valid CASI 23 76,7 76,7 76,7
o] SIEMPRE
SIEMPRE 7 23,3 23,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CASI SIEMPRE SIEMPRE

Figura 11. Distribucion Nacional

En los resultados de la tabla 11 y figura 11, se obtuvo que de los 30 encuestados
del distrito de San Miguel el 23,33% indicaron que Siempre adecuan el producto
para la distribucion nacional, el 76,67% indic6 Casi siempre lo adecua y el 0%
algunas veces, pocas veces y nunca, por ende se arriesga a entregar productos

danados.

12.Posee usted un almacén para los productos que importa desde China.

Tabla 12.
Mercancias
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valid ALGUNAS 1 33 3,3 33
o] VECES
CASI| SIEMPRE 22 73,3 73,3 76,7
SIEMPRE 7 23,3 23,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

Figura 12. Almacén

En los resultados de

CASI SIEMPRE

SIEMPRE

la tabla 12 y figura 12, se observdé que de los 30

encuestados del distrito de San Miguel el 23,33% indicaron que Siempre posee un

almacén para los productos que importa, el 73,33% indic6 Casi siempre, el 3,33%

indico algunas veces y el 0% indicé que pocas veces y nunca.

13.Conoce usted la demanda del sector del distrito de San Miguel.

Tabla 13.
Escoger el producto
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valid CASI 22 73,3 73,3 73,3
o] SIEMPRE
SIEMPRE 8 26,7 26,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CASI SIEMPRE

Figura 13. Demanda del sector

SIEMPRE

En los resultados de la tabla 13 y figura 13, se observo que de los 30 encuestados

del distrito de San Miguel el 26,67% indicaron que Siempre conoce la demanda

del sector del distrito de San Miguel, el 73,33% indico Casi siempre lo conoce y el

0% indicé algunas veces, pocas veces y nunca ya que pocas veces conoce

acerca de ello.

14. Usted busca adquirir productos de marcas con respecto a las que prefieren los

clientes de San Miguel.
Tabla 14.
Escoger el producto

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valid ALGUNAS 1 3,3 3.3 3,3
0 VECES
CASI| SIEMPRE 16 53,3 53,3 56,7
SIEMPRE 13 43,3 43,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

30



Frecuencia

ALGUMNAS VECES

CASI SIEMPRE

SIEMPRE

Figura 14. Adquirir productos de marcas reconocidas

En los resultados de la tabla 14 y figura 14, se observo que de los 30 encuestados

del distrito de San Miguel el 43,33% indicaron que Siempre busca adquirir

productos de marcas con respecto a las que prefieren los clientes, el 53,33%

indicé Casi siempre, el 3,33% indicé algunas veces y el 0% indic6 pocas veces,

nunca ya que comercializan las de mayor uso en el mercado.

15. Tiene como contactos a los fabricantes de productos automotores en China.

Tabla 15.
Contactos
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
valid CASI 15 50,0 50,0 50,0
o] SIEMPRE
SIEMPRE 15 50,0 50,0 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CASI SIEMPRE SIEMPRE

Figura 15. Fabricantes de productos automotores

En los resultados de la tabla 15 y figura 15, se observé que de los 30 encuestados
del distrito de San Miguel el 50% indicaron que Siempre tienen como contactos a
los fabricantes de productos automotores en China, el 50% indicé Casi siempre y

el 0% algunas veces, pocas veces y nunca ya que adquieren de mayoristas.

16. Considera que los distribuidores en el sector para su producto deben contar
adecuadas formas de exhibir los productos, ya sea en paginas web, catalogos

digitales, etc. para mejorar las ventas.

Tabla 16.
Contactos
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valid CASI 16 53,3 53,3 53,3
o SIEMPRE
SIEMPRE 14 46,7 46,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Frecuencia

CAS| SIEMPRE SIEMPRE

Figura 16. Distribuidores en el sector

En los resultados de la tabla 16 y figura 16, se observo que de los 30 encuestados
del distrito de San Miguel el 46,67% indicaron que Siempre considera que los
distribuidores en el sector deben contar con adecuadas formas de exhibir los
productos, el 53,33% indicé Casi siempre y el 0% indicé algunas veces, pocas

veces y nunca ya que no llegan a esa escala de comercializacion.

CONTRASTACION DE HIPOTESIS

En el presente trabajo se realizara la contratacion de la hipétesis general asi

mismo de la hipotesis especifica.
Hipotesis General

HO: La relacion entre el estudio de mercado y la importacién de vehiculos menores
desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 no es

significativa.
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H1: La relacion entre el estudio de mercado y la importacién de vehiculos menores
desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es

significativa.
Tabla 17.

Correlacion de hipétesis general

Correlaciones

ESTUDIO DE IMPORTACI
MERCADO ON

(Agrupada) (Agrupada)

Rho de Spearman ESTUDIO DE MERCADO Coeficiente de correlacion 1,000 846
(Agrupada) Sig. (bilateral) . ,000
N 30 30
IMPORTACION Coeficiente de correlacion 846" 1,000
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000 .
N 30 30

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

El resultado de la prueba de hipétesis empleando el Coeficiente Rho de Spearman
nos muestra la relacidon que existe entre estudio de mercado e importacion es
significativa, ya que arrojo como coeficiente 0,846 existiendo una correlacion muy
buena. Ademas el nivel de significancia result6 menor que 0,05 (,000<0,05) esto
indica que se debe rechazar la hipétesis nula, es decir existe evidencia estadistica
para afirmar que el estudio de mercado y la importacibn poseen una relacion

significativa.
Primera hipdétesis especifica

HO: La relacién entre los consumidores y la importaciébn de vehiculos menores
desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 no es

significativa.

H1: La relacién entre los consumidores Yy la importacién de vehiculos menores
desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es

significativa.
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Tabla 18.

Correlacion de hipétesis especifica 1

Correlaciones

CONSUMIDO

RES IMPORTACIO

(Agrupada) N (Agrupada)

Rho de Spearman CONSUMIDORES Coeficiente de correlacion 1,000 767
Sig. (bilateral) . ,000
N 30 30
IMPORTACION Coeficiente de correlacién 767" 1,000
Sig. (bilateral) ,000 .
N 30 30

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

El resultado de la prueba de hipétesis empleando el Coeficiente Rho de Spearman

nos muestra la relacion que existe entre consumidores e importacion es

significativa, ya que arrojo6 como coeficiente 0,767 existiendo una correlacion

buena. Ademas el nivel de significancia result6 menor que 0,05 (,000<0,05) esto

indica que se debe rechazar la hipétesis nula, es decir existe evidencia estadistica

para afirmar que los consumidores y la importacibn poseen una relacion

significativa.

Segunda hipétesis especifica

HO: La relacién entre los usuarios y la importacién de vehiculos menores desde

China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 no es

significativa.

H1: La relacién entre los usuarios y la importacién de vehiculos menores desde

China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es significativa.

Tabla 19.

Correlacion de hipotesis especifica 2

Correlaciones

USUARIO IMPORTACIO

(Agrupada) N (Agrupada)

Rho de Spearman USUARIO (Agrupada) Coeficiente de correlacion 1,000 708"
Sig. (bilateral) . ,000
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N 30 30
IMPORTACION Coeficiente de correlacion ,708 1,000
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000 .
N 30 30
** | a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
El resultado de la prueba de hipotesis empleando el Coeficiente Rho de Spearman
nos muestra la relacion que existe entre usuario e importacion es significativa, ya
que arrojo como coeficiente 0,708 existiendo una correlacién buena. Ademas el
nivel de significancia resulté menor que 0,05 (,000<0,05) esto indica que se debe
rechazar la hipotesis nula, es decir existe evidencia estadistica para afirmar que el
usuario y la importacion poseen una relacién significativa.
Tercera hipotesis especifica
HO: La relacion entre los proveedores vy la importaciébn de vehiculos menores
desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 no es
significativa.
H1: La relacion entre los proveedores Yy la importacion de vehiculos menores
desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es
significativa.
Tabla 20.
Correlacién de hipétesis especifica 3
Correlaciones
PROVEEDOR
ES IMPORTACIO
(Agrupada) N (Agrupada)
Rho de Spearman PROVEEDORES Coeficiente de correlacion 1,000 965
(Agrupada) Sig. (bilateral) . ,000
N 30 30
IMPORTACION Coeficiente de correlacion 965" 1,000
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000 .
N 30 30

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

El resultado de la prueba de hip6tesis empleando el Coeficiente Rho de Spearman

nos muestra la relacién que existe entre proveedores e importacion es significativa,

ya que arrojo como coeficiente 0,965 existiendo una correlacion muy buena.

Ademas el nivel de significancia resulté menor que 0,05 (,000<0,05) esto indica
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gue se debe rechazar la hipétesis nula, es decir existe evidencia estadistica para

afirmar que los proveedores y la importacién poseen una relacion significativa.
Cuarta hipotesis especifica

HO: La relacion entre los competidores y la importacion de vehiculos menores
desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 no es
significativa.

H1: La relacién entre los competidores Yy la importacion de vehiculos menores
desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es

significativa.
Tabla 21.

Correlacién de hipétesis especifica 4

Correlaciones

COMPETIDO
RES IMPORTACIO
(Agrupada) N (Agrupada)
Rho de Spearman COMPETIDORES Coeficiente de correlacion 1,000 936
(Agrupada) Sig. (bilateral) . ,000
N 30 30
IMPORTACION Coeficiente de correlacion 936" 1,000
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,000 .
N 30 30

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

El resultado de la prueba de hipo6tesis empleando el Coeficiente Rho de Spearman
nos muestra la relacion que existe entre competidores e importacion es
significativa, ya que arrojé como coeficiente 0,936 existiendo una correlacion muy
buena. Ademas el nivel de significancia resulté menor que 0,05 (,000<0,05) esto
indica que se debe rechazar la hipétesis nula, es decir existe evidencia estadistica
para afirmar que los competidores y la importacibn poseen una relacion

significativa.

V. DISCUSION

Para la presente investigacion la elaboracion de la discusiéon es vital, ya que

contrastan los resultados hallados con los estudios realizados con anterioridad, los
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mismos que son argumentados. Tomandose en consideracion los procedimientos

y resultados obtenidos y asi llegar a la discusion.

En este sentido, la hip6tesis general nos muestra una relacion significativa entre el
estudio de mercado y la importacion de vehiculos menores desde China al distrito
de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019. Resaltando que el grado de
correlacion que obtuve fue 0,846 esto quiero decir que la relacidn existente es
positiva, pudiendo afirmar que aplicar el estudio de mercado previamente permitir4
tener éxito a una importacion, ello guarda relacion con la investigacion realizada
por Naranjo (2019), en la que sefala la importancia vital de utilizar el estudio de
mercado, estudio econdémico y financiero, que es evidente en los resultados. De tal
forma, al contrastar ambas investigaciones se puede determinar que si una
empresa aplica el estudio de mercado conocera a su publico vy al realizar la
importacion comprara los productos que ellos buscan y facilitara su rapida
comercializaciéon. De acuerdo a Curay y Tominaga (2017) la importacion y
comercializacion de motocicletas aumenté desde el 2000 debido al aporte de
paises asiaticos y evolucion del consumo de energia. Por lo que, en relacion a la
aplicacion del estudio de mercado conoceremos caracteristicas que valora el
consumidor del distrito de San Miguel con respecto a la importacién de vehiculos

menores.

De igual forma, la relacion entre los consumidores y la importacién de vehiculos
menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es
significativa. Resaltando que el grado de correlacion que obtuve fue 0,767 esto nos
demuestra la significancia existente, ante ello podemos afirmar tener en claro lo
gue busca el consumidor a los empresarios realizar una importacion con las
mercancias especificas que cumplen con las caracteristicas que solicitan los
consumidores ello guarda relacién con la investigacion realizada por Yana (2013),
sefiala que un mercado que se apunta a ser mas competitivo requiere no sélo el
intercambio comercial, sino mas bien identificar necesidades de los consumidores
y ofrecerle mas que una motocicleta. De tal forma, al contrastar ambas
investigaciones se puede determinar que identificar las necesidades del cliente, no
s6lo requiere de una importacion de productos de calidad si no de ofrecerle un

valor agregado a los consumidores. De acuerdo a Pasapera (2018) el 63% de los
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automotores en Piura, se adquirieron nuevos tienen una antigiedad de 2 afios a
menos y estdn dentro de los 3 afios de garantia, acuden al servicio técnico
autorizado de su marca, resultando que el 42% de encuestados realizan 1 o0 2
veces un mantenimiento preventivo. Por lo que los consumidores de automotores
adquieren productos nuevos, recurren a su servicio técnico autorizado y también
realizan mantenimientos lo cual quiere decir que los consumidores son recurrentes
en un periodo de 3 afios, esto es aprovechado por el empresario ya que puede
ofrecer nuevos productos o accesorios, también para obtener nueva informacion

de los consumidores como sus gustos y mantenerse vigente en el rubro.

De igual forma, la relacion entre el usuario y la importacion de vehiculos menores
desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es
significativa. Resaltando que el grado de correlacion que obtuve fue 0,708 esto nos
demuestra la relacién que existe, por lo tanto podemos afirmar que determinar
dentro de un rango de edades y caracteristicas al usuario seria vital para
centrarnos en los gustos y necesidades que este requiera, ello guarda relacion con
la investigacion realizada por Quevedo (2018), sefiala que clientes potenciales que
estan en un rango de 18 a 35 afios que habitan en la ciudad de Lima, aceptan
adquirir el producto sabiendo que es un medio de transporte novedoso y ecoldgico,
por lo tanto es viable emprender este proyecto, siendo el primer paso dar inicio a
una empresa que importe motocicletas de este tipo en la capital y en un largo
plazo a provincias. De tal forma, al contrastar ambas investigaciones se puede
decir que determinar al usuario es vital para conocer al grupo de personas a los
que se va a enfocar lo cual permitird abrir paso a una importacién exitosa. De
acuerdo a Capac y Paredes (2019) la inteligencia comercial si contribuye en la
decision de importacién. Por lo que podemos interpretar a inteligencia comercial
como la identificacion del usuario, ya que este forma parte importante en un
intercambio comercial. Siendo el usuario la persona delimitada por edades o
caracteristicas atractivas para un producto o servicio a ofrecer, en el cual se puede

decir que si contribuye en la decision de importacion.

Asimismo, la relacion entre los proveedores y la importacion de vehiculos
menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es

significativa. Resaltando que el grado de correlacién que obtuve fue 0,965 esto nos
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demuestra la relacion entre ambos, podemos afirmar entonces que los
proveedores tienen tanta importancia en el proceso de importacion ya que son
ellos los que nos abastecen de los productos que se requieren por o que negociar
en forma que se beneficien ambas partes sera lo mejor, ello guarda relacién con la
investigacién realizada por Novick, Yoguel, Catalano y Albornoz (2001), sefala que
los casos estudiados y los proveedores tienen bajos niveles de relacion, ya que en
sus contratos la mayoria de las clausulas son para beneficio del proveedor, ya que
responsabilizan a su comprador por cualquier evento macroeconémico. De tal
forma, al contrastar ambas investigaciones se puede decir que para ciertos casos
los proveedores se benefician con relacién a una importacién ya que el cliente se
responsabiliza de cualquier tipo de eventualidad. De acuerdo a Velasquez,
Robledo y Aristizabal (2015) los productos chinos importados desde Panama eran
de mejor calidad en comparacion con los fabricados en Colombia, la percepcion
del cliente mejoré porque lo consideraban una marca internacional y de mayor
calidad. Por lo que los proveedores y los productos que estos brindan tienen un
impacto en el cliente final ya que la calidad del producto es percibida como buena
o mala y ello repercute principalmente en la imagen del producto, de la
organizacién y la percepcién que puedan tener, es por ello que conocerlos y tener
una amplia cartera de proveedores es importante ya que tendremos una amplia

gama de productos, asi se pueden negociar precios y condiciones negociadas.

De igual forma, la relacion entre los competidores y la importacién de vehiculos
menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es
significativa. Resaltando que el grado de correlacion que obtuve fue 0,965 esto nos
muestra la relacién que existe, frente a ello podemos afirmar que los competidores
gue se encuentra en el entorno nos permiten buscar ser competitivos siendo que
conozcamos al consumidor, ofrecer productos de buena calidad y a un precio
competitivo en el mercado, ello guarda relacion con la investigacion realizada por
Yepes, Lépez, Quintero y Gonzales (2014), sefiala que la competencia existente,
la demanda del mercado y las necesidades del cliente son una clave en el sector
automotriz, por lo que es necesario contribuir al conocimiento del cliente al
comprar este tipo de producto y proporcionarles la mejor calidad. De tal forma, al
contrastar ambas investigaciones se puede decir que los competidores y ciertos

factores del entorno son clave en el sector y en una importacion ya que se debe
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proporcionar productos de calidad. De acuerdo a Song y Wang (2020) las
organizaciones deberian de ajustar algunas estrategias en las que establezcan
precios Optimos para los diferentes escenarios del mercado. Por lo que el
enfrentarse a competidores de alta talla que son empresas de experiencia y que ya
estan posicionadas en el sector, es imprescindible buscar estrategias que permitan
estar a la altura de las mismas siendo en este caso la fijacion de precios, sin
embargo también se pueden aplicar estrategias de mercadeo y fidelizacion del

cliente.
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VI. CONCLUSIONES

1.

Se demostrd la relacion entre el estudio de mercado y la importacién de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo
2016 al 2019 es significativa, el nivel de significancia fue de 0,000 siendo
menor a 0,05. El coeficiente de correlacion es de 0,846 llegando a concluir
que el estudio de mercado y la importacion tiene una correlacion muy
buena.

Se demostré que la relacion entre los consumidores y la importacion de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo
2016 al 2019 es significativa, el nivel de significancia fue de 0,000 siendo
menor a 0,05. El coeficiente de correlacion es de 0,767 llegando a concluir
que el estudio de mercado y la importacion tiene una correlacién buena.

Se demostrd que la relacion entre el usuario y la importacion de vehiculos
menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016 al
2019 es significativa, el nivel de significancia fue de 0,000 siendo menor a
0,05. El coeficiente de correlacién es de 0,708 llegando a concluir que el
estudio de mercado y la importacion tiene una correlaciéon buena.

Se demostré que la relacion entre los proveedores y la importacién de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo
2016 al 2019 es significativa, el nivel de significancia fue de 0,000 siendo
menor a 0,05. El coeficiente de correlacion es de 0,965 llegando a concluir
que el estudio de mercado y la importacion tiene una correlacion muy
buena.

Se demostré que la relacion entre los competidores y la importacion de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo
2016 al 2019 es significativa, el nivel de significancia fue de 0,000 siendo
menor a 0,05. El coeficiente de correlacion es de 0,936 llegando a concluir
que el estudio de mercado y la importacion tiene una correlacion muy

buena.
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VIl. RECOMENDACIONES

Con relacion a lo obtenido entre el estudio de mercado y la importacion de
vehiculos menores desde China al distrito de San Miguel - Lima del periodo 2016
al 2019, se recomienda obtener informacion acerca del sector automotriz como es
el caso, obteniendo datas estadisticas de fuentes oficiales, o que permitira ampliar
el panorama del sector y su entorno, también se puede obtener informacion a
través de la observacién directa y/o encuestas, realizar el andlisis de la
competencia para identificar oportunidades y definir al publico objetivo para tener
un perfil del cliente meta de esta forma se podran realizar una importacion en la

gue se esté satisfaciendo las necesidades del cliente.

Para que el empresario realice una importacion identificar a los consumidores es
importante, por ello identificar las caracteristicas demogréaficas, psicogréficas,
conductual, nivel de compra y nivel socioecondmico es un punto clave, con ello
tendremos en consideracién que precio esta dispuesto a pagar, las marcas que

pueden preferir y colores.

Con respecto al usuario y la importaciéon, aplicar encuestas virtuales para
identificar y determinar al mismo sera vital ya que podremos segmentar a detalle,
en este caso hombres entre 25 a 60 afios, con poder adquisitivo que buscan un
medio de transporte para uso personal obteniendo informacién acerca de
preferencias y gustos también conocer los niveles de satisfaccion, asi poder

mejorar la seleccion de productos y marcas adquiridos mediante importacion.

Tener una amplia cartera de proveedores sera importante ya que nos permitira
elegir un mejor producto y a un precio competitivo, asi mismo conocer los tiempos
de produccion y entrega. Sin embargo una buena relacion se dara si adquirimos
productos del mismo proveedor, vender y pagar los productos a tiempo, buena

comunicacién y acuerdos claros logran lo antes mencionado.

Con respecto a los competidores a nivel local ubicAndonos en el distrito de San
Miguel, para la captacion de nuevos clientes los servicios post venta, promociones
y garantias generan confianza en el cliente, lo que har4 que vuelvan y nos
recomienden con otras personas por ello una atencion personalizada y buen

servicio lograra fidelizarlo.
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ANEXOS

ANEXO N° 1 - MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variables de L, Definiciéon Operacional . . .
. Definicién conceptual Dimensiones Indicadores
estudio

Miranda (2003) El estudio de mercado

1ra. Variable trata de obtener y sintetizar antecedentes |[Sera medida a través de la aplicacion| Consumidores Nivel Socioeconémico
que posibilitan saber si es conveniente de una encuesta, tomandose los Nivel de compra

Estudio de ofertar un bien o servicio que atienda una |indicadores y dimensiones de la
(Ind di ) conocimientos amplios de la plaza y el importancia que tiene en el presente Hombres de 25 - 60 afios
ndependiente . L : f
P entorno que rodeard a la organizacién: proyecto de investigacion. _
consumidores, usuarios, proveedores, C.alldad
Proveedores Tiempo de entrega

competidores y limitaciones de tipo
politico, legal, econdmico o social. (p. 88)

Productos
Precios
Competidores
Nelson (2010) Intercambio de bienesy
2da. Variable servicios a través de las fronteras Dicha variable serda medida con| Servicios Postventa
nacionales, son las mercancias que relacion al estudio de mercado, su Garantia

Importacion
(Dependiente)

venden individuos o paises [...] Algunos
perciben el proceso como un obstaculo
pero se deben seguir los siguientes pasos
conocer la terminologia, tarea, escoger el
producto, hacer contactos, investigacion
del mercado y el balance final. (p.3)

aplicacion es a través de una
encuesta en las que se tomaran las
dimensiones que se establecieron e
indicadores.

Mercancias

Escoger el producto

Contactos

Distribucion
Almacén

Demanda
Marcas reconocidas

Fabricantes
Distribuidores




ANEXO N° 2 - MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problema General

Objetivo general

Hipotesis general

Dimensiones

Indicadores

¢Cual es la relacidon entre el estudio de
mercado y la importacién de vehiculos
menores desde China al distrito de San
Miguel - Lima periodo del 2016 al
2019?

Demostrar la relacién entre el estudio
de mercado y la importacién de
vehiculos menores desde China al
distrito de San Miguel - Lima del
periodo 2016 al 2019.

La relacién entre el estudio de mercado y la
importacion de vehiculos menores desde China
al distrito de San Miguel - Lima del periodo
2016 al 2019 es significativa.

Problemas especificos

Objetivos especificos

Hipétesis especificas

éCudl es la relacion entre los
consumidores y la importacién de
vehiculos menores desde China al
distrito de San Miguel - Lima periodo
del 2016 al 2019?

¢Cual es la relacion entre los usuarios y
la importaciéon de vehiculos menores
desde China al distrito de San Miguel -
Lima periodo del 2016 al 2019?

éCudl es la relacion entre los
proveedores y la importacién de
vehiculos menores desde China al
distrito de San Miguel - Lima periodo
del 2016 al 2019?

éCudl es la relacion entre los
competidores y la importacion de
vehiculos menores desde China al
distrito de San Miguel - Lima periodo
del 2016 al 2019?

Determinar la relacion entre los
consumidores y la importacién de
vehiculos menores desde China al
distrito de San Miguel - Lima periodo
del 2016 al 2019.

Determinar la relacion entre los
usuarios 'y la importaciéon de
vehiculos menores desde China al
distrito de San Miguel - Lima periodo
del 2016 al 2019.

Determinar la relacion entre los
proveedores y la importaciéon de
vehiculos menores desde China al
distrito de San Miguel - Lima periodo
del 2016 al 2019.

Determinar la relacion entre los
competidores y la importacién de
vehiculos menores desde China al
distrito de San Miguel - Lima periodo
del 2016 al 2019.

La relaciéon entre los consumidores vy la
importacién de vehiculos menores desde China
al distrito de San Miguel - Lima del periodo
2016 al 2019 es significativa.
La relaciéon entre los usuarios y la importacién
de vehiculos menores desde China al distrito de
San Miguel - Lima del periodo 2016 al 2019 es
significativa.

La relacién entre los proveedores y la
importacion de vehiculos menores desde China
al distrito de San Miguel - Lima del periodo
2016 al 2019 es significativa.

La relacion entre los competidores vy Ia
importacion de vehiculos menores desde China
al distrito de San Miguel - Lima del periodo
2016 al 2019 es significativa.

Consumidores

Usuario

Proveedores

Competidores

Servicios

Mercancias

Escoger el
producto

Contactos

Nivel Socioecondémico
Nivel de compra

Numero de clientes
Hombres de 25 - 60
anos

Calidad
Tiempo de entrega

Productos
Precios

Postventa
Garantia
Distribucion
Almacén

Demanda
Marcas reconocidas

Fabricantes
Distribuidores




ANEXO N° 3 - INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

SENOR(A): Tengo el agrado de dirigirme a usted con la finalidad de solicitarle de forma gentil unos minutos de su tiempo para contestar y llenar esta
encuesta que a continuacién se observa. Cabe resaltar que el propésito de dicha encuesta que ha sido elaborada con fines universitarios, serviran para
recopilar datos informativos acerca de las dos variables de estudios del proyecto de investigacion relacionadas con el estudio de mercado y la

importacion. Agradezco de antemano su tiempo, comprension y colaboracion brindada.

INSTRUCCIONES: A continuacion se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder marcando con un aspa (x) la respuesta

que considere conveniente. Considere lo siguiente:
Siempre (5) — Casi Siempre (4) — Algunas Veces (3) — Pocas Veces (2) — Nunca (1)

CUESTIONARIO

VARIABLE: ESTUDIO DE MERCADO

VALORES DE LA ESCALA

POCAS
NUNCA VECES

DIMENSIONES INDICADORES

ALGUNAS
VECES

CASI
SIEMPRE

SIEMPRE

1 2

a4

NIVEL SOCIOECONOMICO

=

El nivel socioeconémico de San Miguel permite que los
CONSUMIDORES guet P a ‘

consumidores compren motocicletas

NIVEL DE COMPRA

2. Usted tiene conocimiento del nivel de compra de motos en el
distrito de San Miguel.

NUMERO DE CLIENTES

B. Conoce usted el nimero de clientes que abarca el distrito de
San Miguel para este sector.

USUARIO HOMBRES DE 25 — 60 ANOS

K. Realizé usted un estudio de mercado para delimitar que sus
usuarios son hombres de 25 — 60 afios..

PRODUCTOS CON CERTIFICACIONES

PROVEEDORES b. Comercializa usted productos con certificaciones [

TIEMPO DE ENTREGA

6. Distribuye sus productos en el tiempo de entrega que acuerda
en el contrato.

PRODUCTOS OFERTABLES

[7.  Conoce usted los productos ofertables y marcas que ofrece su ‘

COMPETIDORES competidor.

PRECIOS EN EL MERCADO NACIONAL

8. Conoce usted los precios en el mercado nacional que ofrece su
competencia

VARIABLE: IMPORTACION

SERVICIO DE POSTVENTA

Realiza servicios postventa como revisiones técnicas o algin
tipo de promocién para su cliente

SERVICIOS GARANTIA DEL PRODUCTO

10. Ofrece usted una garantia del producto que adquiera el cliente

DISTRIBUCION NACIONAL

L1. Adecua su producto para la distribucién nacional.

MERCANCIAS ALMACEN

L2. Posee usted un almacén para los productos que importa desde
China.

DEMANDA DEL SECTOR

3. Conoce usted la demanda del sector del distrito de San Miguel.

ADQUIRIR PRODUCTOS DE MARCAS RECONOCIDAS

4. Usted busca adquirir productos de marcas reconocidas con
respecto a las que prefieren los clientes de San Miguel.

FABRICANTES DE PRODUCTOS AUTOMOTORES

15. Tiene como contactos a los fabricantes de productos
automotores en China.

CONTACTOS DISTRIBUIDORES EN EL SECTOR

L5. Considera que los distribuidores en el sector para su producto
deben contar adecuadas formas de exhibir los productos, ya sea
en paginas web, catalogos digitales, etc. para mejorar las ventas
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