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Resumen

La presente investigacion, considera dentro de su objetivo general, determinar la
relacion entre las estrategias de importacion y comercializacion de accesorios para

la decoracion de interiores.

El tipo de investigacion fue basica, de enfoque cuantitativo, de disefio correlacional
no experimental de corte transversal. La poblacion fue de 60 empresarios
importadores de accesorios para la decoracion de interiores ubicados en el distrito
de Lince, siendo de tipo probabilistica. La técnica que se utiliz6 para la recoleccion
de datos fue el censo y como instrumento de investigacion el cuestionario que
cumplié con los requisitos de validez a través de juicios de expertos y la

confiabilidad a través del alfa de Cron Bach.

En el andlisis se utilizd el software estadistico informéatico SPSS version 22.0. El
meétodo que se utilizo fue el hipotético deductivo, para el andlisis de datos se aplico
la prueba no paramétrica Rho de Spearman. Los resultados de la investigacion
demuestran la relacion entre las Estrategias de importacion y la Comercializacion
de accesorios para la decoracién de interiores. En cuanto al grado de correlacién
se determind, que existe correlacion muy alta entre las variables (Rho de Spearman

= 0,922), siendo el p valor significativo (p = 0.000 < 0.05).

Palabras clave: Comercio, decoracion, estrategia.

viii



Abstract

This research, considers within its general objective to determine the relationship

between Import Strategies and Marketing of accessories for interior decoration.

The type of research was basic, quantitative approach, non-experimental
correlational design cross-sectional. The population was 60 businessmen importing
accessories for interior decoration located in the district of Lince, being probabilistic;
The technique that was used for data collection was the census and as a research
instrument, the questionnaire that met the requirements of validity through expert

judgments and reliability through Cronbach's alpha.

In the analysis the SPSS computer statistical software version 22.0. The method
that was used was the hypothetical deductive for the data analysis the non-
parametric Spearman Rho test was applied. The research results demonstrate the
relationship between Import Strategies and the Marketing of accessories for interior
decoration. Regarding the degree of correlation, it was determined that there is a
very high correlation between the variables (Spearman's Rho = 0.922), with p being

a significant value (p = 0.000 <0.05).

Keywords: Commerce, decoration, strategy



INTRODUCCION

El comercio internacional cuenta con antecedentes influyentes en el comercio de
los paises desde el pasado hasta el dia de hoy. Es por ello que hay evidencias de
la edad antigua que dan nocién de ciertos sucesos relacionados al intercambio
comercial; por ejemplo se ha registrado que existi6 una colonia de comerciantes
de Asiria en el lugar Kanesh, actualmente Turquia; Por otro lado se descubrié que
en Grecia practicaban el intercambio comercial no solamente a nivel local, sino
también internacional, ya que se hallaron ceramicas que ellos producian en otros
paises colindantes al suyo que datan de fechas entre 800-770 a.C. En cuanto a los
medios de transporte que utilizaron para trasladar su mercaderia, se ha descubierto
que fueron los arabes nomadas los primeros que los utilizaron, ya que
domesticaron los camellos para que les transportaran largas distancias que se
supone que era para comercializar con especiasy seda que era de del lejano
Oriente; debido a esto, se cred la denominada ruta de la Seda . Por dicho medio
nacié llevar productos chinos hasta Asia Central y se empez6 a comunicar con

paises del continente asiatico y europeo, tales como la India, Persia, y Roma.

Para la edad media la capital de China era un lugar atractivo para el comercio
exterior, asimismo era una gran atraccion de los viajes de extranjeros y el preferido
por los comerciantes como un lugar adecuado para negociar; incluso ya para la
segunda mitad del siglo XV el desplazamiento de la ruta de las especias provenia
desde el Golfo Pérsico Yy finalizaba en el Mar Rojo. En el siglo XVIl se empiezan
a proteger las rutas comerciales con la finalidad de beneficiar a los participantes;
asimismo la competencia por el libre comercio se inicia e n 1799 y junto con ello
la actividad monopolista como también los acuerdos comerciales, pero para
mediados de 1800 las fronteras se abren en consecuencia lleva a una &agil
industrializacion; asimismo se elimina las restricciones en las importaciones a

través de acuerdos bilaterales.

Las instituciones y normas que impiden las barreras arancelarias se crearon en el
siglo XX y es en esta época que se acuerda hacer los aranceles aduaneros con el

objetivo de regular el comercio. La Organizaciéon Mundial del Comercio (OMC) es


https://es.wikipedia.org/wiki/Asiria
https://es.wikipedia.org/wiki/Asiria
https://es.wikipedia.org/wiki/Asiria
https://es.wikipedia.org/wiki/Kanesh
https://es.wikipedia.org/wiki/Camelus
https://es.wikipedia.org/wiki/Camelus
https://es.wikipedia.org/wiki/Camelus
https://es.wikipedia.org/wiki/Especia
https://es.wikipedia.org/wiki/Especia
https://es.wikipedia.org/wiki/Especia
https://es.wikipedia.org/wiki/Seda
https://es.wikipedia.org/wiki/Seda
https://es.wikipedia.org/wiki/Seda
https://es.wikipedia.org/wiki/Extremo_Oriente
https://es.wikipedia.org/wiki/Extremo_Oriente
https://es.wikipedia.org/wiki/Extremo_Oriente
https://es.wikipedia.org/wiki/Extremo_Oriente
https://es.wikipedia.org/wiki/Ruta_de_la_seda
https://es.wikipedia.org/wiki/Ruta_de_la_seda
https://es.wikipedia.org/wiki/Asia_Central
https://es.wikipedia.org/wiki/Asia_Central
https://es.wikipedia.org/wiki/Persia
https://es.wikipedia.org/wiki/Edad_Media
https://es.wikipedia.org/wiki/Edad_Media
https://es.wikipedia.org/wiki/Comercio_de_especias
https://es.wikipedia.org/wiki/Comercio_de_especias
https://es.wikipedia.org/wiki/Comercio_de_especias
https://es.wikipedia.org/wiki/Golfo_P%C3%A9rsico
https://es.wikipedia.org/wiki/Golfo_P%C3%A9rsico
https://es.wikipedia.org/wiki/Golfo_P%C3%A9rsico
https://es.wikipedia.org/wiki/Mar_Rojo
https://es.wikipedia.org/wiki/Mar_Rojo
https://es.wikipedia.org/wiki/Mar_Rojo
https://es.wikipedia.org/wiki/A%C3%B1o_1799
https://es.wikipedia.org/wiki/A%C3%B1o_1799
https://es.wikipedia.org/wiki/A%C3%B1o_1799
https://es.wikipedia.org/wiki/Monopolista
https://es.wikipedia.org/wiki/Monopolista
https://es.wikipedia.org/wiki/Monopolista
https://es.wikipedia.org/wiki/GATT
https://es.wikipedia.org/wiki/GATT
https://es.wikipedia.org/wiki/GATT
https://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n_Mundial_del_Comercio
https://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n_Mundial_del_Comercio
https://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n_Mundial_del_Comercio

creada también con la finalidad de hacer una facilitacién del libre comercio con

fines benéficos, para los socios firmantes del convenio.

Las nuevas tendencias del comercio internacional tales como los factores externos
relacionados al clima, tecnologias, creacion de nuevos mercados y los cambios en
las leyes en los suministros internacionales, son de mucha utilidad para la
movilidad de productos a nivel mundial, porgue los paises del mundo no cuentan
con todos los insumos para fabricacion, ni tampoco con la suficiente tecnologia; en
consecuencia es importante relacionarse con nuevos mercados para poder asi
acceder a nuevos clientes y proveedores a futuro . Segun la Guia Préactica del
Importador (2009 Importar no es tan simple, hay que ser cuidadosos en la variedad
de procesos a realizar para que las mercancias ingresen a su pais destino sin
ningun tipo de trabas. Las consideraciones a tener en cuenta antes de una
importacion, vienen a ser la informacion de los requisitos a cumplir, otro es conocer
el pais de origen, estar informados sobre los precios y también ver la calidad de los
equipos. Es importante saber los posibles riesgos al momento de importar; es decir
se debe conocer todo el proceso, desde el envio del pais de origen, tramitacién,
hasta la llegada al destino.

De acuerdo al Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2013) En los ultimos afios
se han creado politicas de comercio exterior que estan permitiendo responder a
esta necesidad a través diversos tratados de libre comercio que facilitan tener
mejores oportunidades de negocio. Durante los afios 90s, Peri empezd a importar
utilizando los sistemas de preferencia comercial ofrecidos por EEUU y la Unién
europea; sin embargo, estos sistemas no cubrieron todas las expectativas
esperadas debido al aumento de las importaciones en el pais, ademas no habia
ninguna seguridad de continuar; como consecuencia los peruanos se veian
limitados a seguir ampliandose en el comercio. ElI Perd hizo acuerdos de
intercambio comercial con los paises que mayor relacién y comercio tenia con la
finalidad de beneficiarse y mantener estabilidad de crecimiento. A estos acuerdos
se los denominaron: Tratados de libre comercio y que hoy en dia Pert es miembro
de muchos de ellos a nivel de Sudamérica, América del norte, Europa, Asia, etc.

Las importaciones peruanas se vieron impulsadas en mayor volumen a raiz de los
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tratados de libre comercio; asimismo también influyeron en su incentivacién los
gobernantes que estuvieron en los periodos 2005-20010; en consecuencia, se
abrieron nuevos mercados con productos novedosos y a menor precio y muchas
zonas comerciales ampliaron sus stocks, por ejemplo, las textiles. Siguiendo a ésta
tendencia, los accesorios para la decoracion de interiores llegarian también a las
zonas comerciales de éstos productos, tales como Gamarra, Miraflores y finalmente

al distrito de Lince.

La intencion de este proyecto de investigacion ha sido comprender, ilustrarse y
aplicar las nuevas estrategias de importacién. En ésta problematica formaron parte
todas las empresas dedicadas a la importacién y comercializacién de accesorios
para la decoracién de interiores del distrito de Lince Lima-Peru; ya que son estas
las que constantemente traen mercaderia de los paises asiaticos y Estados Unidos.
También estuvieron involucrados los decoradores de interiores quienes son los que
directamente brindan los servicios de instalacion y decoracion del producto

terminado.

Durante este estudio se observd que la mercaderia importada se retrasa
frecuentemente debido a que las empresas proveedoras en el exterior no realizan
un buen calculo de la fecha de entrega. En otras ocasiones la embarcacién no ha
logrado salir del puerto de origen debido a que no pudieron abastecer por completo
los contenedores o también porque esta ha venido descargando en diferentes
puertos que estan dentro de su trayecto. El desaduanaje es una causa de retraso
cuando sale canal rojo, ya que la mercaderia debera permanecer unos dias mas
en la aduana para su revision fisica y documentaria. El problema detectado afecta
a las empresas importadoras de accesorios para la decoracion de interiores del
distrito de Lince Lima Peru y a sus clientes que son los decoradores de interiores,
ya que al no contar con los accesorios para el armado y ensamblado de sus
productos provocara pérdidas econdémicas y migracion a la competencia. Con
respecto a esta problematica, se ha formulado, desarrollado y llevado a cabo un
plan de investigacion enfocado a solucionar especificamente el problema

relacionado al retraso de la entrega de mercaderia.



ll. MARCO TEORICO

Para realizar este trabajo de investigacion se ha revisado trabajos previos que
segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) indicaron sobre la investigacion
COmOo procesos sistematicos y empiricos que se usan para estudiar y explicar un
determinado fendmeno, frente a esto es indudable que, cuanto més se conoce los
temas a estudiar, la formulacion de una idea sera mas valido. Las investigaciones
siguientes fueron consideradas como antecedentes internacionales de estudio y

dan base tedrica y respaldo a la presente investigacion.

Ortiz Guevara, D.D. (2015) en su tesis “Propuesta de plan de importacion y
Comercializacion de césped sintético con fines decorativos y deportivos en la
ciudad de Guayaquil 2013", tesis para obtener el grado de magister en
Administracion de Empresas, cuyo objetivo principal es la creacion de una empresa
dedicada exclusivamente a la importacion y comercializacion de césped sintético
de procedencia china, para generar nuevas fuentes de empleo y beneficiar
directamente a la poblacion general de la ciudad de Guayaquil que quieran mejorar
el ornato de sus casas, negocios, como también para entidades publicas y privadas.
Esta basada en las bases tedricas de Stutely (2008) y Fleitman (2010). Es un tipo
de investigacidon exploratorio, descriptivo, explicativo, causal. Para este trabajo de
investigacion se utiliz6 como poblaciobn a personas de tres segmentos
socioecondmicos econdOmicamente activos, con una muestra de 262.170 personas.
De los resultados obtenidos, se concluye que el 93% estaria dispuesto a comprar
césped sintético al rango de precio sefialado e incluido su colocaciéon y con
garantia. Por todos los aspectos analizados anteriormente, se concluye que el
presente proyecto tiene viabilidad tanto administrativo, legal, administrativa,
operativa y financiera, por lo que puede generar beneficios tanto a los
inversionistas, empleados y especialmente a sus clientes; asimismo el presente
estudio de investigacién fue escogido como antecedente puesto que determina la
relacion de ambas variables, de la misma manera por facilitar los resultados
obtenidos que nos permitira elaborar comparaciones objetivas en el desarrollo de

discusion.



Zela Arévalo, M.E.(2016) en su tesis “ Elaboracion e implementacién de un plan de
negocios en el almacén de alfombras y artesanias guano, para mejorar la
produccion y comercializacion en la ciudad de Riobamba en el periodo octubre 2013
a agosto 2014”, tesis para obtener el grado de magister en pequefias y medianas
empresas mencién finanzas., cuyo objetivo principal es la elaboracion e
implementacion de un plan de negocios en el almacén de alfombras y artesanias
guano, microempresa dedicada a la fabricacion a mano en telares y a la
comercializaciéon de alfombras importadas en tamafios, colores y disefios variados.
Est4 basada en las teorias de Ernesty Young (1994). Es un tipo de investigacion
descriptiva, cualitativa, cuantitativa, de campo bibliogréfica. Para este trabajo se
utilizé la poblaciébn econémicamente activa de la ciudad de Riobamba con una
muestra de 268 personas. De los resultados obtenidos, se concluy6 que seria viable
proyectar la correcta aplicacion de la propuesta de negocio en el que se establece
el disefio de plan de produccion, financiero, de marketing y administrativo con el
objetivo de mejorar las ventas, logrando asi determinar el equilibrio empresarial y
la consecuente generacion de ingresos por ventas que dinamicen y proyecten un
incremento en sus utilidades. El presente estudio de investigacién fue escogido
como antecedente puesto que explica una buena base teérica, de la misma manera
por facilitar los resultados obtenidos que nos permite elaborar comparaciones
objetivas en el desarrollo de discusion con los resultados que conseguiremos en

nuestro trabajo de investigacion.

Cafiizares Morales, H. S. (2018) en su tesis “Plan de negocios para la importacion,
comercializacioén e instalacién de paneles decorativos en 3D a base de fibra bambu
desde China”, tesis para obtener el titulo en Ingenieria en los negocios
internacionales, cuyo objetivo principal es estudiar la factibilidad de un plan de
negocios para la introduccion, venta y colocacion de paneles decorativos en 3 D a
base de fibra de bambu desde China, localizado en el norte de Quito. Esta basada
en las teorias Forbes (2014), Blasco & Pérez (2007). Es un estudio de tipo
cualitativa porque se utilizaron técnicas especializadas tales como el focus group y
entrevista de expertos, asimismo es también una investigacion de tipo descriptivo
cuantitativo porque se hicieron encuestas para luego recopilar por parte de los
habitantes del norte de Quito. Se empled una muestra de 54 encuestas a personas



cuyas edades son de 35 a 63 afos, para lo cual se concluyé que en el analisis del
entorno se halla una gran cantidad de coyunturas que favorecen a llevar a cabo
una idea de negocio. Asimismo, se concluyd que existen una gran cantidad de
oportunidades en relacion a las escasas amenazas que existen dentro del entorno,

la cual permitié deducir la factibilidad.

Silva Tapia, K.D. (2018) en su tesis “Plan de negocio para la producciéon y
comercializacién de articulos de decoracion, hogar y belleza con marca propia”,
tesis para obtener el grado de magister en Mercadotecnia mencion en Gerencia de
marca, cuyo proposito es entregar una guia de estrategias empresariales aplicables
a empresas ecuatorianas dedicadas al desarrollo de artesanias amigables con el
medio ambiente. Es una investigacion de tipo cualitativa y cuantitativa, porque se
llevé a cabo en dos etapas con una poblacion de 227391 mujeres y una muestra
de 167 personas. De los resultados obtenidos, se concluye que un 87.71% de
personas encuestadas estaria dispuesta a comprar los productos del taller
Maquicromia, considerando que tendran éxito implementando las facilidades de
entrega. Por todos los aspectos desarrollados se concluye que la presente
investigacion contiene una buena guia de estrategias que seran Utiles para hacer
comparaciones con nuestras variables de investigacion y nos serviran para el

desarrollo de la discusion.

Granda L6pez, M. D. (2016) en su trabajo de tesis, titulado “Disefio de plan negocio
en empresa building windows intelligent para participacion efectiva en procesos de
importacion y comercializacién de perfiles de PVC para ventanas y puertas en el
sector de la construcciéon”. Tesis para obtener el titulo de ingeniera en negocios
internacionales cuyo objetivo es promover un plan de negocios para fomentar la
colaboracion efectiva en el proceso de importacion de perfiles PVC vy
comercializacién de puertas y ventanas de este material dirigido al sector de la
construccion en un 15% en los préximos 5 afios. Esta basada en las bases tedricas
de Caicedo (2012). Es un tipo investigacion cualitativa. Se emple6 como muestra
la poblacién que comprenden las empresas inmobiliarias y constructores que son
miembros de la Camara de Comercio de Quito, segun su pagina web, son 6.739
miembros. Se concluye que el proyecto es factible y lucrativo, lo cual favorecera a



sus clientes al alcanzar un producto de calidad y puesto en proyectos inmobiliarios.
La presente investigacion ha sido tomada como antecedente debido a que muestra
una buena base teodrica, asimismo por los resultados obtenidos que nos facilita
realizar comparaciones objetivas en el proceso de discusion con los resultados que

conseguimos en nuestro trabajo de investigacion.

Las siguientes investigaciones fueron tomadas como antecedentes nacionales de
estudio y dan base tedrica y respaldo a la presente investigacion. Huayapa Choque
huanca, M.l (2014) en su trabajo de tesis titulado “Plan de importacién de ceramicos
de porcelana de China para su comercializacion en la Provincia de Espinar 2014,
tesis para Para optar el Titulo Profesional de licenciado en Administracion, tiene
como objetivo general de su investigacion plantear un plan de importacion y
comercializacion de Ceramicos de porcelana para la provincia de Espinar Cusco.
Es una investigacion de tipo descriptivo de caracter transversal no experimental,
transaccional. Para la recoleccion de datos se hizo mediante observacion
documental, vigilancia estratégica y entrevista a clientes. La poblacién estuvo
conformada por los Proveedores de ceramicos, bancos, agencias de aduanas e
instituciones publicas. Este estudio fue tomado como antecedente, puesto que
incentiva una buena base teérica y se determina que China presenta una infinidad
de productos para elegir de diferentes calidades, montos, tomando en cuenta las

necesidades del consumidor final en la provincia de Espinar, Cusco.

Colonio, Sanguinetti & Zavaleta (2019) en su tesis “Plan de negocio para la
comercializacion de sets de decoracion”, tesis presentada en satisfaccion parcial
de los requerimientos para obtener el grado de Maestro en Gestion Empresarial en
la universidad Esan, su objetivo principal fue determinar la aceptacion y analizar la
viabilidad del negocio de una tienda para vender sets de decoracion de hogares en
los niveles socioecondémicos B, C en la zona de Lima Moderna. Est4 basada en las
teorias de las 5 fuerzas de Porter y el Benchmarking. Es una investigacion de tipo
cualitativo y cuantitativa porque consistié en determinar gustos y preferencias del
publico objetivo al que se enfoca el negocio. La metodologia utilizada fue la del
“focus group” y encuestas presenciales el mismo que fue conformado por personas

de los niveles socioecondmicos B y C, donde se recolecté sus diversos puntos de



vista y opiniones. La poblacion objetivo fueron personas que son miembros de
familias jovenes (30 - 45 afios). El tamafio de la muestra fue de 170, el nivel de
confianza del 95.0% y margen de error del 7.52%, ademas el factor de éxito/ fracaso
es de 50.0%, que es lo recomendado en estudios de este tipo. De los resultados
obtenidos se concluy6 que es viable la aceptacion de las personas encuestadas
referente a un plan de negocio para la comercializacion de los sets de decoracion,

por la tanto si existe relacion entre las dos variables.

Alarcon, D.& Martinez, M. (2018) en su tesis titulada “Plan de negocios para la
comercializacion de insumos para tapiceria en la ciudad de Lima Metropolitana”
tesis presentada en satisfaccion parcial de los requerimientos para obtener el grado
de Maestro en Administracion por la universidad ESAN. El objetivo principal de la
tesis es proponer un plan de negocio que permita importar y comercializar telas e
insumos para la tapiceria de muebles en la ciudad de Lima Metropolitana, y asi
hacer frente a la demanda existente con el propdsito de tener éxito en el mercado.
Es una investigacion de tipo cuantitativa, basica no experimental. La poblacién y
muestra fueron iguales ya que el estudio se centr6 en la calle Solidaridad ubicada
en el Parque Industrial del distrito de Villa el Salvador, lugar donde se desarroll6 la
investigaciéon de mercado y se propuso establecer el negocio para la tesis, la cual
alberga actualmente a no mas de 20 distribuidoras de telas para tapiceria. Para
poder determinar la significancia de los resultados de la investigacion se tomdé gran
cantidad de fuentes fidedignas, tales como: Entrevistas a los duefios y encargados
de las empresas mas representativas del rubro, informacion crediticia e
importaciones de los negocios (Sentinel y Veritrade) e informacion de primer nivel
mediante una base de datos facilitada por la Sub Gerencia de Promocion y
Desarrollo de la Municipalidad de Villa el Salvador. Se concluye que Si, es factible

y rentable desarrollar e implementar el presente plan de negocios.

Correa, E. Fernandez, J. (2017) con su tesis titulada “Modelo de abastecimiento
para reducir costos en las importaciones de telas provenientes de China en la
empresa Inversiones Yajced S.A.C; Lima, 2015-2016, tesis para obtener el titulo
profesional de licenciado en administracion de Negocios Internacionales, tiene

como objetivo determinar cémo podria un modelo de abastecimiento rebajar los



costos en las importaciones de telas originarias de China en la empresa Inversiones
Yajced S.A.C. Esta basado en teorias de Calderén, (2008) y Chaves, (2014). Es
una investigacion de disefio mixto, siendo exploratorio cualitativo, correlacional.
Para latoma de datos se utilizaron 4 poblaciones entre las cuales se tiene al gerente
general, encargado de la toma de decisiones de Inversiones Yajced SAC., gerente
comercial, gerente de finanzas; la documentacion de la empresa acerca de las
importaciones que realizé y la data bibliografica no definida de las empresas
importadoras de tela. Se concluye que no existe una relacion eficiente en el
proceso de abastecimiento de las telas importadas por parte de la empresa
Inversiones Yaiced S.A.C, debido a los sobrecostos, deficiencia en los proveedores
y estrategias de compra. Este estudio es considerado como antecedente porque
fomenta una buena base tedrica, de igual forma por los resultados obtenidos que
accede a efectuar comparaciones objetivas en el proceso de discusiéon con los

resultados que alcanzaremos en nuestro proyecto de investigacion.

Salazar Sanchez, Y.J (2017) en su trabajo de tesis “Analisis para la Importacién de
Artesanias de Asia Oriental para su Comercializacion en la Ciudad de Arequipa,
20177, tesis para obtener el Titulo Profesional de licenciado en administracion de
empresas. El objetivo es demostrar si es viable obtener artesanias de Asia Oriental
para comercializar en la Ciudad de Arequipa, 2017; basada en las teorias de Balda
(2013), Daniels, Radebaugh y Sullivan. (2013). Es una investigacion de modelo
descriptivo — relacional. Se empleé como unidades muéstrales, personas de nivel
Socioecondémico A, B y C correspondientes al nivel de edades dentro de los 25y
59anos. La muestra es de 383 personas. Se determina que no es viable llevar a
cabo operaciones de adquisicion de mercancia internacional con algunos paises
de la region asiatica. Esta investigacion nos sirve como antecedente debido a que
ofrece una buena base tedrica, adicionalmente por los resultados obtenidos que
nos concede efectuar comparaciones objetivas en el desarrollo de la discusién
conjunto con los resultados que conseguiremos de nuestro proyecto de
investigacion.

Las teorias conectadas al tema, aportan y amplian el concepto. Las variables de
estudio que tomamos en este trabajo han sido estrategias de importacién y la

comercializacion. En cuanto a las Estrategias de importacion:



De acuerdo con Sandoval (2002), citado por Solis (2017), en la investigacion
Logistica internacional de importaciones, nos manifiesta que las importaciones
vienen a ser la entrada de productos provenientes del exterior que no hay en el
pais de origen. La calidad, tiempo y costo vienen a ser las variables esenciales a
tomar en cuenta, ya que son la clave generando mayores ingresos; asimismo nos
manifiesta que el area de compras es el encargado de realizar las gestiones
correspondientes con los proveedores, tales como cotizar, para asi conseguir los

precios de las mercancias, en consiguiente pedir financiamiento para pagar.

Hay convenios que tienen largo plazo. Esta forma se basa en requerir la descripcion
a detalle de la mercancia, ademas determinar aranceles, medir la mercaderia
solicitada, tener de conocimiento el total de los precios de acuerdo al incoterm
solicitado, por ultimo, saber la fecha en donde se procedera la entrega.

e La documentacion a utilizar en un contrato de Compra - venta puede variar de
acuerdo a las diferentes transacciones. (p. 80 - 83) y vienen a ser los siguientes:

e Lista de precios: Es una lista donde el proveedor menciona el tiempo de duracién
de la oferta.

e Cotizaciéon: Es un escrito usado por el distribuidor que informa sobre el valor de
los productos.

e Pedido u Orden de Compra: Es la aceptacién a lo ofertado por el distribuidor.

e Factura Proforma: Este documento es dado por el proveedor con la finalidad de
evidenciar la transaccion ante gestiones bancarias.

e Contrato de Compra-Venta Internacional: Documento donde se muestran las
obligaciones de los interesados, para que se pueda dar la compra-venta
internacional.

e Factura comercial: Es un documento usado con la fines tributarios y aduaneros,
contiene datos como lo son la fecha, nimero de factura, direcciones, tipo de
entrega y pago, posicion arancelaria, descripciones, cantidades, precios

unitarios y totales.

Segun Gonzales (2010), citado por Solis (2017), Define y explica la importancia de

los INCOTERMS en su publicacion Importar y exportar, ya que estos son reglas
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establecidas que se aplicaran al comprador de acuerdo al tipo de compra
internacional que estén realizando mayormente en cantidad; asimismo nos dice que
son los términos y condiciones que los clientes deben acogerse, de acuerdo a la
forma como desean recibir la mercaderia en el pais de destino. Existen diversas
maneras de importar, entre los principales se encuentran las importaciones
comerciales y no comerciales, la primera se da a través de un acuerdo entre 2
partes, por consiguiente, las importaciones de tipo no comercial solo son utilizadas
para muestra. La venta de los productos importados segun este tipo de importacion,
no debe ser ofrecido a venta, ya que también estan incluidas dentro de estas las
donaciones y los bienes adquiridos por instituciones educativas publicas. (pp. 14 -
28).

Segun Garcia (2012). Menciond que la busqueda y evaluacion de proveedores,
junto con la negociacion permanente de las condiciones en que se llevara a cabo
la importacion, son las funciones mas importantes de la empresa importadora. La
estrategia es el punto de partida para las futuras relaciones comerciales con los
proveedores extranjeros, su correcta realizacion dara una adecuada ejecucion en
la posterior importacion de mercancia. Para las compafiias hay tres razones para
importar: Primeramente, lo hacen porque obtienen bienes o servicios cuyos costos
son mas comodos con los proveedores extranjeros, la segunda es debido a que los
bienes y servicios tienen mejor calidad que los bienes similares o que se elaboran
localmente, finalmente porque los bienes o servicios fundamentales para su

procedimiento de realizacién son imposibles conseguirlos en empresas locales.

Calidad y precio de la materia prima; habitualmente una empresa productiva
importa materias primas, tales como madera, hilos, piel de animal, y también
productos semi procesados, como por ejemplo textiles, cuero, componente
electrénicos o carcasas, con la finalidad de incorporarlos a su proceso productivo,
debido a que sus proveedores locales no cumplen con las condiciones establecidas
en materia de calidad y plazos de entrega 0 sus precios son excesivamente caros
y esto no permite una adecuada gestion de compras. También es posible que
importe productos finales por el exceso de demanda puntual que debe satisfacer a
corto plazo.
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Eficiencia en el proceso productivo; las importaciones de materias primas mejoran
las dificultades que suscitan las que se estan empleando y las dificultades con los
proveedores con los que trabaja debido a que estos no cumplen los plazos de
entrega o los precios son demasiados elevados. Las importaciones de materias
primas mejoran los problemas de un proceso productivo ineficiente que solo

podrian ser evitados por la sustitucién de productos propios.

Cumplimiento y capacidad de abastecimiento de los proveedores. Esto se llevara a
cabo con las especificaciones de calidad requeridas, cumplimiento con los plazos
de entrega acordados, los costos totales asequibles, el servicio adecuado con la
comunicacién constante y finalmente con las mayores garantias posibles respecto

al cumplimiento de las condiciones contratadas.

La clave para que una empresa se mantenga y prospere, es la comercializacion.
Con la finalidad de que esta crezca adecuadamente, debe prepararse tanto en la
intervencion, control de sus mercancias, las cuales son las bases principales junto
con el costo solicitado, que garantizaran ventas beneficiosas con el paso del

tiempo., es por ello que:

Diaz (2013) Sefala que la comercializacion es la manera de repartir o comerciar la
mercancia hacia los compradores con la finalidad de ser vendidos en el interior o
fuera del pais para asi de ésta manera llegar al cliente final. El autor Diaz divide a
la Comercializacion en las siguientes dimensiones:

e Ventas: Es definido como el lugar de la demanda; ademas muestra la cantidad
de un servicio con diversos costos, también muestra el procedimiento de los
comerciantes y la cantidad que estan dispuestos a pagar.

e Tipos de Comercializacion: Vienen a ser los de consumo interno y externo.

e Canales de comercializacion: Es el parametro a disposicion para los

productores dado por los clientes.

Kotler (2002) Compara la mercadotecnia como un sistema social, donde grupos de
personas consiguen lo que ansian, creando, ofertando y permutando productos de
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costos con sus semejantes. La teoria de mercadotecnia con mayor aceptacion para

esta etapa es la de Philip Kotler que consta de dos etapas bien definidas:

En primer lugar, esta formada por el macro ambiente y microambiente que al igual
que la competicion y las preferencias de los clientes impactaran de forma directa a
la estrategia de la mercadotecnia de la compafia. Esta debe continuar el
procedimiento de la administracion que son: El planeamiento, la proyeccion hacia
donde va dirigido, ademas de la vigilancia. Una vez que se haya instituido el
mercado meta y la estrategia, la compafiia traza la mezcla de mercadotecnia, por
consiguiente, es la manera con la que se va determinar el producto, el precio, la

plaza y la promocion (las cuatro “P”).

Las “P” estan divididas en submezclas que incluyen factores que colaboran al

ejercicio de cada una de ellas. (p.53).

El comportamiento del consumidor, con el uso de la mezcla de mercadeo o mix de
las 4 p’s, se puede comprender el comportamiento del consumidor, puesto que
antes de animarse a comercializar un producto o servicio se debe conocer las
necesidades del cliente. Este modelo no es indiferente a los negocios
internacionales, ya que lo que se pretende es identificarse con el consumidor y su
comportamiento. El comportamiento es la valoracion que un cliente le da cuando
decide hacer una compra u utiliza productos y servicios. Asimismo, incluyen los
procedimientos de tipo mental y social que son antecesores a estas acciones.
(Berkowitz 2000)

La mercadotecnia, en su mayoria se ocupa de los clientes mas que del mismo
negocio. El proposito es captar nuevos clientes promoviendo y manteniendo a los
presentes con la finalidad de dejarlos satisfechos. Actualmente es importante
establecer estrategias de mercadotecnia debido a que vivimos en un mundo
globalizado, por ello la falta de participacion en el mercado internacional generara
un menor ingreso. Podemos decir que el marketing internacional tiene como

objetivo mejorar la calidad de vida y tener mayor eficiencia.
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McCarthy (1992) Determina a la Comercializacion como la realizacién de las
actividades comerciales que guian elocuencia de posesiones y trabajos desde el
creador al comprador, con la finalidad de satisfacer al consumidor, también de
realizar los propositos de la empresa. El autor conceptualiza la comercializacion en
dos enfoques. Estos son la Microcomercializaciébn y Macrocomercializacion: La
primera es definida como la solucién de los comerciantes ante la solicitud de bienes
y servicios de los compradores, ya que ellos estan vinculados a los compradores,
por consiguiente, es presentado la capacidad del cliente.

Cliente: Es el consumidor que tiene acceso a las ofertas del mercado. Los
indicadores influyentes en la satisfaccion del cliente con el objetivo de fidelizarlos

seran: los precios y servicio que se brinda.

La Macrocomercializacion: Es relacion de la produccion de los recursos con la
distribucion de los mismos y los implicados en la comercializacién. Examina la
comodidad de la sociedad en general e integral, ademas verifica la adecuada
fluidez de los bienes y servicios con la economia. Entre sus dimensiones estan la

produccion y el canal de distribucién.

Produccion: Es la creacion del producto a vender el cual abarca varios procesos de
acuerdo a su condicion. La produccién tiene relacién con el procedimiento y

elaboracion de bienes.

Canal de distribucion: Viene a ser el proceso de distribucién de un producto desde
su elaboracién hasta su consumidor final. Con la finalidad que este tenga un
adecuado funcionamiento, es importante analizar las ventas de la empresa, el
mercado y sus condiciones, porque dependera de los mismos ver el grado de
facilidad o dificultad. Del financiamiento dependera cuan efectivo sera el proceso,

es por ello que se debe analizar cautelosamente.

De acuerdo a lo sefalado por las diferentes definiciones dicho por los autores, se
puede establecer que, en las empresas importadoras de accesorios para la
decoracién de interiores de Lince, si bien es cierto importan y comercializan

accesorios para la decoracion de interiores; sin embargo, muchas veces esto se ha
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visto interrumpido por la demora de la mercaderia proveniente del extranjero, en
consecuencia, no cumplen con los decoradores de interiores y estos con el cliente
final. Para poder determinar si existe relacidon entre ambas variables, se ha

planteado como problema general el siguiente cuestionamiento:

¢Cuél es el grado de relacibn entre las estrategias de importacién y la
comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de los empresarios

de las empresas importadoras de Lince, 20197

Asimismo, se formularon los siguientes cuestionamientos especificos:

a). ¢Cual es la relacion entre la calidad y el precio de la materia prima y la
comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas

importadoras de Lince 2019?

b). ¢ Cual es la relacion que existe entre la eficiencia en el proceso productivo y la
comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas

importadoras de Lince 20197

c). ¢Cual es la relacibn que existe entre el cumplimiento y capacidad de
abastecimiento de los proveedores y la comercializacion de accesorios para la
decoracién de interiores de las empresas importadoras de Lince 2019?

La siguiente investigacidon ha buscado ayudar a las empresas dedicadas a la
importacion de accesorios para la de decoracion de interiores de Lince con la
agilizacion de la entrega de mercancias y tramites aduaneros por parte de los

proveedores extranjeros en el menor tiempo posible.

Con la presente investigacion hemos pretendido mejorar la comercializacién a los
clientes, ademas nuestro objetivo ha sido que los empresarios dedicados a la
importacion de accesorios para la decoracion de interiores de Lince aumenten sus

ingresos y no tengan clientes insatisfechos.
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Tiene relevancia social, ya que el beneficio de esta investigacion son las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince- Lima- Peru
y a la vez les ayude a contribuir con investigaciones que brinden conocimiento para
que solucionen los problemas al momento de realizar las importaciones y

comercializaciones.

El presente estudio tuvo como justificacion practica, ser guia en el transcurso de su
desarrollo importador para resolver los problemas de las empresas importadoras
en sus conocimientos en cuanto a la importacion y comercializacion; de esta
manera se ha logrado obtener buenos resultados a la hora de la gestion de estas

dos variables.

Tiene como valor teodrico, ya que ha llenado un vacio en la informacion respecto a
la mala gestion respecto a las estrategias de importacion y comercializacion.

Las teorias permitieron explicar de manera especifica y clara los resultados que se
obtuvieron y apoyar en la tesis. Asimismo, se ha podido conocer el comportamiento
de la relacién de las dos variables. Por tanto, se ha podido sugerir recomendaciones
para futuros estudios.

En la justificacion metodoldgica se cred un instrumento de recoleccion de datos, en
el cual, constituyé un aporte a las investigaciones que buscaron estudiar las
estrategias de importacién y comercializaciébn. Asimismo, ha contribuido a la
definicion del concepto de cada variable. De esta forma, se ha ayudado sin lugar a
duda a describirlos en una poblacién adecuada. Para el presente trabajo de

investigacion se establecié como hipétesis general el siguiente planteamiento:

e Existe un grado de relacion entre las Estrategias de importacion y
Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas
importadoras de Lince 2019.

e Existe un grado de relacion entre la calidad y precio de la materia prima y la
comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores en las empresas

importadoras de Lince 2019.
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e Existe un grado de relacién entre la eficiencia en el proceso productivo y la
comercializacidon de accesorios para la decoracion de interiores en las empresas
importadoras de Lince 2019.

e Existe un grado de relacion entre el cumplimiento y capacidad de abastecimiento
de los proveedores y la comercializacion de accesorios para la decoracion de

interiores de las empresas importadoras de Lince.

Para la presente investigacion se plante6 como objetivo general el siguiente

enunciado:

e Determinar el grado de relacion entre las Estrategias de importacion y la
Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas
importadoras de Lince, 2019. Para los objetivos especificos se formularon los
siguientes enunciados:

e Determinar el grado de relacion entre la calidad y precio de la materia prima y la
comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas
importadoras de Lince 2019.

e Determinar el grado de relacion entre la eficiencia en el proceso productivo y la
comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas
importadoras del Lince 2019.

e Determinar el grado de relacibn entre el cumplimiento y capacidad de
abastecimiento de los proveedores y la comercializacion de accesorios para la

decoracion de interiores de las empresas importadoras de Lince 2019.
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I1l. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

Tipo de estudio El presente trabajo de investigacion posee las caracteristicas de un
tipo de estudio Bésica y segun con la naturaleza de estudio que se ha formulado,
ésta relne las condiciones metodoldgicas para ser considerada como tal.

Segun Sanchez y Reyes (2006 citado por Soto, 2015) sostuvieron que también son
denominadas pura o fundamental, pues lleva a la blusqueda de nuevos

conocimientos, manteniendo como propaésito, recoger informacién de la realidad
(p.50).

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se opté por el método de
investigacion hipotético-deductivo porque permite probar las hipotesis a través de

un disefo estructurado y mide la variable del objeto de estudio.

Segun Bernal (2006, citado por soto, 2015 p.50) afirmé que el método dedu ~** -
consta de un proceso que empieza de una afirmacion en calidad de hipétesis
evalla aceptar o refutar dichas hipoétesis infiriendo de las mismas conclusior -

se verifican con los hechos.
Disefio de investigacion

El disefio de la investigacion elegido para el presente trabajo fue no experimental,
debido a que no se realizdé experimento alguno; asimismo no hubo manipulacién de
variables, porque se observo de manera natural. debido a que es una tesis de
disefio no experimental, su corte es transversal, debido a que se recolecto los datos

en un s6lo momento, en un tiempo unico.

El nivel de investigacion es correlacional debido a que su propdsito es determinar
la relacion de dos o mas variables. Segun Sanchez y Reyes (1998, citado por Soto,
2015) manifestaron que los trabajos de investigacion con nivel correlacional estan
orientados a determinar el grado de relacion entre dos o mas variables de interés

de una misma muestra de sujetos. (p.56)
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Mediante el cual, M representa a la muestra donde se realiza la investigacion, es
decir, representa a la poblacion de importadores de accesorios para la decoracion
de interiores. V1 representa la variable estrategias de importacion. V2 representa a
la variable comercializacion, r representa la correlacion de ambas variables de las

empresas importadoras de accesorios para la decoracion de interiores

3.2. Variables y operacionalizacion

Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), afirmaron sobre la definicién operacional
que son un “conjunto de procedimientos y actividades que se desarrollan para
calcular una variable. A su vez Soto (2015) sustent6 que la operacionalizacion de
variables es la tactica usada por el investigador con el objetivo de medir las

variables de estudio estableciéndola en una matriz de operacionalizacién.

Las variables del presente trabajo de investigacion fueron descompuestas y
medidos a través de sus dimensiones y cada dimension por medio de indicadores,
que fueron medidos por items que se encuentran en el instrumento de recoleccion

de datos, a fin de facilitar su evaluacion.

Variable 1: Estrategias de importacion

Segun Garcia (2012). Es la busqueda y evaluacion de proveedores, junto con la
negociacion permanente de las condiciones en que se llevara a cabo la importacion;
asimismo, son las funciones mas importantes de una empresa importadora. La
estrategia es el punto de partida para las futuras relaciones comerciales con los
proveedores extranjeros, su correcta realizacion dara una adecuada ejecucion en

la posterior importacion de mercancia.
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Definicién Operacional: Se estructura adecuadamente en tres dimensiones en

base a la definicion del tedrico Garcia, las cuales son: (1) Calidad y precio de la

materia, (2) Eficiencia en el proceso productivo, (3) Cumplimiento y capacidad del

abastecimiento de los proveedores, con sus respectivos indicadores, siendo un total

de quince (15) indicadores que han sido estructurados para evaluar, lo cual

ayudaran a construir el instrumento que permitiera elaborar los 26 items para la

busqueda de informacion a través de una escala de medicion tipo Likert.

Tabla 1

Operacionalizacion de variable: Estrategia de importacion

Niveles
. Niveles
Dimensiones Indicadores ltems Escala y valores y rangos
y rangos
Dimensiones
Calidad
Precio Malo
Calidad y Sustituto 1-13 %3 - ?0]
precio de la Coste inferior [3i9_u4383
materia prima Productos Escala de Medicion: Bueno
[49 - 65]
Ordinal Malo
Competitividad _ _ [26 — 60]
Tecnologia Tipo Likert ol
A alo
Eficiencia en el Productlyldad 14-20 Nunca [7 - 16]
Producto final 1) Regular Regular
proceso Demanda [17 - 26] [61 —95]
productivo Casi nunca Bueno
2 [27 - 35]
Plazos de entrega A BUeno
; veces
Capacidad de 3) (96 -130]
Cumplimiento almacenamiento 21 - 26
y capacidad Cc,)munlcauon Casi siempre Malo
Blsqueda de (4) [6 - 13]
de proveedores _ Regular
abastecimient Seleccion Siempre [14 - 22]
(5) Bueno
o de los (23 - 30]
proveedores
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Variable 2: Comercializacion

Definicion Operacional

La Comercializacion es la realizacion de las actividades comerciales que orientan
el flujo de bienes y servicios del productor al consumidor o usuario con el fin de
satisfacer a los clientes y realizar los objetivos de la empresa” (McCarthy ,1992
p.21). Se estructura adecuadamente en 3 dimensiones en base a la definicion
establecido por McCarthy, las cuales son: (a)Clientes, (b) Produccion, (c) Canales
de distribucidn, con sus respectivos indicadores, siendo un total de doce (8)
indicadores que han sido estructurados para evaluar, lo cual ayudaron a construir
el instrumento que permitié elaborar los 29 items para la busqueda de informacion

a traves de una escala de medicion tipo Likert.

Tabla 2
Operacionalizacién de variable: Comercializacion

Niveles
) Niveles
Dimensiones Indicadores Iltems Escalay valores y rangos
y rangos
Dimensiones
- Satisfaccién del cliente I Malo
Escala de Medicion:
Clientes - Fidelidad del cliente 1- 16 %6 - ?71 Insatisfech
- Precio directo Ordinal [3gg.u5a9r] 20 o) -
. . Bueno
Tipo Likert [60 - 80]
Nunca
i6 1
Produccion - Producto 17-24 @) Malo Poco
- Eficiencia Casi nunca F[QBeQ-J&IBa]r FggtiSfi%hec])
@ [19 - 29]
A veces Bueno
30 - 40
Canales de - Ventas 25-29 Casi siempre
Distribucion - Mercado ) P Malo Satisfecho
- Financiamiento Ii[zitjgjlg]r [107 -145]
Siempre [12 - 18]
®) Bueno
[19 - 25]
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3.3. Poblacién, muestra, muestreo, unidad de analisis

De acuerdo con Lourdes Munch en Métodos y Técnicas de Investigacion, define a
la encuesta como una técnica utilizada para conseguir informacion con relaciéon a
una parte de la poblacion o muestra, llevando a cabo el uso del cuestionario o de
la entrevista. La recoleccion de la informacién se hace a través de preguntas que
midan los diversos indicadores que se han establecidos en la operacionalizacion

de los términos del problema y de las variables de la hipotesis (P 54, 56).

Poblacién

Segun Vara (2010). La poblacién es el conjunto de individuos o cosas que tienen
una o mas propiedades en comun, incluso se hallan en un lugar o territorio,

asimismo varian en el transcurrir del tiempo” (p.210).

La poblacion de estudio para esta investigacion estara constituida por 60
empresarios de 60 empresas importadoras de accesorios para la decoracién de

interiores del distrito de Lince, en la provincia y regién de Lima en el 2019.

Muestra

Bernal (2010) sefalé que la muestra es “aquella parte de la poblacion que se
selecciona, y de la cuales va obtener la informacion necesaria para realizar el
estudio de investigacién y sobre la cual se realizara la medicion y la observacién de
las variables objeto de estudio” (p. 161)

Para el presente estudio de investigacion, la muestra fue censal, pues se tuvo la
facilidad de aplicar el instrumento, es asi que no hubo necesidad de elaborar una

muestra especifica.

La muestra se realiz6 a manera de encuesta en 60 empresarios dedicados a la
importacion de accesorios para la decoracion de interiores puesto que se trabajo
con todos los elementos de la poblacién debido a la pequefia extension de la
misma, quedando conformada por 60 empresas importadoras de accesorios para
la decoraciéon de interiores del distrito de Lince-Peru, en la provincia y region de
Lima en el 2019.
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Criterios de Inclusién
Todos los empresarios dedicados a la importacién y comercializacién de accesorios

para la decoracion de interiores del distrito de Lince.

3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos, validez y confiabilidad

Técnica

Para Bernal (2010) La técnica a es el proceso de recaudacion y recopilacion de

datos de la informacion que se requiere para llevarse a cabo una investigacion.

De acuerdo a las caracteristicas del trabajo de investigacién, Por ser un enfoque
cuantitativo, la técnica que se uso para la recoleccién de datos fue la encuesta, con
la finalidad de conseguir informacion directa de las personas que conforman la

poblacion.

Instrumento de Recoleccion de datos

El instrumento empleado en el presente trabajo de investigaciéon ha sido el
cuestionario tipo Likert, que consiste en un grupo de preguntas disefiadas para
conseguir los datos necesarios con la finalidad de alcanzar los objetivos del

proyecto de investigacion. Bernal (2010).

El instrumento empleado en el presente trabajo de investigacion ha sido el
cuestionario tipo Likert, dirigido a los empresarios dedicados a la importacion y
comercializacién de accesorios para la decoracién de interiores de Lince 2019, con
el objetivo de recaudar los datos necesarios para el estudio de las variables:

estrategias de importacion y comercializacion.
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Instrumento variable 1: Estrategias de Importacion

Ficha técnica

Autor: Ruth Celia Quispe Quifiones

Adaptado: Cecilia Diaz Diaz Afo: 2016-2

Tipo de Instrumento: Cuestionario

Objetivo: Determinar el nivel de las Estrategias de importacion de accesorios para
la decoracidn de interiores de las empresas importadoras de Lince 2019.
Poblacién: 60 Lugar: Lince

Numero de Items: 26 Aplicacion Directa

Tiempo de administracion: 30 minutos

Escala de medicion: Nunca, Casi nunca, A veces, Casi siempre, Siempre
Escala de Likert

Niveles Rango:

Malo [26-60], Regular [61-95], Bueno [96-130]

Instrumento variable 2: Comercializacion

Ficha técnica

Autor: Trujillo Nicasio Luis David Edison

Adaptado: Cecilia Diaz Diaz Afo: 2016-2

Tipo de Instrumento: Cuestionario

Objetivo: Determinar el nivel de la Comercializacion de accesorios para la
decoracién de interiores de las empresas importadoras de accesorios para la
decoracioén de interiores de Lince 2019.

Poblacién: 60 Lugar: Lince

Numero de items: 29 Aplicacion Directa

Tiempo de administracion: 30 minutos

Escala de medicion: Nunca, Casi nunca, A veces, Casi siempre, Siempre

Escala de Likert

Niveles Rango:

Insatisfecho [29-67], Poco satisfecho [68-106], Satisfecho [107-145]
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Validez. - La validacion del instrumento se llevé a cabo por medio del Juicio de
expertos, el cual para los autores Hernadndez, Ferndndez y Baptista (2010)
muestran que la validez del contenido esta relacionada al grado en que un
instrumento muestra un dominio especifico de contenido de lo que se mide (p. 201).
Por esta razén, el cuestionario tuvo las dimensiones, conceptos e indicadores que
representardn a las variables estrategias de importacion y comercializacién. Por
altimo, el juicio de expertos ha estado conformado por docentes expertos en
metodologia de la investigacion cientifica incluso de tematicos correspondientes,

quienes validaron el instrumento a aplicar.

Tabla 3
Resultado de validez de instrumentos

Experto Opinion

Mg. Flavio Romeo Aplicable
Paca Pantigoso

Dra. Huayta Franco Aplicable
Yolanda
Dr. Juan Antonio Lau Aplicable
Frotando

Confiabilidad

Se considera el grado de un instrumento que aplicado una y otra vez al mismo
sujeto u objeto de estudio deben recaudar iguales resultados o con similitud en un

rango objetivo.

Para la investigacion se verifico aplicando el Alpha de Cronbach a los instrumentos
y para la interpretacion de los resultados se usoé los niveles de confiabilidad fijados
por George y Mallery (2003).
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Tabla 4

Valores de alfa de Cronbach

niveles

a =09

09 >0= 08

08 > a= 07

0.7 = =06

06 > o= 05

05 = d

Es excelente
Es bueno

Es aceptable
Es cuestionable
Es pobre

Es inaceptable

Tabla 5

Confiabilidad de Instrumento de Variable: Estrategia de importacion

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cron Bach

N de elementos

,915

26

Nota: La fuente se obtuvo de los resultados de la prueba piloto

Interpretacion

De la tabla 5, siendo los resultados de Alfa de Cron Bach superiores a 0,9

obteniéndose un valor de 0,915 se puede decir que la confiabilidad es de un nivel

excelente.

Tabla 6

Confiabilidad de Instrumento de Variable: Comercializacion

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cron Bach

N de elementos

,907

29

Nota: La fuente se obtuvo de los resultados de la prueba piloto
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Interpretacion
De la tabla 6, siendo los resultados de Alfa de Cron Bach superiores a 0,9
obteniéndose un valor de 0,915 se puede decir que la confiabilidad es de un nivel

excelente.

3.5. Procedimiento

Una vez planteado las bases teoricas en el presente trabajo de investigacion y
planteado la metodologia a seguir, se ha procedido a la aplicacién de las técnicas
establecidas a la unidad de investigacion que es: Los empresarios importadores de
accesorios para la decoracién de interiores de Lince 2019. Se realiz6 la encuesta,
con ella nos permitié conocer el sentir 0 la percepcion de los empresarios acerca
de los inconvenientes que atraviesan tanto cuando compran la mercaderia del
extranjero y cuando no es posible entregar los pedidos a tiempo al cliente
generando un desabastecimiento y pérdida econdmica. Para poder ayudar en la
mejora y rapidez en la entrega de mercaderia al cliente final por parte de los
empresarios importadores de accesorios para la decoracion de interiores de Lince,
hemos utilizado como instrumento de medicién un cuestionario con un total de 56

preguntas en escala tipo Likert. Su aplicacion se llevo a cabo en un dia.

Con los datos obtenidos se proces6 en un software estadistico denominado SPSS
Version 21, con la finalidad de obtener el andlisis descriptivo para la construccion o
elaboracion de las tablas de frecuencias y la elaboracién de la estadistica
inferencial para la contratacién de la hipotesis general y las especificas, con la
finalidad de comprobar el grado de correlacién entre las variables, materia del

presente estudio.
3.6 Métodos de analisis de datos
Para realizar el analisis estadistico del presente trabajo de investigacion se uso el

programa estadistico SPSS version 21, a través de este software se efectud la

estadistica descriptiva, con la finalidad de elaborar las diversas tablas de
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frecuencias. Asi mismo se uso para elaborar la estadistica inferencial de la prueba
de hipétesis con el Rho de Spearman.

Al respecto Bernal (2010) manifestd que el analisis de datos consiste en procesar
los datos que se han recopilado de la poblacién objeto de estudio a fin de realizar
el andlisis segun los objetivos e hipotesis o preguntas de la investigacién, y debe

ejecutarse con una herramienta estadistica desde una computadora. (p.198)

Tabla 7
Tabla de interpretacion del coeficiente de correlacion de Spearman

Walores Interpretacion

De-091la-1 Correlacion muy alta

De-0.71 a—0,90 Correlacion alta

De-041 a—0,70 Correlacién moderada
De-0.21 a— 040 Correlacidén baja

De 0 a—0.20 Correlacién practicamente nula
De 0 a 020 Correlacion practicamente nula
De 021 a 040 Correlacion baja

De 041 a 0,70 Correlacion moderada

De 071 a 0,90 Correlacidn alta

De 05%1a 1 Correlacién muy alta

Nota: Bisquerra (20097,

3.7. Aspectos éticos

En la presente investigacion se ha respetado la propiedad intelectual de los autores
que aparecen en las referencias bibliograficas, asi como también las citas

consultadas utilizando el estilo APA. datos y uso del software TURNITIN.

Este item sera corroborado por el uso del software mencionado, encargado de
evaluar la similitud entre la investigacién y su correspondiente en la base de datos

del referido software.
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VI. RESULTADOS

Descripcion de los resultados de la variable Estrategias de importacion de
accesorios para la decoracién de interiores de las empresas importadoras de Lince
20109.

Tabla 8
Distribucién de niveles, frecuencia y porcentajes de la percepcion de las empresas
importadoras de accesorios para la decoracién de interiores de Lince 2019.

Estrategias de importacion
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Malo 8 13,3 13,3 13,3
Validos Regular 52 86,7 86,7 100,0
Total 60 100,0 100,0

Porcentaje

T
MALD REGULAR

ESTRATEGIAS DE IMPORTACION

0%

Figura 2. Distribucion porcentual de la percepcion de los empresarios importadores de accesorios para la
decoracion de interiores sobre las estrategias de importacion

Interpretacion

De la tabla 8 figura 2: Se observa que la mayor cantidad 86,7% de los encuestados,
consideran que las estrategias de importacion en las empresas importadoras de
accesorios para la decoracién de interiores de Lince son de un nivel regular y 13,3
% consideran que el nivel es malo. De los resultados obtenidos, se concluye que
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las estrategias de importacion en las empresas importadoras de accesorios para la

decoracion de accesorios de Lince son de un nivel regular.

Descripcion de los resultados de la variable Estrategias de importacion en su

dimensién Calidad y precio de la materia

Tabla 9

Distribucion de niveles, frecuencia y porcentajes de la percepcion de las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince 2019 sobre la
calidad y precio de la materia.

Calidad y precio de la materia

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Malo 3 5,0 5,0 5,0
Validos Regular 57 95,0 95,0 100,0
Total 60 100,0 100,0

100,09

B0,0%

60,02

Porcentaje

40,09

20,0%:

5.0%
MAaLO REGULAR
CALIDAD ¥ PRECIO DE LA MATERIA

0%

Figura 3. Distribucion porcentual de la percepcién de los empresarios importadores de accesorios para la
decoracion de interiores sobre la calidad y precio de la materia

Interpretacion

De la tabla 9 figura 3: se observa que la mayor cantidad de encuestados que son
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el 95,0% consideran que el nivel de la calidad y precio de la materia de las
empresas importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince es
de un nivel regular y el 5,0 % lo consideran que es malo.

De los resultados obtenidos se concluye que el nivel de la calidad y precio de la
materia en las empresas importadoras de accesorios para la decoracion de

interiores de Lince es regular.

Descripcion de los resultados de la variable Estrategias de importaciéon en su

dimensién Eficiencia en el proceso productivo.

Tabla 10

Distribucién de niveles, frecuencia y porcentajes de la percepcién de las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince 2019 sobre la
Eficiencia en el proceso productivo.

Eficiencia en el proceso productivo

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Malo 55 91,7 91,7 91,7
Validos Regular 5 8,3 8,3 100,0
Total 60 100,0 100,0

Porcentaje

MALD REGULAR
EFICIENCIA EN PROCESO

Figura 4. Distribucion porcentual de la percepcion de los empresarios importadores de accesorios para la
decoracion de interiores sobre la eficiencia en el proceso productivo
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Interpretacion

De la tabla 10, figura 4: se observa que la mayor cantidad 91,7% consideran que el
nivel de la eficiencia en el proceso productivo de la empresa importadora de
accesorios para la decoracion de interiores de Lince es de un nivel malo y el 8,3 %
consideran que el nivel de la eficiencia en el proceso productivo es regular. De los
resultados obtenidos se concluye que el nivel de la eficiencia en el proceso
productivo en las empresas importadoras de accesorios para la decoracion de

interiores de Lince es malo.

Descripcidn de los resultados de la variable Estrategias de importacion en su

dimension Cumplimiento y capacidad de abastecimiento.

Tabla 11

Distribucién de niveles, frecuencia y porcentajes de la percepcién de las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince 2019 sobre el
cumplimiento y capacidad de abastecimiento.

Cumplimiento y capacidad de abastecimiento
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Malo 2 3,3 3,3 3,3
Vélidos Regular 58 96,7 96,7 100,0
Total 60 100,0 100,0
-
CUMPLIMIENTO Y CAPACIDAD DE ABASTECIMIENTO

Figura 5. Distribucion porcentual de la percepcion de los empresarios importadores de accesorios para la
decoracion de interiores sobre el cumplimiento y capacidad de abastecimiento.
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Interpretacion

De la tabla 11 figura 5: se observa que la mayor cantidad 96,7% consideran que el
nivel del cumplimiento y capacidad de abastecimiento de las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince es de un nivel
regular y el 3,3 % consideran que el nivel del cumplimiento y capacidad de
abastecimiento es malo. De los resultados obtenidos se concluye que el nivel del
cumplimiento y capacidad de abastecimiento en las empresas importadoras de

accesorios para la decoracion de interiores de Lince es regular.

Descripcion de los resultados de la variable Comercializacion de accesorios

parala decoracion de interiores de las empresas importadoras de Lince 2019.

Tabla 12

Distribucién de niveles, frecuencia y porcentajes de la percepcion de las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince 2019 sobre la
comercializacion.

Comercializacién

FrecuenciaPorcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Insatisfecho 6 10,0 10,0 10,0
Validos Poco satisfecho 54 90,0 90,0 100,0
Total 60 100,0 100,0

Porcentaje

INSATISIFECHO POCO SATISFECHO
COMERCIALIZACION

Figura 6. Distribucion porcentual de la percepcion de los empresarios importadores de accesorios para la
decoracion de interiores sobre la comercializacion
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Interpretacion:

De la tabla 12, figura 6: Se observa que la mayor cantidad 90,0% consideran que
la comercializacion en las empresas importadoras de accesorios para la decoracion
de interiores de Lince 2019 es poco satisfecha y 10,0% consideran que el nivel de
la comercializacion en las empresas importadoras de accesorios para la decoracién
de interiores es Insatisfecha. De los resultados obtenidos se concluye que la
Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores en las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de accesorios de Lince es poco

satisfecha.

Descripciéon de los resultados de la variable Comercializacion en su

dimension Clientes.

Tabla 13

Distribucién de niveles, frecuencia y porcentajes de la percepcion de las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince 2019 sobre
los clientes.

Clientes
Porcentaje vélido Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Malo 18 30,0 30,0 30,0
validos  pegular 42 70,0 70,0 100,0
Total 60 100,0 100,0

Porcentaje

MALO REGULAR
CLIENTES

Figura 7. Distribucion porcentual de la percepcién de los empresarios importadores de accesorios
para la decoracion de interiores sobre clientes
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Interpretacion:

De la tabla 13 figura 7: Se observa que la mayor cantidad 70,0% consideran que la
frecuencia de clientes en las empresas importadoras de accesorios para la
decoracion de interiores de Lince es regular, y 30% considera que la frecuencia de
los clientes es mala. De los resultados obtenidos se concluye que la frecuencia de
los clientes en las empresas importadoras de accesorios para la decoracién de

interiores de Lince es regular.

Descripcion de los resultados de la variable Comercializaciéon en su
dimensién produccién.
Tabla 14

Distribucién de niveles, frecuencia y porcentajes de la percepcion de las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince 2019 sobre la
produccion.

PRODUCCION
frecuencia porcentaje porcentaje porcentaje
valido acumulado
Malo 1 1,7 1,7 1,7
Vélidos  Regular 59 98,3 98,3 100,0
Total 60 100,0 100,0

Porcentaje

MALD REGULAR
PRODUCCION

Figura 8. Distribucion porcentual de la percepcion de los empresarios importadores de accesorios para la
decoracion de interiores sobre produccion
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Interpretacion:

De la tabla 14 figura 8: Se observa que la mayor cantidad 98,3% considera que la
produccion en las empresas importadoras de accesorios para la decoracion de
interiores de Lince 2019 es regular y 1,7 % consideran que el nivel de la produccion
en las empresas importadoras de accesorios para la decoracion de interiores es
malo. De los resultados obtenidos se concluye que la produccion de accesorios
para la decoracion de interiores en las empresas importadoras de accesorios para

la decoracién de accesorios de Lince es regular.

Descripcion de los resultados de la variable Comercializacién en su

dimension canal de distribucion.

Tabla 15

Distribucién de niveles, frecuencia y porcentajes de la percepcién de las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince 2019 sobre
canal de distribucion.

Canal de distribucion
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

véalido acumulado
Malo 2 3,3 3,3 3,3
validos Regular 58 96,7 96,7 100,0
Total 60 100,0 100,0

100,0%

80,0%

B0 ,0%

Porcentaje

40,0%

20,0%

3.3%
MAaLO REGULAR

CANAL DE PRODUCCION

0%

Figura 9. Distribucion porcentual de la percepcién de los empresarios importadores de accesorios para la
decoracion de interiores sobre canal de distribuciéon

36



Interpretacion:

De la tabla 15 figura 9: Se observa que el 96,7% de los encuestados consideran
que el canal de distribucién en las empresas importadoras de accesorios para la
decoracion de interiores de Lince 2019 es de nivel regular y 3,3 % consideran que
es malo. De los resultados obtenidos se concluye que el canal de distribucion de
las empresas importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince

es de un nivel regular.

Descripcion de los resultados de larelacion de las Estrategias de importacion
y la comercializacion de accesorios para la decoracién de interiores de las

empresas importadoras de Lince, Lima-2019.

Tabla 16
Distribucién de frecuencias y porcentajes de las estrategias de importacion y
comercializacion

Estrategias de importacion * comercializacién

Comercializacion total
Insatisfecho Poco satisfecho
Recuento 6 2 8
0,
_ malo % del total 10,0% 3.3% 13.3%
Estrategias de
importacion Recuento 0 52 52
0,
regular % del total 0.0% 86.7% 86.7%
total Recuento 6 54 60
% del total 10,0% 90,0% 100,0%

100.00% .

0.00% 0.00% 0.00%

0.00% 0.00%

0,
10.00% 330% B o0s: regular

bueno

w
=
<
=
2
w
O
[
o
o

malo

ESTRATEGIAS DE IMPORTACION

insatisfecho poco satisfecho
insatisfecho

COMERCIALIZACION

malo Mregular M bueno

Figura. 10 Distribucion porcentual de los servidores segun las estrategias de importacion y la Comercializacion.
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Interpretacion

De la tabla 16 y 10 figura, se observa que existe un grupo representativo del 86,7%
de los empresarios encuestados dedicados a la importacién de accesorios para la
decoracion de interiores de Lince perciben un nivel regular en cuanto a las
estrategias de importaciébn y a la vez un nivel poco satisfecho, en cuanto a
comercializacion. Asimismo, un 10,0% de los encuestados perciben un nivel malo
en cuanto a las “estrategias de importacion” y a la vez en un nivel insatisfecho en
cuanto a la “comercializacion”. De los resultados descriptivos se infiere que la

relacion es positiva.

Descripcion de los resultados de la relacién entre la dimensién Calidad y
precio de la materia prima y la variable comercializacion

Tabla 17
Distribucién de frecuencias y porcentajes de la dimensiéon Calidad y precio de la
materia y la variable comercializacion.

Calidad y precio de la materia * comercializacion
comercializaciéon Total
Insatisfecho Poco Satisfecho

Malo Recuento 3 0 3
Calidad y precio % del total 5,0% 0,0% 5,0%
de la materia Reaular Recuento 3 54 57
9 % del total 5,0% 90,0% 95.0%
Recuento 6 54 60
Total
% del total 10,0% 90,0% 100,0%

100.00% -

80.00%

0,
GUCEE 0.00%

bueno

PORCENTAIJE

40.00% 0.00%
regular

20.00% 5.00% 0.00% 0.00%
malo

=
o
=
=
<
=
<
fin
w
o
o
(]
wl
5
o
>
(=]
<
(=)
=
<
o

0.00%
insatisfecho  poco insatisfecho satisfecho

COMERCIALIZACION

malo Mregular M bueno

Figura. 11. Distribucion porcentual de los servidores segun la calidad y precio de la materiay la
Comercializacion.
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Interpretacion

De latabla 17 y figura 11, se observa que existe un grupo representativo del 90,0%
de los empresarios encuestados dedicados a la importacion de accesorios para la
decoracion de interiores de Lince que perciben un nivel regular en cuanto a la
calidad y precio de la materia y a la vez un nivel poco satisfecho en cuanto a
Comercializacion. Asimismo, un 5, 0% de los encuestados perciben un nivel regular
en cuanto a la calidad y precio de la materia prima y a la vez en un nivel insatisfecho
en cuanto a la Comercializacion. De los resultados descriptivos se infiere que la

relacion es positiva.

Descripcién de los resultados de la relacidon entre la dimensidon Eficiencia en

el proceso productivo y la variable comercializacién

Tabla 18
Distribucién de frecuencias y porcentajes de la dimensién Eficiencia en el proceso
productivo y la variable comercializacién

Eficiencia en proceso * Comercializacién

Comercializacion Total
Insatisfecho Poco Satisfecho

Malo Recuento 6 49 55
Eficiencia en el % del total 10,0% 81,7% 91,7%
proceso Reaular Recuento 0 5 5
g % del total 0,0% 8,3% 8,3%
Recuento 6 54 60
Total
% del total 10,0% 90,0% 100,0%

()
100.00% 0.00%81'7()%) 0.00%

0.00% b
0.0\0% 8.30% 0.00% R
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0.00% 10.00%

insatisfecho poco satisfecho
insatisfecho

COMERCIALIZACION

malo Mregular M bueno

Figura. 12. Distribucion porcentual de los servidores segun eficiencia en el proceso productivo y la
Comercializacion
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Interpretacion

De latabla 18 y figura 12, se observa que existe un grupo representativo del 81,7%
de los empresarios encuestados dedicados a la importacion de accesorios para la
decoracién de interiores de Lince que perciben un nivel malo en cuanto a la
eficiencia en el proceso productivo y a la vez un nivel poco satisfecho en cuanto a
Comercializacion. Asimismo, un 10,0% de los encuestados perciben un nivel malo
en cuanto a la eficiencia en el proceso productivo y a la vez en un nivel insatisfecho
en cuanto a la Comercializacion. De los resultados descriptivos se infiere que la

relacion es positiva.

Descripcién de los resultados de larelacion entre la dimensién Cumplimiento

y capacidad de abastecimiento y la variable comercializacion

Tabla 19
Distribucién de frecuencias y porcentajes de la dimension cumplimiento y capacidad
de abastecimiento y la variable Comercializacién.

Cumplimiento y capacidad de abastecimiento * comercializaciéon

Comercializacion Total
Insatisfecho Poco
Satisfecho
Malo Recuento 2 0 2
Cumplimiento. capacidad de % del total3,3% 0,0% 3,3%
abastecimiento Reaul Recuento 4 54 58
egular
9ulaT o4 del totals, 7% 90,0% 96,7%

Recuento 6 54 60
Total

% del total10,0% 90,0% 100,0%

90.00%

100.00% 0.00% 0.00% 0.00%

bueno
50.00% 6.70% an regular
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Figura. 13. Distribucién porcentual de los servidores segin Cumplimiento y capacidad de abastecimiento y la
Comercializacion.
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Interpretacion

De latabla 19 y figura 13, se observa que existe un grupo representativo del 96,7%
de los empresarios encuestados dedicados a la importacion de accesorios para la
decoracién de interiores de Lince que perciben un nivel regular en cuanto al
cumplimiento y capacidad de abastecimiento y a la vez un nivel poco satisfecho en
cuanto a la Comercializacion. Asimismo, un 6,7% de los encuestados perciben un
nivel regular en cuanto al cumplimiento y capacidad de abastecimiento de los
productores y a la vez en un nivel insatisfecho en cuanto a la Comercializacién. De

los resultados descriptivos se infiere que la relacion es positiva.

Tabla 20
Prueba de la distribucién de los datos de acuerdo a la cantidad de la muestra en
la investigacion.

Pruebas de normalidad

kolmogorov-smirnov? shapiro-wilk

estadistico gl sig. estadistico gl sig.
Estrategia de ,016
) ) ,182 60 ,000 ,950 60
importacion
Comercializacion ,146 60 ,003 ,956 60 ,029

a. Correccion de la significacion de Lilliefors

Interpretacion:
De acuerdo a la tabla N° 20 se observa que la prueba de normalidad no existe
distribucién normal por lo tanto se utilizara pruebas no paramétricas en el analisis

de datos.

ANALISIS INFERENCIAL

Prueba de Hipotesis

Hipotesis General

Ho no existe un grado de relacion entre las Estrategias de importacion y la
Comercializacion de accesorios para la decoracién de interiores de las empresas
importadoras del distrito de Lince 2019.

Ha existe un grado de relacion entre las Estrategias de importacion y la
Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores. De las empresas

importadoras del distrito de Lince 2019.
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Tabla 21

Significancia y correlacion entre las Estrategias de importacion y Comercializacion
de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas importadoras de
Lince 2019.

Correlaciones

Estrategiade Comercial
importacién  izacion

Coeficiente de correlacién 1,000 ,922
Estrategia de Sig. (bilateral) . 000
importacion
Rho de N 60 60
Spearman Coeficiente de correlacion ,922™ 1,000
Comercializacion Sig. (bilateral) ,000
N 60 60

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

Interpretacion

De la tabla 21: se puede observar que valor de p =,000 es menor que 0,05 de tal
manera que se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipotesis alterna (hipétesis
del investigador), confirmando la existencia de una relacion directa y significativa
entre las Estrategias de importacion y la Comercializacion de accesorios para la
decoracion de interiores de las empresas importadoras de Lince 2019., y dado que
el valor de coeficiente de correlacion de Rho de Spearman = 0,922** de acuerdo a

la escala establecido por Bisquerra, corresponde a una correlacion alta.

Hipotesis Especificos

Hipotesis especifica 1

Ho No existe un grado de relacion entre la calidad y precio de la materia prima y la
Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las tiendas
importadoras de lince 2019.

Ha Existe un grado de relacién entre la calidad y precio de la materia prima y la
Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas

importadoras de Lince 2019.
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Tabla 22

Significancia entre la calidad y precio de la materia prima y la Comercializacion de
accesorios para la decoracién de interiores de las empresas importadoras de lince
20109.

Correlaciones

Calidad,
precio de la
materia Comercializacion
- . Coeﬂmente de 1,000 941"
Calidad y preciode  correlacion
la materia prima. Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 60 60
Spearman Coeﬁmente de 941" 1,000
o correlacion
Comercializacion Sig. (bilateral) 000 .
N 60 60

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

Interpretacion

De la tabla 22: se puede observar que valor de p =,000 es menor que 0,05 de tal
manera que se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipotesis alterna (hipétesis
del investigador), confirmando la existencia de una relacion directa y significativa
entre La calidad y precio de la materia prima y la Comercializacion, y dado que el
valor de coeficiente de correlacion de Rho de Spearman = 0,941** de acuerdo a la
escala establecido por Bisquerra, corresponde a una correlacion alta.

Hipotesis Especificos 2

Ho No existe un grado de relacion entre la eficiencia en el proceso productivo y la
Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas
importadoras de Lince 2019.

Ha Existe un grado de relacion entre eficiencia en el proceso productivo y la
Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas

importadoras de Lince 2019.
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Tabla 23

Significancia entre la Eficiencia en el proceso productivo y la Comercializacion de
accesorios para la decoracion de interiores de las empresas importadoras de lince
20109.

Correlaciones

Eficiencia en Comercializacion
proceso
productivo
S Coeﬁuente de 1,000 811"
Eficiencia en el correlacién
proceso productivo  Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 60 60
Spearman Coef|C|e_n,te de 811" 1,000
Comercializaciéon cqrrelqmon
Sig. (bilateral) ,000 .
N 60 60

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

Interpretacion

De la tabla 23: se puede observar que valor de p =,000 es menor que 0,05, por lo
tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna (hip6tesis del
investigador), confirmando asi la existencia de una relacion directa y significativa
entre La eficiencia en el proceso productivo y la Comercializacién, y dado que el
valor de coeficiente de correlacion de Rho de Spearman = 0,811** de acuerdo a la

escala establecido por Bisquerra, corresponde a una correlacion alta.

Hipodtesis Especificos 3

Ho no existe un grado de relacion entre la eficiencia en el proceso productivo y la
Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas
importadoras de Lince 2019.

Ha Existe un grado de relacion entre la eficiencia en el proceso productivo y la
Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas

importadoras de Lince 20109.
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Tabla 24
Significancia entre el cumplimiento y capacidad de abastecimientos y la

Comercializacion.

Correlaciones

Cumplimiento. = Comercializacion
capacidad de
abastecimiento

coeficiente de

Cumplimiento. correlacién 1,000 7102
capacidad de ; ;
abastecimiento sig. (bilateral) - ,000
Rho de n 60 60
Spearman coeficiente de 702" 1000
correlacién ' ,
Comercializacion sig. (bilateral) 000
n 60 60

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

Interpretacion

De la tabla 24: se puede observar que valor de p =,000 es menor que 0,05, por lo
tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipoétesis alterna (hipétesis del
investigador), confirmando la existencia de una relacion directa y significativa entre
el cumplimiento y capacidad de abastecimiento y la Comercializacion, y dado que
el valor de coeficiente de correlacion de Rho de Spearman = 0,702** de acuerdo a

la escala establecido por Bisquerra, corresponde a una correlacién alta.
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V. DISCUSION

Con el objetivo de alcanzar el éxito en las ventas, necesitamos tener estrategias
gque nos ayuden hacerlo constantemente, es por ello que en este caso las
estrategias de importacion son indispensables para tener una comercializacion
satisfactoria y asi se eviten, sobre todo, las pérdidas financieras. Al analizar los
resultados que se han obtenido con el desarrollo del presente trabajo se ha podido
observar que el 86,7% consideré que las estrategias de importacion en las
empresas importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince
2019 es de un nivel regular y 13,3 % consideran que el nivel es malo. De los
resultados obtenidos se concluye que las empresas importadoras de accesorios
para la decoracién de interiores de Lince, no han logrado un 6ptimo desarrollo en
la aplicacion de las estrategias de importacién. Asimismo, el 90,0% considera que
la comercializacion en las empresas importadoras de accesorios para la decoracion
de interiores de Lince 2019 es poco satisfecha y el 10,0 % considera que es
insatisfecha. Este resultado indica que la comercializaciéon de accesorios para la
decoracién de interiores en las empresas importadoras de Lince no se ha estado
llevando a cabo de manera impecable.

De acuerdo a los resultados obtenidos de la prueba de hipétesis entre ambas
variables, se demostré que existe una relacion directa y significativa entre las
variables estrategias de importacion y la comercializacién de accesorios para la
decoracion de interiores de las empresas importadoras de Lince 2019, con un grado
de correlacién de 0,922 y un valor de significancia menor a 0,01. Estos resultados
se asemejan a Zela (2016) quien realizé una investigacion de enfoque descriptivo,
cualitativo, cuantitativo de campo bibliografica, donde concluyé que una correcta
aplicaciéon de propuestas en los negocios, se determinaria el buen equilibrio
empresarial y un mejoramiento en las ventas proyectando un incremento en las
utilidades. Con los resultados obtenidos las empresas importadoras deben
reformular su politica en cuanto a las estrategias de importacion tal como lo
concluyé Silva (2018) en su tesis “plan de negocio para la produccion vy
Comercializacion de articulos de decoracion del hogar y belleza con marca propia,

cuyo objetivo principal fue entregar una guia de estrategias empresariales
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aplicables a empresas ecuatorianas. En los resultados obtenidos, se ha podido
apreciar que el 95,0% consideran que el nivel de la calidad y precio de la materia
prima de las empresas importadoras de accesorios para la decoracion de interiores
de Lince es de un nivel regular y un 5,0% lo considera malo. Con los resultados
presentados se puede concluir que dichas empresas, no han desarrollado de
manera 6ptima la calidad y precio de la materia prima, idéneo para tener una buena
comercializacidon. Con respecto a la correlacion entre calidad y precio de la materia
y comercializacion se encontré que existe una relacion significativa y positiva con

un grado de correlaciéon de 0,941 y un valor de significancia menor a 0,01.

Estos resultados se asemejan Huayapa (2014) en su trabajo de tesis “Plan de
importacion de ceramicos de porcelana de China para su comercializacion en la
provincia de Espinar”, quien concluyé que China presenta una infinidad de
productos por elegir en diferentes calidades, montos, tomando en cuenta las

necesidades del consumidor final.

Con relacion a la eficiencia en el proceso productivo de las empresas importadoras
de accesorios para la decoracion de interiores de Lince 2019, se ha podido
evidenciar que el 91,7% considera que este es malo y so6lo un 8,3 % consider6 que
esta a un nivel regular, con este resultado se puede apreciar que existe cierta
falencia en este campo, de tal manera que los empresarios de éste rubro no son
tan eficientes en su produccién debido a diversas razones entre ellas la de

depender de un proveedor en el extranjero.

Referente a la correlaciébn entre eficiencia en el proceso productivo y la
comercializacion, ésta fue establecida con un grado de correlacion 0,811 y un valor
de significancia menor a 0,01; es asi que se rechaza la hipotesis nula y se acepta
la hipotesis alterna del investigador, al establecer que si existe una relacion
significativa entre ambas variables. Estos resultados son semejantes a los ya
establecidos por Silva (2018) en su investigacion de tipo cualitativa y cuantitativa,
quien concluy6 que un 87.71 % de sus encuestados compraria en mayor cantidad
los productos ofertados, siempre y cuando sean eficientes y les brinden facilidades

en la entrega de la mercaderia.
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En los resultados que han recabado sobre la dimension cumplimiento y capacidad
de abastecimiento, se ha podido apreciar que el 96,7% concuerda en que esta a un
nivel regular, y 3,3% lo considera malo. Estos resultados llaman a la reflexion al
saber que las empresas importadoras de accesorios para la decoracién de
interiores de Lince no cumplen adecuadamente con los pedidos debido a la falta de
capacidad de abastecimiento debido a la demora en las importaciones.

Con relacion a la prueba de hipotesis, entre cumplimiento y la capacidad de
abastecimiento de los proveedores y la Comercializacion, el coeficiente de
correlacion fue de 0,7,02 y un valor de significancia menor a 0,01; de esta manera
se rechaza la hipotesis nula y se acepta a hipétesis alterna, quedando establecido

que existe una relacion entre ambas variables.

De acuerdo a estos resultados, se puede apreciar que hay similitud con lo
establecido por Zela (2016), al encontrar una relacion significativa entre el
cumplimiento y la capacidad de almacenamiento y la comercializacion, se
recomienda reforzar esta area con la finalidad de mejorarlo de manera éptima en la
comercializacién, reafirmando lo establecido por Zela (2016) en su trabajo de tesis
“ Elaboracién e implementacion de un plan de negocios en el almacén de alfombras
y artesanias guano, para mejorar la produccion y comercializacién en la ciudad de
Riobamba en el periodo 2013 a Agosto 2014”, cuyo objetivo principal fue elaborar
e implementar un plan de negocios en el almacén de artesanias y alfombras
importadas en tamafos, colores y disefios variados. Tesis que fue presentada para
obtener el grado de magister en pequefias y medianas empresas mencion en
finanzas, asimismo concluye que la correcta aplicacién de la propuesta de negocio
en el gue se establece el disefio de plan de produccién, financiero, de marketing y
administrativo en la mejora de las ventas, determinara un correcto equilibrio

empresarial y la consecuente generacion de ingresos.

Los resultados presentados son similares a los expuestos por Alarcon & Martinez
(2018) quienes realizaron una investigacion de tipo cuantitativa, basica no
experimental para determinar si era factible o no importar insumos con fines de

implementacion y variedad para asi comercializar mercaderia importada y evitar el
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desabastecimiento y hacer frente a la demanda existente con el propésito de tener
éxito en el mercado. Estos resultados confirman lo establecido por McCarthy
(1992), quien define a la comercializacion como la ejecucion de las tareas
comerciales desde el productor hasta el consumidor final, tomando en cuenta la

satisfaccion del cliente cumpliendo los propésitos.
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VI. CONCLUSIONES

Una vez procesado los resultados de la encuesta efectuada por medio del
instrumento (cuestionario) para determinar si existe relacion entre las estrategias
de importacion y la comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores

de las empresas importadoras de Lince 2019, se detalla lo siguiente:

Primero: Se determindé que la relacion entre las variables estrategias de
importacion y comercializacién obteniéndose una correlacién Rho de Spearman =
0,922 establecen una relacién directa y positiva, con un nivel de correlacion muy
alta, También se obtuvo un nivel de significancia de p = 0,000 y dado que es menor
a 0,05, se puede afirmar que la relacion es significativa; por lo tanto, se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la alterna. Por lo tanto, si se mejoran las estrategias de

importacion habrd una mejor comercializacion.

Segundo: Se determind la relacion entre la dimension calidad y precio de la materia
y la Comercializacion, obteniéndose una correlacion Rho de Spearman = 0,941,
estableciendo una relacion directa y positiva, con un nivel de correlacion muy alta,
También se obtuvo un nivel de significancia de p = 0,000 y dado que es menor a
0,05, se puede afirmar que la relacion es significativa; por lo tanto, se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna. Por lo tanto, si se mejora la calidad
y precio de la materia de las empresas importadoras de accesorios para la

decoracion de interiores de Lince, habra una mejor comercializacion.

Tercero: Se determind que la relacién entre la dimension eficiencia en el proceso
productivo y la comercializacion obteniéndose una correlacion Rho de Spearman =
0,811, estableciendo una relacion directa y positiva, con un nivel de correlacion alta,
También se obtuvo un nivel de significancia de p = 0,000 y dado que es menor a
0,05, se puede afirmar que la relacion es significativa; por lo tanto, si se mejora la
eficiencia en el proceso productivo de las empresas importadoras de accesorios

para la decoracion de interiores de Lince, habra una mejor comercializacion.
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Cuarto: Se determiné que la relacién entre la dimensién cumplimiento y capacidad
de abastecimiento y la comercializacidbn obteniéndose una correlacion Rho de
Spearman = 0,702, estableciendo una relaciéon directa y positiva, con un nivel de
correlacion alta, También se obtuvo un nivel de significancia de p = 0,010 y dado
que es menor a 0,05, se puede afirmar que la relacion es significativa; por lo tanto,
si se mejora el cumplimiento y capacidad de abastecimiento de las empresas
importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince, habra una

mejor comercializacion.
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Vil. RECOMENDACIONES

Sosteniéndose en los resultados obtenidos en el presente trabajo de investigacion
con relacion a las estrategias de importacion y la comercializacion de accesorios
para la decoracion de interiores de las empresas importadoras de Lince 2019; se

propone las siguientes recomendaciones:

Primero: A los empresarios importadores de accesorios para la decoracién de
interiores del distrito de Lince, se recomienda desarrollar y aplicar estrategias de
importacion y comercializacion por la competitividad que existe entre empresas que
se dedican a este rubro, para asi evitar contratiempos, bajar costos, mantener la

calidad y mayor rapidez en el tiempo de entrega.

Segundo: A los estudiantes de posgrado a realizar investigaciones de acuerdo a
los tratados de libre comercio del Peru con otros paises teniendo en cuenta la tasa
de impuestos que pagan cada uno de los productos importados, para tener un costo
adecuado del producto importado terminado.

Tercero: Se sugiere que constantemente se innove, planifique y organice la
empresa, para que de esta manera el producto llegue de modo eficiente y con la
mejor calidad y rapidez al cliente final.

Cuarto: A los empresarios importadores de accesorios para la decoracion de
interiores de Lince, se les recomienda tener mayor capacidad de almacenamiento
y el stock necesario de todos los productos importados, para que de esta manera

no se desabastezca el mercado y los clientes migren a la competencia.
Quinto: Se recomienda capacitacion constante a los empresarios, sobre todo en

cuanto al manejo de las nuevas herramientas tecnoldgicas, con la finalidad de

adaptarse a los constantes cambios de la era moderna.
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Sexto: Se sugiere realizar una importacion més al afio fuera de las que
frecuentemente se realizan, con la finalidad de evitar los espacios de
desabastecimiento que generan la migracion a la competencia y la pérdida de
utilidades.
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ANEXOS

A) MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES .
VARIABLE 1: ESTRATEGIAS DE IMPORTACION

iTEMS

NIVELES

Problema principal

¢Cual es el grado de relacion entre
las Estrategias de importacion y
Comercializacion de accesorios
parala decoracion de interiores de
las empresas importadoras de Lince
2019?

Problemas especificos

1. ¢ Cual es relacion que existe entre
calidady precio de la materia
y la comercializacion de
accesorios parala decoracion de
interiores de las empresas
importadoras de Lince 2019?

2. ¢ Cual es relacion que existe entre
eficienciaen el proceso
productivo y la comercializacion
de accesorios para la decoracion
de interiores de las empresas
importadoras de Lince 2019?

3. ¢ Cual es la relacion que existe
entre cumplimiento y capacidad
del abastecimiento de los
proveedores yla
comercializacion de accesorios
parala decoracion de interiores
de las empresas importadoras de
Lince 2019?

Objetivo general

Determinar el grado de relacion entre
las Estrategias de importacion y la
Comercializacion de accesorios para la
decoracion de interiores de las
empresas importadoras de Lince 2019.

Objetivos especificos

1. Determinar el grado de relacion entre
La calidad y precio de la materia y la
Comercializacion de accesorios para
la decoracion de interiores de las
empresas importadoras de Lince
2019.

2. Determinar el grado de relacién entre
eficienciaen el proceso productivo
y la Comercializacion de accesorios
parala decoracion de interiores de
las empresas importadoras de Lince
2019.

3. Determina el grado de relacion entre
el Cumplimiento y capacidad del
abastecimiento de los proveedores y
la Comercializacién de accesorios
parala decoracién de interiores de
las empresas importadoras de Lince
2019.

Hipétesis general

Existe un grado de relacion

entre las Estrategias de importacion y
la Comercializacién de accesorios
parala decoracion de interiores de
las empresas importadoras de Lince
2019.

Hipétesis especificos

Existe un grado de relacion entre la
calidad y precio de la materia y la
comercializacion de accesorios para
la decoracion de interiores de las
empresas importadoras de Lince
2019.

Existe un grado de relacion entre
eficienciaen el proceso productivo
y la comercializacion de accesorios
parala decoracion de interiores de
las empresas importadoras de Lince
2019.

Existe un grado de relacion entre
cumplimiento y capacidad del
abastecimiento de los proveedores y
la comercializacion de accesorios
parala decoracion de interiores de
las empresas importadoras de Lince
2019.

DIMENSIONES

CALIDAD Y PRECIO DE LA MATERIA

EFICIENCIA EN EL PROCESO PRODUCTIVO

CUMPLIMIENTO Y CAPACIDAD DEL ABASTECIMIENTO DE

LOS PROVEEDORES

VARIABLE 2: COMERCIALIZACION
DIMENSIONES

CLIENTES

PRODUCCION

CANALES DE DISTRIBUICION

INDICADORES
Calidad

Precio
01-13
Sustituto

Coste inferior

Productos
Competitividad
Tecnologia

Productividad 14-20

Producto final

Demanda
Plazos de entrega

Capacidad de
abastecimiento
Comunicacion 21-26

Busqueda de proveedores
Seleccion
iTEMS

INDICADORES
Satisfaccion del cliente

Fidelidad del cliente 1-16

Precio directo
Producto 17-24

Eficiencia
Ventas 25-29

Mercado
Financiamiento

1: Nunca

2: Casi nunca
3: Aveces

4: Casi siempre
5: Siempre

1: Nunca

2: Casi nunca
3: Aveces

4: Casi siempre
5: Siempre

1: Nunca

2: Casi nunca
3: A veces

4: Casi siempre
5: Siempre

NIVELES

1: Nunca

2: Casi nunca
3: A veces

4: Casi siempre
5: Siempre

1: Nunca

2: Casi nunca
3: A veces

4: Casi siempre
5: Siempre

1: Nunca

2: Casi nunca
3: A veces

4: Casi siempre
5: Siempre



Tipo y disefio de

Poblacién y muestra

TECNICAS E INSTRUMENTOS

ESTADISTICA A

investigacion UTILIZAR
Enfoque de La poblacion: Variable 1: Para la validacion de los
Investigacion: Estara  conformada  por 60 instrumentos
Cuantitativo empresarios importadores de (cuestionario) se utilizo:
accesorios para la decoracion de juicio de expertos.
interiores del distrito de Lince. Técnica Encuesta Para la confiabilidad de
los instrumentos
Tipo de la Instrumento | Cuestionario (cuzﬁctlo;arlo) seBun::zo:
Investigacion: Escalade | ORDINAL (Porque se ade cron bac
Descriptiva Mediciéon | describen categorias
correlacional La muestra: para el desarrollo de
Debido a la poca cantidad de la variable)
Disefio y Nivel de | empresas dedicadas a la importacion Tipo Escala de Likert Para contrastacion de
Investigacion: de accesorios para la decoracion de (nunca, casi nunca, a | hipétesis se utilizé: Rho
El disefio de la|interiores en el distrito de Lince, la veces si a veces no, de Spearman
investigacion fue de | muestra sera igual a la poblacion, casi siempre,
tipo no experimental | que es de 60. siempre)
Corte de Variable 2:
Investigacion: Técnica | Encuesta
Corte transversal. Instrumento | Cuestionario Y el uso del programa
Escalade | ORDINAL (Porque se estadistico SPSS;
Medicién | describen categorias Version 21
para el desarrollo de
la variable)




B) INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

CUESTIONARIO

v Edad: 18 25 26 35 36 45 46 55 56 a mas
v' Sexo: Femenino Masculino

v" Lugar de procedencia: Lince Otro

v Nivel de Instruccién: Primaria, Secundaria Superior

v' Ocupacion: Estado Civil:

v N°dehijos:____ 1 2 3 otro:

Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para recopilar datos acerca de las estrategias de importacion y
comercializacién de accesorios para la decoracién de interiores de las empresas importadoras de Lince. Le agradezco

de antemano cada minuto de su tiempo por responder las siguientes preguntas:

VARIABLE: ESTRATEGIAS DE IMPORTACION ESCALA
CALIDAD Y PRECIO DE LA MATERIA 1123
cpM1 | Las empresas tienen estandares de calidad a la hora de elaborar sus productos.
CPM2 | La calidad de sus productos se encuentra al nivel de la competencia.
CPM3 La calidad de los productos importados influird en superar a la competencia.
CPM4 | Laimportacion de los insumos, permiten ofertar productos a precios competitivos.
cPM5 | Los precios de sus productos son competitivos y accesibles para el mercado.
CPM6 Los productos sustitutos solucionan su debilidad productiva.
cPM7 | Compra productos sustitutos con el fin de reemplazar sus propios productos.
cpms | Compra materia prima del exterior, para mejorar su proceso productivo.
CPM9 Para la elaboracién de sus productos, utiliza insumos nacionales de costos altos la cual hace
gue el precio de su producto no sea competitivo.
CP10 Importa materia prima de costos inferiores para mejorar el precio de sus productos.
cpPMm11 | Usted compra o produce productos que lo diferencie de sus competidores.
cPM12 | Los productos que importa le ayudan a diversificar su producto final.
cPM13 | Los productos que mas vende son los productos que importa
EFICIENCIA EN EL PROCESO PRODUCTIVO ESCALA
EpPP14 | Estaria dispuesto a comprar materia prima del exterior, para mejorar su proceso productivo.
Epp1s | Ladiversidad de sus productos hace mas competitiva a su empresa.
EPP16 Usted importa productos semi procesados para mejorar sus procesos y asi realizar nuevos
disefos que lo volveran mas competitivo.
Epp17 | Utiliza tecnologia en el proceso productivo
EpPP18 | Su productividad ha aumentado desde que ha empezado a realizar importaciones.
EPP19 | Los productos importados finales le dan ventaja competitiva a su empresa.
EPP20 Su demanda se ha incrementado desde que ha empezado a realizar importaciones.
CUMPLIMIENTO Y CAPACIDAD DE ABASTECIMIENTO DE LOS PRODUCTORES ESCALA
CAP21 | Su proveedor cumple con plazos de entrega de sus productos.
CAP22 Su empresa tiene la capacidad de almacenamiento suficiente para abastecer el proceso de
produccién.
CAP23 | Usted tiene comunicacion de facil acceso con su proveedor.
CAP24 | Realiza bisqueda de proveedores mediante el uso del internet.
CAP25 Utiliza agentes de compras internacionales para la busqueda de proveedores fiables que le
ayudan a la comunicacién en diferentes idiomas.
CAP26 Usted al seleccionar a su proveedor toma como criterios importantes la calidad y precio de
sus productos.




INSTRUCCIONES: Marcar con un aspa (X) la alternativa que Ud. Crea conveniente. Se le recomienda
responder con la mayor sinceridad posible. Siempre (5) — Casi siempre (4) — Algunas veces (3) - Casi nunca
(2) — Nunca (1)

VARIABLE: COMERCIALIZACION ESCALA
CLIENTES 12 |3]|4
Cl. ¢El nimero de quejas, supera al nUmero de sugerencias, en el libro de
reclamaciones que tiene la empresa?
Cc2. ¢La empresa recibe buenas opiniones respecto a la venta y presentacién de su
producto?
C3. ¢Los productos han sido condecorados alguna vez, como uno de los mejores de la
regioén o localidad?
CA4. ¢Los clientes, compran periédicamente el producto y lo recomiendan?
C5. ¢ En las encuestas elaboradas y dirigidas a sus clientes; en la mayoria de respuestas
son positivas hacia su producto?
C6. ¢Los clientes, se sienten inconformes con algunas caracteristicas del producto,
¢ Usted corrige esas diferencias, con la finalidad de que el cliente se vaya satisfecho?
Cc7 ¢Los clientes, que compran su producto por primera vez, usualmente regresan a
comprar?
C8 ¢ Desarrolla estrategias de marketing para que los clientes regresen a comprar?
C9 ¢La fidelidad del cliente, es uno de los pilares mas importantes al momento de
desarrollas las estrategias de mercado?
C10 | ¢Los clientes fidelizados tienen mayores beneficios de aquellos que no lo son?
Cl11 | ¢El incremento en el precio de los insumos influye de manera determinante en el
precio de producto al vender?
C12 ¢ El coste de los productos, se hacen periddicamente?
C13 | ¢(Elincremento del délar afecta al precio dirigido al consumidor?
C14 | ¢Establece diferentes precios, a los clientes segun nivel socioeconémico?
C15 | ¢lIncluye el IGV en el precio que se muestra al consumidor en los stands de venta?
C16 | ¢(El precio es considerado el aspecto mas importante en el momento de la compra
para los consumidores?
PRODUCCION ESCALA
P17 | ¢Renueva su capacidad instalada (maquinaria, terreno, instrumentos, etc.)
anualmente?
P18 ¢ Existe una capacitacion periddica del personal relacionado a la produccion para
mejorar su productividad?
P19 ¢La logistica cumple su funcion y logra un correcto seguimiento de los
proveedores?
P20 ¢En las alternativas de produccién, producir al menor costo posible, es la
alternativa mas fuerte?
P21 | ¢El producto pasa por un examen de calidad?
P22 | ¢Se logra producir lo acordado en el mes?
P23 | ¢El envio de los productos solicitados del interior del pais llegan en el tiempo
acordado?
P24 ¢Las ventas son ascendentes en comparacion al mes anterior?
CANAL DE DISTRIBUCION ESCALA
CD25 | ¢El Mercado es muy competitivo y se rige por el precio en el mercado?
CD26 | ¢Las ventas se han incrementado desde que estoy realizando importacion de
insumos mas baratos y buena calidad?
CD27 | ¢Hay nichos de mercado por satisfacer, Ha realizado alguna estrategia para ingresar
en ese nicho de mercado?
CD28 | (El capital invertido, es basicamente el capital social aportado por el duefio de la
empresa?
CD29 | ¢(Su capacidad de gasto, le permite solicitar préstamos con los bancos del pais?




C) BASE DE DATOS DE LA VARIABLE “ESTRATEGIAS DE IMPORTACION”

| CUMPLIMIENTO Y CAPACIDAD DE ABASTECIMIENTOl

P21

EFICIENCIA EN PROCESO DE PRODUCTIVO

CALIDAD Y PRECIO DE LA MATERIA

P23 P24 P25 P26

P22

P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20

P12 P13

P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11

P1






D) BASE DE DATOS DE LA VARIABLE “COMERCIALIZACION”

CANAL DE DISTRIBUCION

PRODUCCION

CLIENTES
C8

CD25 CD26 CD27 CD28 P29

Cci0 Ci1 Cil12 C13 Cl4 Ci5 cCi16 P17 P18 P19 P20 P21 P22 P23 P24

Cc9

C2 C3 C4 C5 C6 c7

C1






E)

VALIDACION DE EXPERTOS

ey

ESCUELA DE ROSTGRADO
CERTIFICADO DE VALIOEZ DE CONTENDO DEL INSTRUNENTO QUE MOE : “ESTRATEGIAS DE INPORTACION®

¥

DINENSIONES /items

:

Relevancial

i

DIHENSION 1: CALIDAD Y PRECI0 OE LA HATERIA

F

Lz empresas fenen esténdares de calidad a a hora de elabarar sus producks.

La calidad de sus productos se enouenira al ivel e fa compelencia,

L calidad de los productos importades infhird en superar 3 compeiencia,

L mpertasn dehosinsums, permien oferar products aprecios competics.

e N L

El precio da sus productos son compelfios y acoesbies para el mercado,
Los producios susttudos soliionan su debiidad produckiva.

Compra productos sustutes con e f dareemplazar susprgos prodcks.

Compra matenia pim def exterior, Dara mekorar s roceso producki).

Para a eiboracion d2 s productos, vitza nsums necionales e costos s

oual haoe que el precio de su productn 10 $ea Compeling.

Impta maeia pema d ooslos infores pera meorar e precid de S produckos

Usted oompra 0 produoe productos ue o dferenci de suscompefdoes.

Los productos queimpora e ayudena dhversiicar suproduclo fnel.

Lo produchus Que més vends son os produckss que impeta

DIMENSION 2 EFICENCIA EN EL PROCESO PRODUCTIV

Estarla dspuesth a comprar melli prima del exeric, para mejoear S proceso
progu

ummmmmmmaawm

e importaproduckos semi procesias para mejorar sus prooescs y sl relaar
s disefios que o volverdn mas comgetfivg,

Utiza eenoogla en el prooeso produiv

Su productiidad ha aumenfado desd que ha empezadd a realzar importaciones.

Los produckosimpeetagos fnakes 2 dan vetaia compati & u empvesa.

S demanda s2 ha incrementadn desde qus ha empezado 4 realzar mportacionss,

DIMENSION 3: CUMPLIMIENTOY CAPACIDAD DE ABASTECIMIENTO DE LOS
PRODUCTORES:

| = —| \\\\ KN 2 e N = =] = ~ =g e

Su proveador cump oon plazos de enkega d8 SuS products.

S empresa iene la caparidad de aimacenamieelo ksl para abasteces e
prooes0 de produetién.

2| Usled e comunicacn de écd a0ceso con su provesdy.

Reatza bisqueda de roveegores medante el uso def nlemel.

UUiza agentes de compres infmacionaes para 2 bissquada de roveedares fiables
Qe o apudan  l comunicacion en dfesentes idomas.

Usted al seleonionar 2 s proveedor foma como crkerios imporantes a cahdad y
preciode s produckes.

N e = o —| === <IN | N9 SN ===\ Ne

—_ ==l T 2z s = s =S s =T SN SN S s k=

~ | < \\\ ~




Obsenvacones {precisarsihay sufickencisf___ S HRY  SUFICIENCIA

Qpinign de apicabildad: ~ Aplicable (] ~ Aplicabledespués decorregi [ | Noaplicable[ |

Apelidos y ombresdeljuez vadedor, 1 ig: HUAYTA, ERRUCY, 3 olanda..Jos Efrn N 99.384 981

/
Espesaldedde valdador.... DOCTORR, . £ £DUCALLON,

01, e
Pertinencia:El fem corresponde al concepto ledrico formulado.
WRelevancia: I flem es apropiado para epresentar al componente 0
dimension especifa del constructo

Claridad: Se entinde sn dificutad alguna l enunciado del fem, es conoiso,
R G S SR S e G R e G B
Nota: Sufiencia s die sufiiencia cuandolos tems planieados son Firma del Experto Informante.

suficentes para medr la dimension

v — I R o
ARG et it b A
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ESCUELA DE POSTGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ E CONTENDO DEL ISTRUMENTO QUE MIDE: COMERCIALACION

[ DIMENSIONES [ items Pertingncia!

Relevanciat

Claridad®

Sugerencias

DINENSION f: CLIENTES §i | Mo

§i

No

§i

No

1| EInimero de guefas, Supera l nimero d Sugerencias, en el o de
reclamaciongs Que iene la empresa?

/

/

2| Laempresarecihe buenas opniones respecio ala ventay presenlacion de su
producto?

/

3| gLos produclos han sido condecorados alguna vz, como uno de os mejres e a
regién o localdad?

4| ;Los clentes, oompran periddcamenle e produco y o recomiendan?

5| Enlasencuesta elaboradas y drigidas asus clentes enla mayoriade
Tespuestas son posivas hecta su producto?

| jLos clentes,se seten incoformes conagunas caraceisioas dlpoduclo?
Usted corige esasdferencias, oo a falded de qu el fente s vaya saliseho?

7| Los lentes, quscompran s produclo porprimera ez, suelment regresan a
comprar?

8| Desaol estalegias de matkelig para que s clenies regresen acomprr?

9| Lafeidad decene, 5 uno de os plares més importants ol momenlo de
esarrolas ls estalegias de mercado?

10| gLos olentes fillzados fenen mayores benefiiosde aquelos que nolo son?

1| ¢Elinoremento en el preiode 0 nsumos fuye de manera deteminanieen e
precio de poducto al vender?

12| 4 cose de o productos 5¢ hacen perGcaments?

el sl S i | = E sl s - S =

18 | incemento deldoer afecta a preco digido l consumidr?

-
=

14| ;Estableccfrent preios, alos linles segin vl socoeoondmio?

S g =] = ==

|

15 | Jnchye l 16V en el reco qe se muestaal consumidr en os land de ven'a?

~—] == = | T T = ~ = =

16| 4 precioes considerado el especto ms imporante en el momenlo e a compra
nara los consumidores?

DIMENSION 2: PRODUCCION No

No

No

17| ;Renueva sucapacided instaleda (maquinari, ereno,instumenls, k)
anuaimente?

18 | 4 Eiste una capactaion perddca del personelrelacionado  a procuccitn pra
mejorar su produclvidad?

19 | ;Lalogistica cumpe sufunion  ogra n corecto seguimientode os

=] == —] — ==

=1 ==l s = ===

~ == =] *\\\\\2

proveedores?
20 | {Fnlas alemelivas de producion, poduci o menor 0stoposhe s alemaliva

mésfuerl? ;
2| {EI producto pasa porun examen de cadad? Vl
20 | ;Selogra produci o acordado en el mes? £
28| ;Flenvo delos producos soltadosdel ol pals egen en el empo /

acordado? ,
24| Las venls son asoendentes en comparacon al mes anerio? f/




DIMENSION % CANAL DE DISTRIBUICION §i | Mo No | Si | No

25 | 4FIMercadoss muy competiio y s ige po el pecid enel mercado?

26| ¢Las venlas s hen incementado desd que esloy reaizando impotacon de
insumos mas baratos  buena calidad?

ingresar en ese nicho de mercado?

28| gFlcapte ivertido, es bésicamenle e captal socil apotado porl cuefoce
empresa?

/4
V
27| {Hay ichos de mercado porsaisace, Ha realizado alguna estetegiapara /

e e e TS e )
]

29 | ;Sucapacidad de ast, e pemnt sltar préstams oon o bancos del pels?

Ohservaciones (precisarsihay sufcencia)___ 1 HAY SUFICIENCIA

Opinion de aplcabiidad:  Aplcable [X] ~ Aplicable después de corregi [ | No aplicable | |
gl y ombes e vt i HUAYTH, ERANC, folinds Josetimg ow.093%324 ...

Especldad evadadr,. DISTORA. .. EN. ... EDUCALI W

01, geJniae

PertinenciaEl fem corresponde a concepto tedrico
formulado.

Relevancia: E lem es apropiado pararepresentar o
compongnte o dimension especifca del construco
¥Claridad: Se entiende sin difultad alguna el enunciado de
fem, es conciso, exacto y drecto Firma del Experto Informante.

Nota: Suficencia, s dice suficlencia cuando los fems
plantgados son sufientes para medira dmension
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ESCUELA DE POSTGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUNENTO QUE MIDE : ‘ESTRATEGIAS DE INPORTACION"

N

DIMENSIONES | items

Pertingncia!

Relevancial

Sugerencias

DIMENSION 1: CALIDAD Y PRECIO DE LA MATERIA

§i

No

§i

No

>

l

Claridad?

No

Las empresas ienen esténdares de calidad a a horade elaborar sUs productos

La calidad de sus produclos se encuenira anivel e la competencia

Lacaldad de los productos mportados iflird en superar ala competencia

Laimpartacion de os nsumos, permiten oferar productos a precios compedfivos.

E! precio de s productos son compefivos y acoesiles para el mercado.
Los produclos sustuos solucionan su debildad productiva.

Compra produtos sustlutoscon el i de reemplazar sus propios productos

Compra malera pima del eeror, para mejorar su proceso productvo.

Para a laboracion de sus productos, utiza insumos nacionales de costos alos 2

cual hiace e el precio de s producto no sea compeffo.

=

Importa materi pina de costosnferires para meloar el prcio de s producls.

Usted compra o produce productos que ko dferencle de sus compefidores.

1

Los productos que importa e ayudan a dversficar su producto finel

1}

Los productos que mas vende son los productos que importa

= e B e S BB B e st el i s

S el el b Bl RS So bS]

s sl e s e = s =] o=

DIMENSION 2 EFICIENCIA EN EL PROCESQ PRODUCTVO

No

No

No

Estara dispueslo a comprar materia prima del extrior, para mejorar s proceso
productivo.

Ladiversidad de sus produclos hace més mas compeiva a su empresa.

Ustedimportaproductos semiprocesados para mejrar SUs procesos y s realzar
nuevos diserios que lo volverén més compefivo.

Uifzatecnologta en ¢ poceso productivo

S productidad ha aumenlado desde que ha empezzdo a ealizar mporacions.

Los productos importadosfineles e dan venleja compeiva & u empresa.

Su demanda s h incrementado desde que ha empezado a ealizar mportcione.

Sl sl S Il s =a

DIMENSION 3: CUMPLIMIENTO Y CAPACIDAD DE ABASTECIMIENTO DE LOS
PRODUCTORES:

(7]

No

No

No

Su proveedor cumple con plazos de enlrega de sus products.

i

St empresa ene lacapacidad de amacenamienlo sufele para abastecer ¢
r0ces0 de produccion.

PH

Usted ting comunicacion de el acceso con su proveedor,

U

Realiza biisueda de proveedores mediante el uso delnternet

1

Utiza agentes ds compras nemacioneles parala bisqueda de proveedors fibles
(e e ayuden a a comunicacion en dferentes domas.

el e E e S

%

Uste al seeccionar a s roveedortoma como crtrios inportantes l caldad y
precio de-sus produclos.




Observaciones (precisar si hay suficiencia)

Apellidos y nombres del juez validador, ﬁﬂMg: QW w1 4/2]«?} f /ﬂ é// /(WW DNI: p / Ae/j&%

Opinion de aplicabilidad:  Aplicable [)(f Aplicable des uésd;/torregir[] No aplicable [ |
J
Especialidad del validador:

Pertinencia:El fem corresponde al conceplo edrico formulado,
FRelevancia: EIflem es apropiad para representar o componente o
dimension especifica del construclo

Claridad: Se enfiende sin dficuad alguna el enunciado de i, s conciso
exacloy direclo

i
Nota: Sufiienci, e doe sufienci cuando s femsplanieados son Firmadel Experto Informante.
sufcientes para medr [a dimension
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ESCUELA DE POSTGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: COMERCIALIACION

§

DIMENSIONES  tems

Pertinencia’

Relevancia?

Clardad

Sugerencias

DIMENSION 1: CLIENTES

§i

No

§i | Mo

&

o

{Elnimero de quejas, Superaal nmero de sugerencias, en ! fbro e
Teclmaciones que fiene a empresa?

S=

/

{Laempyesa eoie buenas ophiones respecto ala ventay presentzcion d su
producto?

\

Los produeloshan sido condecevados alguna vez, como uno de oS mefres dela
tegon o localdad?

;Los cienles, compran peribicaments el producto y b recomiendan?

{En s enctestes elaborade y diriides & s clines, e la mejoria de
1espueas son postives hacia su producto?

{Los olente, Se snlen nconormes con elgunes carateristas de producto?
Usted coige esas derenias, oo aialidad de que el lentese vayaseffecho?

Los olenes, que compran s producko por i vz, Usaments regresan a
comprar?

{Desarola estralegias de markeling paa que o cens regresen a comprar?

Lafidlded el cliente 5 uno de los plares més imporants al momenfo de
desarrollas s estategies e mercado?

| Rt L S o i R

i}

Los ofentes fideizados inen mayores benefiios de aguellos que nolo son?

i

{Elincremento en el reciodels sumas inlye de manera deteminenisen el
precid de produclo  vnder?

et o BRSBTS ST e ] S Sl Sl S oS

2

{Elcost de Jos produclos, S¢ hacen percamente?

f3

4l inorementodeldder afeca l peci irigido o consumider?

LS~

i

Establece dierentes preios 2 los centes seqlinnivel sociecondmico?

~J
M~

1§

{Incuye el 6V en el rect que se muestra &l consumidoren s stands e venta?

f

{1 preio s consderado faspecto s mportante en el momenlo de fa compra
aralos consumidores?

S S e e ] [ B S I G s s == ] o (B SO e S

o e I B S Bl e (e

- <

DINENSION 2: PRODUCCION

No

«w
=

No

Renueva su capacidad insalada (maquinara ereno, istumentos, ef)
aiaimerle?

it ura capactoio peribdicadel personal releconado 2 produocin para
mejrar su productvidad?

L2 ogistica cumplesu funcén y ograun cavreco seguiminio de s
ioveedores?

S

0

{Enles alemalvas de produccitn, produci &l menorcost posie s aemaia
mésfere?

i

{Elproductopasa or un examen de cadad?

58 ogra produci o acordado en ¢l mes?

4

Elenviode losproducto solitados delnerior el pis legan en el fempo
aordado?

==l el e

4

Las ventas son ascendenles en comparacicn o mes anfeior?

e S I e [ e e S




DIMENSION 3: CANAL DE DISTRIBUICION No No No

&7

25| 4EIMercado es muy competfvo y se rige por el precio en el mercado?

26| gLas ventas s¢ han incremen(ado desde que esloy reaizando impartacion de
insumos mas baralos y buena calidad?

21| ¢Hay nichos de mercado por safisfacer, Ha realzado alguna eslraegia para
ingresar en ese nicho de mercedo?

28 | ;Elcaplelinvetido, es basicamente el capial social aporado por el duefiode a
empresa?

sl = =Es]

29 | ;Sucapacidad de gasto, e pemte slictar réstamos conlos bancos del pals?

S=SilearlSescsar | issoi|len

Qbservaciones (precisar si hay suficiencia)

Qpinin de aplicabilidad:  Aplicable [)d Aphcabledespuesdecorreg|r[] No aplicable | |
?Ma W /WJU f/a//i /&Wa ” 014l /5%

Apelldos y nombres del uez 2@7
Especialdad del validador,.. AR Af 1L

Pertinencia:El flem corresponde al concepto fedrico
fomulado.

WRelevancia; El tem es apropiado para representar &
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3.- RESUMEN

La presente investigacion, considera dentro de su objetivo general, determinar la
relacion entre las estrategias de importacion y comercializacion de accesorios para
la decoracion de interiores de las empresas importadoras del distrito de Lince 2019.
El tipo de investigacién fue basica, de enfoque cuantitativo, de disefio correlacional
no experimental, de corte transversal. La poblacién fue de 60 empresarios
importadores de accesorios para la decoracion de interiores ubicados en el distrito
de Lince, siendo de tipo probabilistica; la técnica que se utilizdé para la recoleccion
de datos fue el censo y como instrumento de investigacion, el cuestionario que
cumplié con los requisitos de validez a través de juicios de expertos y la
confiabilidad a través del alfa de Cronbach, en el analisis se utilizo el software
estadistico informatico SPSS version 22.0. El método que se utilizo fue el hipotético
deductivo, para el andlisis de datos se aplicé la prueba no paramétrica Rho de
Spearman.

Los resultados de la investigacion demuestran la relacion entre las Estrategias de
importacion y la Comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores.

En cuanto al grado de correlacion se determind, que existe correlacion muy alta



entre las variables (Rho de Spearman = 0,922), siendo el p valor significativo (p =
0.000 < 0.05).

4.- PALABRAS CLAVE

Comercio, decoracion, estrategia

5.- ABSTRACT

This research entitled “Import strategies and marketing of accessories for interior
decoration” of the import companies of the Lince district 2019. It considers within its
general objective, to determine the relationship between Import Strategies and
Marketing of accessories for interior decoration of import companies of the Lince
district 2019.

The type of research was basic, quantitative approach, non-experimental
correlational design, cross-sectional. The population was 60 businessmen importing
accessories for interior decoration located in the district of Lince, being probabilistic;
The technique that was used for data collection was the census and as a research
instrument, the questionnaire that met the requirements of validity through expert
judgments and reliability through Cronbach's alpha, in the analysis the SPSS
computer statistical software version 22.0. The method that was used was the
hypothetical deductive, for the data analysis the non-parametric Spearman Rho test
was applied. The research results demonstrate the relationship between Import
Strategies and the Marketing of accessories for interior decoration. Regarding the
degree of correlation, it was determined that there is a very high correlation between
the variables (Spearman's Rho = 0.922), with p being a significant value (p = 0.000
<0.05).

6. - KEYWORDS

Commerce, decoration, strategy

7.- INTRODUCCION

El comercio internacional cuenta con antecedentes influyentes en el comercio de
los paises desde el pasado hasta el dia de hoy. Segun la Guia Préactica del
Importador (2009) Importar no es un procedimiento simple, sino que se debe tener



cuidado debido a que abarca muchas operaciones que hacen posible el ingreso de
mercancias a cualquier pais de destino.

De acuerdo al Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2013) En los ultimos afios
se han creado politicas de comercio exterior que estan permitiendo responder a
esta necesidad a través diversos tratados de libre comercio que facilitan tener
mejores oportunidades de negocio.

Las importaciones peruanas se vieron impulsadas en mayor volumen a raiz de los
tratados de libre comercio; asimismo también influyeron en su incentivacion los
gobernantes que estuvieron en los periodos 2005-20010; en consecuencia, se
abrieron nuevos mercados con productos novedosos y a menor precio y muchas
zonas comerciales ampliaron sus stocks, por ejemplo las textiles , siguiendo a esta
tendencia los accesorios para la decoracién de interiores llegarian también a las
zonas comerciales de éstos productos, tales como Gamarra, Miraflores y finalmente
al distrito de Lince.

Encontramos algunos trabajos previos tales como el de Ortiz Guevara, D.D. (2015)
en su tesis “Propuesta de plan de importaciéon y Comercializacion de césped
sintético con fines decorativos y deportivos en la ciudad de Guayaquil 2013”, que
tuvo como objetivo principal la creacion de una empresa dedicada exclusivamente
a la importacién y comercializacion de césped sintético de procedencia china, con
la finalidad de generar nuevas fuentes de empleo y beneficiar directamente a la
poblacion general de la ciudad de Guayaquil que quisieran mejorar el ornato de sus
casas, negocios, como también para entidades publicas y privadas. De los
resultados obtenidos, se concluyd que el 93% de la poblacion encuestada estaba
dispuesta a comprar césped sintético importado al rango del precio sefialado e
incluido su colocacion y con garantia. Mientras que Alarcéon, D.& Martinez, M.
(2018) en su tesis titulada “Plan de negocios para la comercializacion de insumos
para tapiceria en la ciudad de Lima Metropolitana, tuvo como objetivo principal
proponer un plan de negocios que permita importar y comercializar telas e insumos
para la tapiceria de muebles en la ciudad de Lima Metropolitana, y asi hacer frente
a la demanda existente con el proposito de tener éxito en el mercado. Para poder
determinar la significancia de los resultados de la investigacion se tomd gran
cantidad de fuentes fidedignas, tales como: Entrevistas a los duefios y encargados

de las empresas mas representativas del rubro, informacion crediticia e



importaciones de los negocios (Sentinel y Veritrade) e informacién de primer nivel
mediante una base de datos facilitada por la Sub Gerencia de Promocion y
Desarrollo de la Municipalidad de Villa el Salvador, se concluyé que si era factible
y rentable desarrollar e implementar el presente plan de negocios.

Segun Garcia (2012). Mencion6 que la busqueda y evaluacion de proveedores,
junto con la negociacion permanente de las condiciones en que se llevara a cabo
la importacion, son las funciones mas importantes de la empresa importadora. La
estrategia es el punto de partida para las futuras relaciones comerciales con los
proveedores extranjeros, su correcta realizacion dard una adecuada ejecucion en
la posterior importacion de mercancia.

McCarthy (1992) Define a la Comercializacibn como la ejecucion de las tareas
comerciales que conducen la fluidez de bienes y servicios desde productor al
consumidor con la intencion de complacer a los clientes ademas de hacer los
objetivos de la empresa.

Cuyo objetivo principal de la investigacién para la presente investigacion fue de
determinar el grado de relacion entre las estrategias de importacion y la
comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas
importadoras de Lince, 2019. Para los objetivos especificos se formularon los
siguientes enunciados:

Determinar el grado de relacion entre la calidad y precio de la materia prima y la
comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores de las empresas
importadoras de Lince 2019.

Determinar el grado de relacién entre la eficiencia en el proceso productivo y la
comercializacién de accesorios para la decoraciéon de interiores de las empresas
importadoras del Lince 2019.

Determinar el grado de relacibn entre el cumplimiento y capacidad de
abastecimiento de los proveedores y la comercializacion de accesorios para la

decoracion de interiores de las empresas importadoras de Lince 2019.

8.-METODOLOGIA
El presente trabajo de investigacion se opté por el método de investigacion
hipotético-deductivo. El enfoque de la investigacion fue cuantitativo, el disefio no

experimental, de corte transversal, correlacional. La muestra se realiz6 a manera



de encuesta en 60 empresarios dedicados a la importacion de accesorios para la
decoracién de interiores puesto que se trabajo con todos los elementos de la
poblacidn debido a la pequefia extension de la misma, quedando conformada por
60 empresas importadoras de accesorios para la decoracion de interiores del
distrito de Lince-Perq, en la provincia y region de Lima en el 2019. La validacion del
instrumento se llevé a cabo por medio la del Juicio de expertos, siendo el resultado
aplicable, para los dos cuestionarios; luego de evaluaciéon de tres profesionales y
expertos en la materia; y para la confiabilidad se utiliz6 el Alfa de Cronbach, siendo
el resultado para la variable 1 estrategias de importacion el valor de 0,915 y para la
variable 2 comercializacion resulté 0,907; cuyos valores son excelentes.

Para el analisis de los datos se utilizé los coeficientes de rho de Spearman, ya que
son variables no paramétricas, que son medidas de correlacion para variables en
el nivel de medicién ordinal, utilizando para relacionar estadisticamente escalas tipo
Likert.

9.- RESULTADOS

Se observa que un 86,7% de los encuestados, consideran que las estrategias de
importacion en las empresas importadoras de accesorios para la decoracion de
interiores de Lince estan en un nivel regular y 13,3 % consideran que estan en un
nivel malo; por lo tanto, se concluye que la estrategia de importaciéon en las
empresas importadoras de accesorios para la decoracion de accesorios de Lince
son consideradas de un nivel regular. En cuanto a la variable comercializacion, se
observa que la mayor cantidad de encuestados que son el 90,0% consideran que
la comercializacién es poco satisfecha y sélo un 10,0 % consideran que es esta es
Insatisfecha; en conclusion, la comercializacion de accesorios para la decoracion
de interiores en las empresas importadoras de accesorios para la decoracion de
interiores de Lince es considerada poco satisfecha. Existe un grupo representativo
del 86,7% de los empresarios encuestados dedicados a la importacion de
accesorios para la decoracién de interiores de Lince que perciben un nivel regular
en cuanto a las estrategias de importacion y a la vez un nivel poco satisfecho en
cuanto a comercializacion, ademas un 10,0% de los encuestados perciben un nivel
malo en cuanto a las estrategias de importacién y a la vez un nivel insatisfecho en

cuanto a la comercializacion. De los resultados descriptivos se infiere que la



relacion es positiva. Luego de la estadistica inferencial, muestra que el resultado
del valor de la correlacion fue de 0,922 entre las variables estrategias de
importacion y comercializacion de accesorios para la decoracion de interiores del
distrito de lince 2019, donde el valor de la significancia de p = ,000 es menor que
0,05 de tal manera que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna
(hipotesis del investigador).

Correlaciones

Estrategiade Comercializacion

importacién
Coeﬁmente de 1,000 922"
. correlacion
Estrategia de ) )
importacion Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N N 60 60
Spearman Coeficiente de 929~ 1000
correlacion ' '
Comercializacion Sig. (bilateral) ,000
N 60 60

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

10.- DISCUSION

Al analizar los resultados que se han obtenido con el desarrollo del presente trabajo
se ha podido observar que el 86,7% consider6 que las estrategias de importacion
en las empresas importadoras de accesorios para la decoracién de interiores de
Lince 2019 es de un nivel regular y 13,3 % consideran que el nivel es malo. De los
resultados obtenidos se concluye que las empresas importadoras de accesorios
para la decoracién de interiores de Lince, no han logrado un 6ptimo desarrollo en
la aplicacion de las estrategias de importacion. Asimismo, el 90,0% considera que
la comercializacion en las empresas importadoras de accesorios para la decoracion
de interiores de Lince 2019 es poco satisfecha y el 10,0 % considera que es
insatisfecha. Este resultado indica que la comercializacion de accesorios para la
decoracion de interiores en las empresas importadoras de Lince no se ha estado
desarrollando de la manera mas optima.

De acuerdo a los resultados obtenidos de la prueba de hipétesis entre ambas
variables, se demostré que existe una relacion directa y significativa entre las

variables estrategias de importacion y la comercializacion de accesorios para la



decoracién de interiores de las empresas importadoras de Lince 2019, con un grado
de correlacién de 0,922 y un valor de significancia menor a 0,01. Estos resultados
se asemejan a Zela (2016) quien realizé una investigacion de enfoque descriptivo,
cualitativo, cuantitativo de campo bibliografica, donde concluy6é que una correcta
aplicacion de propuestas en los negocios, se determinaria el buen equilibrio
empresarial y un mejoramiento en las ventas proyectando un incremento en las
utilidades. Con los resultados obtenidos las empresas importadoras deben
reformular su politica en cuanto a las estrategias de importacion, tal como lo
concluyé Silva (2018) en su tesis “plan de negocio para la produccion y
Comercializacién de articulos de decoracién del hogar y belleza con marca propia,
cuyo objetivo principal fue entregar una guia de estrategias empresariales

aplicables a empresas ecuatorianas.

11.- CONCLUSIONES

En cuanto a la hipétesis general, se determind que la correlacion es de 0,922 entre
las variables estrategias de importacion y comercializacion lo que establece una
relacion directa y positiva con un nivel de correlacion muy alta, También se obtuvo
un nivel de significancia de p = 0,000 y dado que es menor a 0,05, se puede afirmar
gue la relacion es significativa; por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta
la alterna. Por lo tanto, si se mejoran las estrategias de importacién habra una mejor
comercializacion.

En cuanto a la primera hip6tesis se determiné que la correlacién entre la dimension
calidad y precio de la materia y la comercializacién es de 0,941, estableciendo una
relacion directa y positiva, con un nivel de correlacidén muy alta, También se obtuvo
un nivel de significancia de p = 0,000 y dado que es menor a 0,05, se puede afirmar
que la relacion es significativa; por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula 'y se acepta
la hipdtesis alterna. Por lo tanto, si se mejora la calidad y precio de la materia de
las empresas importadoras de accesorios para la decoracion de interiores de Lince,
habrd una mejor comercializacién.

En cuanto a la segunda hipétesis se determind que la correlacion entre la dimension
eficiencia en el proceso productivo y la comercializacion fue de 0,811,
estableciendo una relacion directa y positiva, con un nivel de correlacion alta,

También se obtuvo un nivel de significancia de p = 0,000 y dado que es menor a



0,05, se puede afirmar que la relacion es significativa; por lo tanto, si se mejora la
eficiencia en el proceso productivo de las empresas importadoras de accesorios
para la decoracion de interiores de Lince, habra una mejor comercializacion.

En cuanto a la tercera hipétesis se determiné que la correlacion entre la dimension
cumplimiento y capacidad de abastecimiento y la comercializacion fue de 0,702,
estableciendo una relacion directa y positiva, con un nivel de correlacién alta,
También se obtuvo un nivel de significancia de p = 0,010 y dado que es menor a
0,05, se puede afirmar que la relacion es significativa; por lo tanto, si se mejora el
cumplimiento y capacidad de abastecimiento de las empresas importadoras de
accesorios para la decoracién de interiores de Lince, habrd una mejor

comercializacion.
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