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RESUMEN
El propdésito de esta investigacion fue identificar la relacion de la importacion y
comercializacion de montacargas desde China por la empresa Construcciones
Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022. Para llevar a cabo este estudio,
se utilizd6 una metodologia de enfoque cuantitativo de nivel descriptivo, con tipo
aplicado y con un disefio no experimental. La poblacion y muestra fue constituida
35 colaboradores de la empresa, quienes cuentan con la informacién necesaria
para llevar a cabo la investigacion, dado que son responsables de las
operaciones cotidianas de la empresa. Los resultados obtenidos a partir de la
aplicacién de cuestionarios a los trabajadores permitieron validar la hipotesis
general que establecia una relacion directa (Rho = 0.937) y significativa (p<0.05)
entre la importacion de maquinaria pesada y la comercializacion de montacargas
desde China en la empresa Construcciones Metalicas Unién, S.A., Cercado de
Lima en el 2022, lo que sugiere que el aumento de las importaciones de
montacargas desde China es una estrategia eficaz para incrementar las ventas

en el mercado nacional.

Palabras clave: Importacion de montacargas, comercializacién y empresa de

construccion.
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ABSTRACT
The purpose of this research was to identify the relationship between the import
and marketing of forklifts from China by the company Construcciones Metalicas
Union, S.A. Cercado de Lima, 2022. To carry out this study, a descriptive-level
guantitative approach methodology was used, with an applied type and a non-
experimental design. The population and sample consisted of 35 employees of
the company, who have the necessary information to carry out the research,
given that they are responsible for the daily operations of the company. The
results obtained from the application of questionnaires to the workers allowed us
to validate the general hypothesis that established a direct relationship (Rho =
0.937) and significant (p<0.05) between the import of heavy machinery and the
commercialization of forklifts from China in the company Construcciones
Metalicas Union, S.A., Cercado de Lima in the 2022, which suggests that
increasing imports of forklifts from China is an effective strategy to increase sales

in the national market.

Keywords: Import of Forklifts, marketing and construction company.
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INTRODUCCION

En tiempos actuales se observan diversos cambios sociales y economicos, a
causa de la globalizacién y la actualizacion de las tecnologias, para que si una
empresa quiere ser competitiva se ve en la necesidad de optimizar sus productos
y aplicar estrategias innovadoras las cuales ayuden a crecer a esta empresa
(Suérez et al., 2020). Se tiene al proyecto presente donde la importacién y
mercadeo de maquinaria pesada-montacarga se da desde China al Peruq,
mostrando que es un mercado en apogeo, sin embargo, presenta inconvenientes
por la falta de inventarios de los repuestos y la no existencia de disponibilidad
inmediata de los requerimientos (Maguifia, 2020).

A nivel internacional, Castillo y Cruz (2019), evidenciaron un retraso en las
importaciones respecto a las maquinarias industriales pesadas y sus autopartes,
su retraso en la adquisicion del producto, la inexistencia de la disponibilidad
inmediata de los requerimientos, la falta de un departamento de comercio
exterior y el pago elevado por la adquisicion de productos. Por otro lado, como
menciona Mufioz y Vasquez (2017), sobre la importacion y mercadeo en filtros
para el aire de vehiculos pesados la correcta asesoria de personal con
experiencia en Negocios internacionales y filtracion es fundamental, para no
incurrir en errores tales como: piezas diferentes, sobrecostos, pérdida de la
inversion, inconformidad con el producto por los clientes e incapacidad de
devolucion, etc.

En el ambito nacional, Maguifia (2020), sobre la importacién y comercializacion
de excavadoras, en el contexto de Peru, que son de procedencia China dada por
una empresa relacionada a comercializar estas maquinarias y su distribucion.

Encontré que el Perl viene en crecimiento con mas de 60 mil empresas que
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utilizan maquinarias pesadas, con el fin de optimizar sus procesos. Por esta
razon, las empresas buscan ofertar equipos diferenciados de los demas
haciéndolos mas eficientes y de manejo simple. Sin embargo, para el Peru existe
un déficit de infraestructura actual por ende un mercado no abastecido, ademas
de la insatisfaccion de brindar maquinaria pesada diferencial a los clientes. En
este contexto, se dice que presenta una falta de abastecimiento sobre
maquinarias pesadas a las cuales son menores a las 20 ton.

Asimismo, Ortiz (2021) sefial6 en el estudio de mercado, que las autopartes de
magquinarias pesadas que provienen de china para una constructora, evidencia
gue no se cuenta con stock, a su vez, el precio es demasiado elevado al importar
de algun otro pais o de la capital e incluso el tiempo de traslado es incierto,
ocasionando retrasos en la programacion de las empresas proveedoras y de
mantenimiento locales. Del mismo modo, Izquierdo y Rodriguez (2021)en su plan
de negocio para la importacion de maquinaria trilladora de arroz de China,
informo los costos elevados de una maquinaria pesada que los cataloga como
inaccesibles, ya que no se realiza una importacion de manera eficiente, sin
perjudicar los intereses econdmicos.

El Comercio (2022), afiade que la importacion de maquinarias caeria hasta 15%
este afio, un motivo de este decaimiento seria los costos elevados por los cuales
se da la importacion de estas maquinarias, ya que los niveles de aumento vienen
desde el 2021 y segun se proyecta seguira creciendo. Ademas de los conflictos
internacionales, los problemas locales como la incertidumbre politica, conflictos
internos, la cadena logistica, y diversos problemas sociales causaron el
retroceso de las importaciones de estas maquinarias en un rango de 10 a 15 %

para finales del 2022, como lo predijo la camara de comercio (CCL). Por ultimo,

14



el maximo representante del Gremio de Importadores de Maquinarias, Jorge Lira
estimo que era muy probable y factible que los compradores desestimen gastar
menos en la compra de maquinarias pesadas, provocando la diminucion de las

compras en un 40%.

Ambito local, las empresas relacionadas al rubro en el Cercado de Lima, se
enfocan en hacer crecer el mercado a lo largo de muchos afios de trabajo
relacionado al comercio de materiales de construccién, asi como a la venta de
maquinarias pesadas, sin embargo, presentan una situacion similar a la descrita
anteriormente donde hay un déficit de la implementacion de estrategias y normas
acerca de como mejorar la fluidez del comercio en este negocio. Muchas veces
los precios establecidos en el mercado no cumplen con la capacidad adquisitiva
del comprador por lo que recurren a precios mas comodos los cuales muchas
veces son de manera informal creando un vacio en los vendedores de este
sector. Debido a la realidad expuesta, se plantea el problema de investigacion:
¢, Qué relacion existe entre la importacion y comercializacion de montacargas
desde China por la empresa Construcciones Metalicas Union, S.A. Cercado de
Lima, 20227

De las interrogantes previas se plante6 el objetivo general: Identificar la relaciéon
de la importacion y comercializacion de montacargas desde China por la
empresa Construcciones Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022. Mientras
los objetivos especificos: Establecer la relacion entre precio internacional del
producto y la comercializacion de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metalicas Unién, S.A. Cercado de Lima, 2022; establecer la

relacion entre calidad requerida del producto y la comercializaciéon de
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montacargas desde China por la empresa Construcciones Metdlicas Unién, S.A.
Cercado de Lima, 2022; establecer la relacion entre disponibilidad extranjera del
producto y la comercializacion de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022, establecer la
relacion entre la confianza en los proveedores internacionales y la
comercializaciébn de montacargas desde China por la empresa Construcciones
Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022; establecer la relacion entre
conocimiento de los tramites para el despacho aduanero y la comercializacién
de montacargas desde China por la empresa Construcciones Metalicas Union,
S.A. Cercado de Lima, 2022; establecer la relacion entre capacidad logistica de
la empresa y la comercializacion de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022.

La investigacion es importante ya que permite proporcionar una compresion
adecuada y global sobre el vinculo de la importacién y comercializacion de
maquinaria pesada (montacargas), para el propésito de mejorar y optimizar las
decisiones de la empresa Construcciones Metélicas Union, S.A., y les permitan
continuar su crecimiento en este rubro. Ademas, los resultados de este trabajo
seran de gran importancia para la empresa Construcciones Metalicas Union,
S.A, ya que ayudara a tener una mejor vision sobre las limitaciones ayudara a
tomar medidas y hacer uso de estrategias para mejorar las importaciones y su
reflejo en la comercializacién para el agrado del cliente.

Abarcando los resultados también son muy importantes para la plana
administrativa, gerencial y trabajadores en general, para que puedan
desempefiar mejor su labor y alcanzar las metas establecidas. En especifico,

son de especial interés e importancia para los empleados de la empresa
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Construcciones Metalicas Unién, S.A., quienes deben saber la realidad de las
importaciones y su comercializacion de sus productos 0 servicios.

Por otro lado, la presente investigacion presenta viabilidad por la colaboracién
activa de la empresa, que muestra un genuino interés en facilitar el proceso de
estudio al brindar su total apoyo para la aplicacion de cuestionarios. Ademas,
hay facilidad en la investigaciéon, ya que la autora trabaja en la misma empresa,
permitiendo un facil acceso a los trabajadores. Hubo participacion logistica
necesaria para la elaboracion y ejecuciéon del proyecto de tesis, la cual es
financiada por la investigadora. Sobre las limitaciones, durante la aplicacion de
la encuesta, se presento dificultades ya que muchos de los colaboradores no
cuentan con tiempo disponible por lo cual se emplearé técnicas para la aplicacién
en su totalidad del instrumento. Para solucionar ello se realizé coordinaciones
con los directivos de la empresa para poder facilitar la aplicacion de los
instrumentos en los colaboradores. Ademas, se limita por no contar con muchos
estudios sobre la importacion de montacargas de China.

El estudio se desarrolldé bajo el enfoque cuantitativo, tipo aplicada, disefio no
experimental y nivel correlacional; la poblacion y muestra estuvo conformada por
35 colaboradores de la empresa Construcciones Metalicas Unién, S.A. Cercado
de Lima.

La presente investigacion se estructura de la siguiente manera: En el primer
capitulo se revisan los antecedentes del problema y el marco teérico en el que
se desarrolla la investigacion; en el segundo capitulo se describen y presentan
las variables e hipoétesis planteadas en la investigacion; en el tercer capitulo se
presenta la metodologia del estudio, la muestra e instrumentos utilizados. En el

cuarto capitulo se presentan los resultados descriptivos e inferenciales luego de
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la aplicacion de los instrumentos. Finalmente, en el quinto capitulo se presenta
la discusion e interpretacion de los resultados obtenido. Por ultimo, las

conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes de la investigacion
1.1.1 Nacionales

Rivera (2020), presentdé su estudio titulado: “Gestidn logistica y la
comercializacién de maquinaria pesada, Lima 2017- 2019”, el propaésito principal
fue establecer la conexidn entre la gestion logistica y la comercializacion de
maquinaria pesada en Lima durante el periodo 2017-2019. El enfoque de la
investigacion fue cuantitativo, con un disefio no experimental y de tipo
correlacional. Para llevar a cabo este estudio, se consider6 como poblacion a
todas las empresas que importan y venden maquinaria pesada en Lima. Se
utilizoé el andlisis documental como técnica de procesamiento de informacion,
empleando datos proporcionados por la SUNAT, INEI y BCRP para establecer
las hipotesis especificas mediante analisis estadisticos. Estos andlisis revelaron
una relacion positiva entre la gestion logistica y la comercializacion durante el
periodo mencionado. Esta relacion se evalu6 mediante la contrastacion de
hipétesis utilizando la correlacion de Pearson (r), que arrojé un valor numérico
de 0.8870, indicando una correlacion significativa entre ambas variables.

En Ultima instancia, la hip6tesis general de la investigacion concluyé que se logro
comprender la evoluciéon de la gestion logistica en la comercializacion de
magquinaria pesada, con resultados positivos en las variables analizadas. Esto
respalda la relacion positiva entre la gestion logistica y la comercializacién, tal

como fue evidenciado en los resultados de la correlaciéon

Delgado (2020), presento su tesis titulada: “Importacién y comercializaciéon de
accesorios en acero inoxidable para tracto camiones americanos en el Peru” el

objetivo de la investigacidn consistié en promover la presencia de la empresa en
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el ambito publicitario a través de correos electronicos, Facebook y sitios web, y
sobre todo, en atender la demanda de productos de alta calidad con una
durabilidad superior en comparacién con otros productos metalicos de gama alta.
Empleando una metodologia donde se ha definido una importacién de tres
productos por cada marca de importacion. Los resultados indican que el plan
empresarial ha detectado un mercado con potencial y un segmento
automovilistico descuidado, lo que ha llevado a la identificacion de una
oportunidad para efectuar importaciones lucrativas de innovadoras, elegantes y
lujosas maquinarias tractoras desde Estados Unidos a precios competitivos, con
una VAN de 138 % en la importacion de comercializacion. En resumen, el estudio
concluyé que las negociaciones con los proveedores internacionales y los
transportistas desempefian un papel crucial en términos de costos, ya que
determinan precios competitivos y favorecen la competitividad en el mercado

nacional.

Por el presente también se tiene como tercera investigacion, la tesis Maguifia
(2020), titulada: “Por estudio: importacién y comercializacion de excavadoras en
el mercado peruano” el estudio tuvo como objetivo desarrollar un plan comercial,
asi como las estrategias de venta sobre el comercio de excavadoras por parte
de una empresa China la cual sus operaciones residen en el Perd. Empleando
una metodologia de tipo operacional, y claro se guia de un estudio de un analisis
de caso. Los resultados mostraron que el desenlace es una creciente disparidad
de precios entre los proveedores de América del Norte, Europa y China, quienes
estan elevando los niveles de calidad y asegurando un flujo constante de

provisiones. Por ultimo, el estudio concluyo, el analisis determiné que la
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compaiiia se enfoco en la importacion y venta de maquinaria para la industria de
la construccion, comenzando con la comercializacion de excavadoras que
ganaron popularidad por su disefio y complementos. Esto se hizo con el
propésito de atender diversas necesidades en el ambito de la construccion,
particularmente aquellas relacionadas con proyectos pequefios y medianas

empresas en el mercado.

Asimismo, se tiene como cuarta investigacion, la tesis Acufia y Campos (2018),
titulada: “Comportamiento de la importacion de maquinaria pesada para el sector
minero en el departamento de Cajamarca, durante el periodo 1997— 2017”. El
objetivo de la investigacion consistié en identificar los patrones de importacion
de maquinaria pesada en el sector minero en la region de Cajamarca durante el
periodo comprendido entre 1997 y 2017. Para ello se plante6 como metodologia
fundamentada con lo no experimental y un enfoque descriptivo, se emplearon
métodos analiticos y deductivos. Como resultado, se determind que la principal
categoria de importacion de maquinaria pesada destinada a la mineria en la
provincia de Cajamarca durante el periodo mencionado fue la subpartida
8429110000, correspondiente a topadoras. En ultima instancia, se concluyé que
el cambio porcentual anual promedio en el valor de las importaciones de
maquinaria pesada para el sector minero entre 1997 y 2017 fue del 590%.

Como pendultimo dato, se tiene como quinta investigacion, la tesis Izquierdo y
Rodriguez (2021), titulada: “Plan de negocios para la importacién de maquinaria
trilladora de arroz de China marca World, para la empresa molino don julio SAC
Lambayeque-2018”. El objetivo de la investigacion fue evaluar la viabilidad del

plan de negocios para que Molino Don Julio Lambayeque importara trilladoras

21



de arroz de una marca reconocida a nivel mundial desde China en el afio 2018.
Se hizo uso de modelos metodologicos como un disefio no experimental, con un
enfoque descriptivo, y la aplicacion de métodos analiticos y deductivos. Los
resultados se obtuvieron a través de entrevistas realizadas a los clientes de
Molino Don Julio SAC, a empresas que importan trilladoras y a los responsables
de instalaciones. A partir de estos resultados, se lleg6 a la conclusion de que la
demanda en esta industria es estacional y que la ciudad de Chiclayo desempefia
un papel estratégico para la adquisicién de estas maquinas.

Es innegable que la importacion de trilladoras de arroz directamente desde la
fabrica también contribuira a la retencion de clientes. Finalmente, por conclusion,
mediante entrevistas llevadas a cabo con representantes y clientes de Molino
Don Julio SAC, asi como con consultores de empresas importadoras y
profesionales en logistica, el estudio determiné que el mercado agricola en la
region de Lambayeque, en particular en lo que respecta al arroz, se caracteriza
por su envergadura. Esto condujo a la conclusion de que existe una demanda
por trilladoras de arroz, ya que desempefian un papel fundamental en el proceso
de cosecha, generando ahorros tanto en tiempo como en dinero.

Como ultima data, se tiene la tesis Huancas y Ibafez (2019), titulada:
“Importaciéon y comercializacion de maquinas envasadoras al vacio para
productos alimenticios, procedentes de China dirigido a restaurantes de los
niveles socioeconémicos A y B de las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana” El
estudio tiene como objetivo evaluar la viabilidad de un estudio técnico y
financiero en el cual consta de 5 capitulos. Empleando una metodologia de tipo
operacional, y claro se guia de un estudio de un analisis de caso: Con la

poblacion de restaurantes de niveles A y B. Los resultados plantean que el
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conocimiento dentro del rubro de alimentos les permitié conocer las necesidades
del cliente, por lo cual se detectdé un mercado con alto potencial, pero sin trabajar
por lo que existe una alta probabilidad tener éxito. Para concluir los autores
afirmaron que una implementacion de plan de negocios impulsara sus
oportunidades a desarrollarse en este rubro.

2.1.2. Internacionales

En la tesis Vasquez y Mufioz (2017), titulada “Importacion vy
comercializacion de filtros de aire para vehiculos de trafico pesado” para
optar el grado de Tecndlogo en Comercio Internacional. El estudio tiene como
objetivo la importacion de filtros referidos a todos los tipos de maquinarias
pesadas. Empleando una metodologia de tipo operacional, y claro se guia de un
estudio de un analisis de caso: Con la poblacién de Antioquia. Los resultados
llevan a la reapertura y expansion de Reficar, aun sobresaliendo a los
escandalos de corrupcién, ha beneficiado el sector manufacturero, permitiéndole
asi sostener el crecimiento estable que ha tenido desde el afio 2015, con
pequefios desniveles. Por ultimo, la investigacion concluyé que, el entorno
colombiano es favorable para la actividad que realizara la empresa, habiendo
entendido la magnitud de los competidores y el mercado nacional que se
pretende abarcar, adicional a haber superado la crisis a la que se enfrentd
Colombia en las ultimas décadas y algunas otras situaciones positivas como el
comportamiento del sector que ha sido estable aportando aproximadamente un

3.0% al PIB.

En la tesis Garcés (2019) titulada “Advance, para la empresa “comercial

garces”, ubicada en el cantéon quero, provincia de tungurahua, desde
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beijing — china, en el periodo 2018-2019”. El propdsito de la investigacion
consiste en llevar a cabo un proyecto de importacién y comercializacion de filtros
de una marca Advance para "Commercial Garces", establecido en el Estado de
Keluo, Provincia de Tungurahua, Beijing, China. Para ello se empled enfoques
metodoldgicos mixtos que combinan métodos explicativo y correlacional; se
utilizd el método analitico deductivo. Como resultado, el programa de
importacion ofrece un analisis exhaustivo de los procedimientos que las
empresas deben seguir para lograr una reduccion significativa de costos. Por
ualtimo, el estudio concluyd que el proyecto de importacion de marcas destacadas
de filtros resulta altamente lucrativo debido a las oportunidades que brinda la
importacion de productos del mercado chino al Ecuador. En este sentido, se
establece que esta iniciativa comercial representa una oportunidad valiosa para
la empresa, en gran medida debido a la inversion inicial accesible, especialmente
en un mercado caracterizado por una fuerte competencia de productos.

En la tesis Castillo y Cruz (2019), titulada “Analisis de la importacion de partes y
piezas para maquinaria industrial durante el periodo 2015 — 2018. Caso:
empresa ecuador-ERSINDUSTRIES S.A” su estudio tuvo como fin el evaluar la
comercializacion de autopartes de maquinarias industriales en una empresa
ecuatoriana. Empleando una metodologia fue mixta, es de caracter explicativo,
correlacional, y correlacional; se utilizé el método analitico e inductivo. Los
resultados de la investigacion es una utilizacién ineficaz de los recursos
financieros, y las compafiias, por diversas razones, dirigen los flujos de efectivo
hacia gastos que son superfluos y que podrian haberse evitado. En dltima
instancia, la investigaciéon arrojé dos conclusiones. En primer lugar, las leyes

aduaneras vigentes en nuestro pais permiten a las empresas extranjeras
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beneficiarse de exenciones otorgadas por las autoridades aduaneras en
circunstancias especiales; sin embargo, los representantes de estas empresas
no logran aprovechar dicho sistema especial debido a la insuficiente presencia
de personal capacitado en asuntos aduaneros. En segundo lugar, la incapacidad
para negociar directamente con los proveedores resulta en la duplicacion de
ciertos costos operativos, lo que eleva los precios de las importaciones y
prolonga el tiempo requerido para nacionalizar los bienes.

En la tesis de Paredes (2018), titulada “Proyecto de importacion de repuestos de
maquinaria pesada desde Miami, estados unidos, para la empresa “AMERICAN
PARTS”. El cual tuvo como fin desarrollar un proyecto el cual trata sobre la
importacion de repuestos y autopartes de maquinarias pesadas maniobrados
desde EEUU, para una empresa en ecuatoriana. Empleando una metodologia
fue mixta, es de caracter explicativo, correlacional, y correlacional; se utilizé el
método analitico e inductivo. Como resultados se mostré que la adquisicion de
piezas de repuesto para maquinaria pesada requiere la obtencion de todas las
licencias y certificaciones de importacion exigidas en Ecuador. En conclusion, el
estudio determin6 que, durante la realizacién de este proyecto, se reveldé que
"American Parts" no habia previamente investigado el proceso de importacion,
lo que la llevé a tener que obtener las mencionadas piezas de repuesto de
proveedores locales que fabricaban sus propias herramientas de corte, esto
resulté en un aumento en el precio de venta del sistema de chasis para los

clientes.

En la tesis Mera (2018) titulada: “Analisis de la factibilidad de la importacion de

maquinarias para las Asociaciones del sector cacaotero del cantdn Quinindé
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parroquia la Union”. Donde su principal objetivo fue hacer un estudio de
factibilidad para la importacion de maquinarias destinadas al procesamiento del
cacao en Ecuador. Empleando una metodologia fue mixta, es de caracter
explicativo, correlacional, y correlacional; se utiliz6 el método analitico e
inductivo. Los resultados de la misma manera, fue necesario medir si el poco o
alto crecimiento también se refleja en sus ingresos, 2 de sus socios que
representan el 10% han visto un crecimiento en sus ingresos los ultimos afios,
por el contrario, 27 de sus socios que representan el 90% no perciben mayores
ingresos, 21 de sus socios tienen ingresos menores a $5000 dolares, 3 socios
ingresos mayores a $5000 y menores a $10000, y solo 2 socios tienen ingresos
superiores a $10000, cabe indicar, que estos ingresos son anuales. Ademas,
como sefiala la figura 5 a ningun productor las ganancias son superiores a lo
esperado. Por dltimo, la investigacion concluyé que, las asociaciones deben
incrementar sus areas de produccion, sin dejar de lado la produccion de otras
materias primas, ademas que se deben realizar mas investigaciones para
conocer mas maquinarias de otros paises. Y analizar procesos de importacién
de otros lugares, a fin de determinar desde qué lugar es mas factible para
importar.

1.2 Bases tedricas

1.2.1 La importacion

El mercantilismo, como una de las principales teorias del comercio internacional,
postula que la prosperidad de un pais radica en la reduccion de las importaciones
y el aumento de las exportaciones. La teoria de la ventaja absoluta establece
gue un pais debe importar bienes del lugar donde se produzcan con una menor

utilizacion de un recurso especifico. Por otro lado, la ventaja comparativa sugiere
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gue los bienes fabricados localmente con menor eficiencia deberian ser objeto
de importacion. Asimismo, la teoria de las proporciones del factor de Heckscher-
Ohlin considera la escasez de recursos en un pais, lo que implica que este pais
debera importar aquellos productos que requieran un recurso escaso en su
territorio (Paul, 2011).

La Teoria de Linder (1961) brinda un sélido respaldo tedrico para la variable
dependiente "importaciones”, al centrarse en la demanda y en la necesidad de
las empresas de ajustarse a las preferencias de los consumidores. Esta teoria
fue pionera en la diferenciacién de productos manufacturados. Segun esta
teoria, la competitividad de las empresas se origina a partir de la experiencia
obtenida inicialmente en la venta local de productos, experiencia que
posteriormente se traduce en ventas en el extranjero (Tejeda-Villanueva et al.,
2019).

De acuerdo a Landin (2018), la importacién es el ingreso de un bien o servicio
de un pais determinado a otro con el fin de hacer negocios en el pais de destino
(p- 102). Ademas, segun Valdivia y Razin (2017, citado en Landin, 2018), refiere
a la importacion a la adquisicibn de mercancias, productos o servicios
procedentes de diferentes naciones exportadoras y su introduccién en el
mercado de consumo utilizando los recursos que finalmente se encuentran en el
pais de destino (p. 102).

Al respecto Daniels et al. (2018), menciona que la importacién es la compra de
algun bien donde el vendedor de un pais X (el exportador) vende a otro sujeto
de otro pais Y (el importador), ademas sefala que la importacién es lo opuesto
a la exportacion, por ejemplo sefiala que, el envio de Samsung de un teléfono

inteligente fabricado en Seul a un comprador ubicado en Montreal se considera
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una importacién para Canadda y una exportacion para Corea del Sur (p. 378). La
importacion de servicios puede presentar diversas formas debido a su naturaleza
intangible. Por ejemplo, se considera que la prestacion de servicios financieros
por parte de bancos extranjeros a clientes en Estados Unidos constituye una
importacion de servicios. De manera similar, la instalacion de plantas nucleares
en Suecia por parte de la comparniia francesa Areva se clasifica como un servicio
importado a Suecia, a pesar de ser un bien duradero. La regla clave a tener en
cuenta es que la importacion de servicios abarca cualquier transaccion que: (1)
no resulte en la creacién de propiedad y (2) sea suministrada por un no residente
a un residente. En consecuencia, las importaciones de servicios son
transacciones no relacionadas con la propiedad realizadas por no residentes y
dirigidas a residentes locales (Daniels et al., 2018, p. 378-379).

Existen variados motivos que promueven a una compafiia para emprender a
importar y seguir en el negocio. Los estudios resaltan laimportancia de productos
de buena procedencia, costos comodos y una logistica confiable e
imperfecciones del mercado local. Esos factores, ya sea en conjunto o
individualmente, impulsan a los importadores a navegar en nuevas opciones que
sean mas comodas, asi como que tengan diferencias atractivas en otros
mercados. Esta situacion plantea, de manera inevitable, la pregunta: ¢por qué
existen estas anomalias? De no haberlas, tampoco habria gran necesidad de

importar o, en su caso, de exportar (Daniels et al., 2018, p. 379).

1.2.1.1 Definicidon operacional
Al respecto, Daniels et al. (2018), explican respecto a las partes importantes

sobre la importacién: los precios, mejor calidad, accesibilidad a los productos,
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confianza en los proveedores, tramites de comercio, logistica confiable (pp. 493-
642).

Por otro lado, Tejeda-Villanueva et al. (2019) para analizar la variable
importacion, mencionan los motivos que promueven a importar: el precio
internacional del producto, la calidad requerida del producto, Disponibilidad
extranjera del producto, Confianza en los proveedores internacionales, el
conocimiento de los tramites para el despacho aduanero y la capacidad
logistica de la empresa importadora.

Precio internacional del producto: Este es uno de los aspectos mas
examinados en el ambito de las importaciones, y su papel es fundamental en la
disponibilidad de productos provenientes del exterior. De manera vinculada,
diversos estudios realizados en el Reino Unido y China han evidenciado que las
importaciones tienden a incrementarse cuando los precios de los productos
importados son mas bajos. Por lo tanto, los precios internacionales se
comprenden como la representacion del valor monetario al comprar un articulo.
Segun Daniels et al. (2018), estos autores exponen que los arbirtrajistas son un
tipo de importadores que vigilan la oferta de productos extranjeros para
asegurarse de obtener el articulo de mayor calidad al precio mas bajo posible.
La motivacion subyacente es la misma: estos comerciantes aprovechan las
disparidades de precio o calidad entre dos o0 mas mercados y explotan dichas
diferencias en su beneficio.

Calidad requerida del producto: segun Tejeda-Villanueva et al. (2019), De
acuerdo con la "hipotesis de variedad" dentro de la teoria de Barker, esto implica
gue los consumidores presentan preferencias por diferentes productos en

funcién de atributos como la calidad del producto. Esta tendencia provoca un
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aumento en las importaciones debido a la mayor disponibilidad de diversas
variantes de productos en el extranjero, mientras que estas variantes resultan
limitadas en el mercado local. Esto evidencia que las importaciones son
influenciadas por la busqueda de productos novedosos y de mayor calidad. Por
ultimo, la calidad se define como el grado en el que las propiedades biolégicas,
fisicas y quimicas del producto cumplen con los estandares de calidad
establecidos por el comprador.

Disponibilidad extranjera del producto: al respecto Tejeda-Villanueva et al.
(2019), La presencia, afirmd, puede derivarse de una carestia total del articulo o
de la necesidad de una mayor produccion que solo podria lograrse a un precio
més elevado. Un caso ejemplar, ilustrado por investigaciones efectuadas en
China, corrobora que la insuficiencia de un articulo esencial impulsa las
importaciones. De acuerdo con el analisis teorico, este estudio define la
disponibilidad extranjera de un producto como la capacidad de suministrarlo
desde el exterior en la cantidad y momento solicitados por el comprador. Segun
Daniels (2018), puntualiza que, debido a la carencia de oferta local, las empresas
importan articulos que no se encuentran disponibles a nivel local debido a
cuestiones geograficas, regulatorias o de desarrollo. A modo de ejemplo,
Canada importa platanos de regiones tropicales debido a su clima inadecuado.
Los habitantes de Canada no podrian disfrutar de platanos frescos sin las
importaciones. Esta misma l6gica se aplica al consumo de frutas y verduras fuera
de temporada. Por ejemplo, en Dinamarca, las uvas de Chile embellecen la mesa
navidefa (p. 379).

Confianza en los proveedores internacionales: El comercio internacional se

inicia cuando los importadores tienen confianza en la fiabilidad de los
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exportadores. Analisis empiricos revelan que el aumento en las importaciones
estd mas vinculado a otros factores, tales como el precio o el proceso de
evaluacion realizado al comienzo de la importacion, que a la confianza en los
proveedores extranjeros (Jiménez, 2019). Daniels (2019) también aborda la
cuestion de la confianza en los proveedores de servicios, aludiendo a que los
clientes pueden acceder en tiempo real a través de la comunicacion por correo
electronico o la Voz sobre Protocolo de Internet (VolP) al interactuar con sus
clientes o proveedores de servicios. Esta interaccion eleva sus expectativas
respecto al servicio (p. 381-382).

Conocimiento de los tramites para el despacho aduanero: mientras los
trabajadores de la empresa productora tengan un conocimiento adecuado, la
empresa realizara diferentes productos que les dara ventaja sobre los demas
competidores, como mencionan Tejeda-Villanueva et al. (2019), El analisis
demostré que a medida que el importador adquiera mayor conocimiento y
experiencia, es mas probable que las adquisiciones de productos extranjeros
aumenten. En consecuencia, en este estudio se define el entendimiento del
proceso de despacho de aduanas como la habilidad para comprender y manejar
la informacion necesaria para llevar a cabo la importacidon de mercancias de
manera eficiente.

En el contexto Daniels et al. (2018), sefiala que la importacion requiere de
conocimiento sobre las regulaciones y politicas aduanales relevantes. La
actividad de importacion exige bastante pericia manejar estos procedimientos,
donde el papeleo comercial es extenso y requiere en algunas ocasiones

contratar un agente aduanal que realice los tramites.
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La capacidad logistica de la empresa importadora: En principio, la logistica
desempefia un rol significativo en la distribucion de productos o mercancias,
razén por la cual las compafiias manufactureras buscan mejoras continuas a lo
largo de las distintas fases del proceso. Algunos analisis evidencian una sélida
correlaciéon entre la aptitud logistica y las importaciones. Por contrapartida, otros
han indicado que esta relacion es inversa, ya que las empresas externalizan las
operaciones logisticas a terceros debido a que confian en que la autoridad
aduanera llevara a cabo el proceso logistico de importacion de manera
competente. En este estudio, la aptitud logistica se define como la capacidad de
una empresa para gestionar directamente la logistica de productos desde su
punto de origen hasta su destino (Tejeda-Villanueva et al., 2019).

Al respecto Daniels et al. (2018), sefialaron que la logistica, también denominada
gestion de materiales, abarca el desplazamiento de materias primas y la
administracién de materiales y productos desde la adquisicion hasta todas las
etapas de fabricacion, con el propésito de cumplir con las exigencias del
consumidor (p. 496).

1.2.2 Lacomercializaciéon

Respecto a la teoria general de comercializacion. Bartels (1968) propuso una
teoria general del marketing compuesta por siete subteorias componentes. La
teoria de (1) iniciativa social, (2) separaciones econdmicas, (3) roles,
expectativas e interacciones del mercado, (4) flujos y sistemas, (5) restricciones
de comportamiento, (6) cambio social y evolucién del marketing, y (7) control
social del marketing. Por otro lado, se ha argumentado que la informacién ahora
estd empaquetada, mediada y representada en diversas formas y que el

conocimiento de marketing se ha convertido en una “mercancia” a la que hay
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gue darle forma, envasado, distribuido y comercializado como cualquier otro
(Baker & Saren, 2010).

La comercializacion es un proceso social y de gestion donde tanto individuos
como grupos satisfacen sus necesidades y deseos al intercambiar productos y
servicios valiosos a través de su creacidn, oferta y libre intercambio con otros.
Involucra todas las estrategias y actividades vinculadas con la promocion, venta
y distribucion de bienes o servicios en el mercado. En esencia, se trata del
conjunto de iniciativas que las empresas implementan para dar a conocer,
posicionar y comercializar sus productos o servicios entre los consumidores
(Kotler & Armstrong, 2008).

De acuerdo a Jimenez (2019), se argumenta que la comercializacion se refiere
al proceso y resultado de promocionar y vender un producto o servicio, y por
tanto, se requiere implementar acciones preparatorias para alcanzar este
objetivo. Dependiendo del contexto, el marketing se vincula con la distribucion,
gue se ocupa de proporcionar productos o servicios a los clientes. Por otro lado,
también puede involucrar servicios que se brindan directamente a los
consumidores, como la atencion al cliente (p. 110). Por otro lado, Landin (2018),
sostiene la importancia principal de la comercializacion, es que permite realizar
el intercambio de bienes productos, servicios, tecnologia y capitales, integrando
e involucrando diversos factores (p. 102).

1.2.2.1 Definiciéon operacional

Jimenez (2019), destaca que el proceso de llevar un producto o servicio desde
su lugar de produccion hasta su destino final es igualmente crucial para que las
compaifiias alcancen un crecimiento econdmico sostenible. Aspectos clave

incluyen marketing, clientes, productos y servicios.
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El marketing: El marketing es un procedimiento social y administrativo mediante
el cual distintos grupos de personas logran satisfacer sus necesidades y deseos
al crear, presentar e intercambiar bienes valiosos entre si, basandose en las
exigencias, anhelos, requerimientos y mercados. Como menciona Jimenez
(2019), un aspecto esencial del marketing radica en la programacion a futuro de
las acciones empresariales en respuesta a las demandas del mercado. Puesto
gue el entorno esta en constante cambio, el éxito dependera de la habilidad para
adaptarse y prever distintos cambios. Ademas, las organizaciones disponen de
marketing estratégico y marketing operativo (p. 112-113).

El cliente: es el eje sobre el que gira la empresa y es aquella persona que,
mediante una transaccién financiera adquiere un producto o servicio, como
menciona Jimenez (2019), en la actualidad las empresas colocan a los clientes
en el centro de la estrategia del marketing, lo que implica adaptar a las
necesidades del cliente, lo que se hace o como se hace. Desde el punto
financiero se distinguen dos tipos de cliente: clientes activos, los que realizan la
compra con frecuencia y clientes inactivos los que dejan de comprar por un
periodo de tiempo largo. Segun lo que adquieren, podemos encontrar tres tipos
de clientes: comprador, usuario y consumidor (p. 115-116). Segun Jimenez
(2019), cliente comprador es aquel que compra un producto, el cliente usuario
es aquel que usa un servicio y el cliente consumidor es aquel que consume un
producto o servicio (p. 116).

Productos y servicios: El desarrollo de un producto o servicio nuevo involucra
una planificacién estratégica que abarca la definicion de sus atributos, la creacion
de los elementos comerciales necesarios para su concepcion y, una vez que el

producto o servicio se materializa, la investigacion dirigida a su implementacién
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efectiva, seguida de su introduccién en el mercado. Estas etapas pueden
dividirse en cinco fases distintas: En primer lugar, se encuentra la etapa de
definicién estratégica, que establece las caracteristicas del producto o servicio
en relacion con la idea de negocio y el publico objetivo; en segundo lugar, esta
la fase de disefio del producto o servicio, cuya finalidad es la determinacion
exhaustiva de todas sus caracteristicas. En tercer lugar, se encuentra la etapa
de disefio en detalle, que se centra en la definicion de los estandares de calidad.
Finalmente, se hallan la produccion y la comercializacion, etapas cuyo propdésito
es establecer las condiciones necesarias para la presentacion y aceptacion de

los productos o servicios nuevos en el mercado (Jiménez, 2019, p. 119).

Definicion de términos basicos

Importacién. Segun Ernesto (2018), es la introduccién de cualquier mercaderia
a un territorio aduanero mediante diferentes rutas (p. 267)

Precio. Es el valor del producto al consumidor final va a variar dependiendo de
los niveles de produccion, transportacion, negociacion por tipo de cambio de
moneda, distribucion del producto al mercado, es decir, tener claro si la empresa
realizara directamente toda la comercializacion o buscaré otro tipo de detallistas
vendedores del producto (Landin Alvarez, 2018, p. 110).

Calidad. La calidad puede ser definida como la capacidad de cumplir o superar
las expectativas del cliente. En términos mas especificos, implica la conformidad
con las especificaciones, el valor, la adecuacion al uso, el respaldo brindado por
la empresa y la percepcion mental (imagen) (Daniels et al., 2018), los cuales

actualmente se presentan en diversas segmentaciones. Las demandas
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cambiantes de los clientes afio tras afio establecen un limite inferior cada vez
mas elevado, referido como el minimo de productos entregados que cumplen
con las especificaciones desarrolladas (Carro Paz, 2019, p. 17, 23).

Logistica. Realiza la planificacion, ejecucidn, supervision y deteccién de
posibles mejoras en la circulacién de materias primas (insumos y productos),
servicios, informacion y flujos monetarios (Carro Paz, 2019).
Comercializaciéon: accion mediante el cual se pone a la venta cierto bien
negociando con el comprador hasta llegar a un acuerdo mutuo (Jimenez, 2019,
p. 110).

Marketing. Es una estrategia para mejorar las ventas mediante un grupo de
individuos especializados en saber como funciona el mercado donde se
encuentran (Jimenez, 2019, p. 112).

Cliente. Es aquella persona que, mediante una transaccion financiera adquiere
un producto o servicio (Jimenez, 2019, p. 115).

Producto. Es el producto de un trabajo tangible ejecutado por un individuo o
individuos por el cual le dan el valor agregado de su esfuerzo (Jimenez, 2019, p.
118).

Servicio. Un servicio es una actividad, beneficio o satisfaccion intangible que se
proporciona para satisfacer las necesidades o deseos de otras personas

(Jimenez, 2019, p. 119).
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CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

2.1 Formulacién de hip6tesis principal
2.1.1 Hipotesis general

La importacion de maquinaria pesada se relaciona directa y significativamente
con la comercializacion de montacargas desde China en la empresa
Construcciones Metélicas Union, S.A., Cercado de Lima, 2022
2.1.2 Hipdtesis especificas
* Precio internacional del producto se relaciona directa y significativamente con
la comercializacion de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022
« Calidad requerida del producto se relaciona directa y significativamente con la
comercializacion de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022
* Disponibilidad extranjera del producto se relaciona directa y significativamente
con la comercializacibn de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022
* Confianza en los proveedores internacionales se relaciona directa y
significativamente con la comercializacion de montacargas desde China por
la empresa Construcciones Metalicas Unidn, S.A. Cercado de Lima, 2022
» Conocimiento de los tramites para el despacho aduanero se relaciona directa
y significativamente con la comercializacion desde China por la empresa
Construcciones Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022
» Capacidad logistica de la empresa se relaciona directa y significativamente
con la comercializacion de montacargas desde China por la empresa

Construcciones Metalicas Unién, S.A. Cercado de Lima, 2022
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2.2 Variable y definicién operacional

2.2.1 Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacion de la variable de estudio importacion

DIMENSIONES

INDICADOR

Precio internacional del
producto

Calidad requerida del
producto

Disponibilidad
extranjera del producto

Suministro de mercancias extranieras
Precios mas bajos de importacién

Incremento de importaciones
Valor monetario de la importacion

Nivel de cumplimiento
Calidad requerida por el comprador

Escasez de productos
Oferta de producto

Experiencia en el comercio internacional

Variable 1: Confianza en los Reputacién y experiencia
Importacion proveedores Estabilidad de los precios
internacionales Procesos de prueba
Documentacién correcta
I Cumplimiento de Regulaciones Aduaneras
Conocimiento de los : " L
P Destreza de conocer informacion (capacitacion)
tramites para el P : .
d Uso de Tecnologia y Sistemas (manejar la
espacho aduanero . -
informacion)
Abasto de mercancias
. ot Capacidades logisticas
Capacidad logistica de o =
la empresa Actividades qu|s_t|cas
Proceso logistico
Gestion de inventarios
Tabla 2

Operacién de la variable de estudio comercializacion

Variable 2: Comercializacion

DIMENSIONES INDICADOR
Marketing estratégico
Marketing Marketing operativo
Clientes activos
Cliente inactivos
Cliente Clientes comprador

Cliente usuario
Cliente consumidor

Definicién estratégica

Disefio del producto o
servicio
Disefio de detalle
Produccion
Comercializaciéon

Producto y servicios
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2.2.2 Definicion de variables

Tabla 3

Definicion conceptual — Variable de estudio importacion

Variable 1: Importacion

Definicion conceptual: Landin (2018) afirma que la importacion es el ingreso de productos o
servicios a un determinado pais de destino con el propdsito de comercializar en el mercado
nacional. En otras palabras, es la adgquisicion de bienes, productos y servicios provenientes
de diferentes paises exportadores.

DIMENSIONES

DEFINICION

Precio internacional del
producto

Calidad requerida del
producto

Disponibilidad
extranjera del producto

Confianza en los
proveedores
internacionales
Conocimiento de los
tramites para el

despacho aduanero

Capacidad logistica de
la empresa

Es uno de los factores mas investigadas cuando se habla de las
importaciones, siendo un factor importante en el suministro de
productos del extranjero (Daniels et al., 2018).

Mivel de cumplimiento de las propiedades, bioldgicas, fisicas y
quimicas del producto con respecto a los requerimientos de calidad
por parte del comprador (Tejeda-Villanueva et al., 2019)

Oferta de producto que existe en el extranjero en el volumen y en el
tiempo de entrega requerido por el comprador (Tejeda-Villanueva et
al_, 2019)

El comercio internacional inicia cuando el importador percibe que el
exportador es digno de confianza, donde la confianza aumenta las
expectativas de servicio

La destreza de conocer y manejar la informacion necesaria para
importar de forma eficiente una mercancia (Tejeda-Villanueva et al.,
2019)

La posibilidad que tiene la empresa para llevar a cabo de forma
directa la logistica de entrada de los productos desde el punto de
origen hasta el de destino (Tejeda-Villanueva et al., 2019).

Segun la tabla 3, como sefiala Tejeda-Villanueva et al. (2019) quien ha realizado
aportaciones que demuestran la existencia de una relacién de cada una de las
dimensiones con el impulso de las importacion; siendo estas dimensiones: El

precio internacional del producto, la calidad requerida del producto,

Disponibilidad extranjera del producto, confianza en los proveedores
internacionales, el conocimiento de los tramites para el despacho aduanero y la

capacidad logistica de la empresa importadora.
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Tabla 4
Definicion conceptual — Variable de estudio comercializacion

Variable 2: Comercializaciéon

Definicion conceptual: Jimenez (2019), menciona que la comercializacion es la accion y el
efecto de comercializar, en otras palabras, situar en venta un producto o servicio, por lo cual
es importante el desarrollo de acciones anticipadas para lograr tal fin. La comercializacion
puede asociarse a la distribucién que se responsabiliza de distribuir el producto o servicio al
cliente o puede asociarse a la distribucian directa al cliente (p. 110)

DIMENSIONES DEFINICION

Es un proceso social y de gestion mediante el cual diferentes grupos de
Marketing individuos logran lo gue necesitan y desean, creando, ofreciendo e
intercambiando productos con valor para otros.

Es el eje sobre el que gira la empresa y es aquella persona que,

Cliente . . , . C
mediante una transaccidon financiera adquiere un producto o servicio.

El producto refiere a un bien, objeto que pueda ser comercializado;
Producto y mientrasuel servicio es un acto o accidn_gue pueda ser Dfr:?cidn.

Produccién y comercializacion, cuya funcién es crear condiciones
adecuadas de identificacion y reconocimiento del nuevo producto o
servicio (Jimenez, 2019).

servicios

Segun la tabla 4, como sefiala Jimenez (2019), la comercializacion de
llevar un producto o servicio desde su origen al destino final esta asociada a

aspectos clave como el marketing, clientes, productos y servicios.
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CAPITULO IIl: METODOLOGIA

3.1 Disefio metodoldgico

En el estudio se abordd el analisis desde una perspectiva cuantitativa, ya que los
valores objeto de estudio se representan mediante numeros. Esto permitio llevar a
cabo un analisis estadistico adecuado. Como Mufioz (2016) sefala en este
contexto, las investigaciones cuantitativas emplean pruebas estadisticas para
medir los objetivos planteados y determinar si pueden ser respaldados de manera
empirica (p. 6).

Asimismo, se tomd como tipo de investigacion aplicado, ya que se apoya en
diversos estudios como punto de partida para interpretar las variables en estudio.
De la misma manera, busca la resolucion de problemas que aquejan a la sociedad.
En este contexto, Naupas et al. (2018) sefialan que este enfoque esta orientado a
la resolucion de conflictos en la sociedad y se apoya en investigaciones basicas
como referencia (p. 136).

Referido al alcance de la investigacion fue correlacional, descriptivo. Para
Hernandez y Mendoza (2018), este nivel de investigacién tiene como objetivo
determinar el grado de correlacion entre dos variables en eventos o fenbmenos en
un contexto especifico, asi como describir los acontecimientos que ocurren en ese
entorno particular (pp. 108-109).

Refiriéendose al disefio de la investigacion, fue "no experimental y transversal".
Siguiendo la definicion de Hernandez y Baptista (2019), este disefio se caracteriza
por no intervenir deliberadamente en las variables de estudio, sino mas bien
observar como se comportan en su entorno natural. Ademas, se considera
transversal, ya que la recopilacion de datos se realiza en un solo momento y lugar

especifico.

41



Para este caso se representara como referencia a la siguiente figura:

Figura 1
Mapa de correlacion de las variables de andlisis

01
r
Oz

Donde:

M = Muestra de la poblacion

O1 = Observacion de la variable importacion.

r = Es el coeficiente de correlacion entre las variables.

02 = Observacion de la variable comercializacion.
3.2 Diselo muestra
3.2.1 Poblacién

Segun muestran Hernandez y Baptista (2019), para definir la poblacién como el
conjunto de individuos a nivel general que comparten las mismas caracteristicas
segun lo que se quiere evaluar, ademas se recomienda que sea delimitado
pensando en los objetivos (p. 174). Para este caso se consideré a 35 colaboradores
de la empresa Construcciones Metalicas Unién, S.A., Cercado De Lima, 2022.

Criterios de inclusion:

- Empleados los cuales son formales en la empresa Construcciones Metalicas
Union, S.A., Cercado De Lima

- Colaborador que firma el consentimiento informado

Criterios de exclusion:

- Empleados los cuales no son formales en la empresa Construcciones
Metalicas Union, S.A., Cercado De Lima

- Colaborador que no firma el consentimiento informado
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3.2.2 Muestra
La muestra fue la misma que la poblacion, de 35 colaboradores de la

empresa, se considera una muestra censal por el acceso a los colaboradores de la
empresa, como sefiala Arias y Covinos (2021, p. 117) en la muestra censal la
cantidad de la muestra es equivalente a la poblacion, por presentar una poblacién
relativamente pequena.

Muestreo: Muestreo no probabilistico, este muestreo involucra la seleccion de la
muestra segun el criterio del investigador y no se aplica ningn método de muestreo
estadistico. Asimismo, es censal ya que implica la recoleccion y evaluacion de
informacion de cada individuo o elemento presente en la poblacion de interés, sin
aplicar ningun proceso de seleccién aleatoria (Arias y Covinos, 2021, pp.116-117).

3.3 Técnicas de recoleccion de datos
a) Técnicas de recoleccién de datos

Para este estudio la técnica de recojo de datos fue la encuesta. Sobre eso
Naupas et al. (2018), mencionan que es el procedimiento mediante se cumplen una
serie de reglas que hacen posible regular una secuencia especifica para de este
modo lograr los objetivos como meta. Para la encuesta va dirigido a la muestra
tomada en cuenta donde se busca recaudar las opiniones o0 puntos de vista de cada
uno de ellos segun el fin que se requiera (Arias y Covinos, 2021, p. 81).

b) Instrumento de recoleccion de datos

Abordando lo referente al instrumento se realiz6 con un cuestionario en especifico
1 para cada variable donde se busca conocer su apreciacion respecto a las
preguntas realizadas basandose en los indicadores de cada dimension, segun
Hernandez y Mendoza (2018), los cuestionarios es una estrategia de investigacion
para lo cual implica la formulacién de una hipotesis operativa (p. 291).

Para la investigacion se utilizara dos cuestionarios:
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Cuestionario 1: cuestionario de importacion de 23 preguntas, conformada por 6
dimensiones: precio internacional del producto con 4 indicadores; calidad requerida
del producto con 2 indicadores; disponibilidad extranjera del producto con 2
indicadores; confianza en los proveedores internacionales con 4 indicadores;
conocimiento de los tramites para el despacho aduanero con 4 indicadores y
capacidad logistica de la empresa con 5 indicadores.

cuestionario 2: cuestionario de comercializacion de 22 preguntas, conformada por
3 dimensiones: marketing con 2 indicadores; cliente con 5 indicadores y produccion
y servicios 5 indicadores.

para la aplicacion de los cuestionarios se visitara a los colaboradores de la empresa
Construcciones Metalicas Unién, S.A., Cercado De Lima

Tabla 5
Técnica / Instrumento de recoleccion de datos

Técnicas de recoleccion de Instrumentos de recoleccion

datos de datos

La encuesta Cuestionario

3.3.1 Confiabilidad del instrumento

Para evaluar la confiabilidad de los instrumentos, se utiliz6 el procedimiento
estadistico de Alfa de Cronbach. Una pauta ampliamente aceptada que se utiliza
en la mayoria de los casos es la siguiente (George y Mallery, 2021):

a > 0,9—excelente

a > 0,8—bueno

a > 0,7—aceptable

a > 0,6—cuestionable

a>0,5—malo
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a < 0,5—inaceptable

Tabla 6
Fiabilidad del cuestionario de Importacion
Alfa de Cronbach N de
elementos
0.931 23
Tabla 7
Fiabilidad del cuestionario de Comercializacion
Alfa de Cronbach N de
elementos
0.904 22

La confiabilidad del cuestionario que aborda el tema de importacién obtuvo un valor
de 0.931, mientras que el cuestionario relacionado con la comercializacién registro
un valor de 0.904. Al comparar estos resultados con la escala de Alfa de Cronbach,
se sitlan en la categoria de "excelente", lo que confirma la fiabilidad de los
instrumentos.

En cuanto la validez de los instrumentos como sefiala Hernandez y Mendoza
(2018), se logra mediante la opinién de expertos. En ese sentido en este estudio
los jueces juzgaron los items de ambos cuestionarios, dando el resultado de
validado.

3.3.2 Técnicas estadisticas para el procesamiento de la informacién

Como sefiala Guillen et al. (2019), el método de analisis de datos fue cuantitativo
ya que prueba la hipotesis mediante mediciones cuantitativas. Fundamentada por,
la medicion de los fenGmenos sociales, derivado de un problema a estudiar, una
serie de fundamentos que muestran relaciones de variables de forma deductiva,

dando a conocer el estado de la investigacion a realizar. Este método generaliza y
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normaliza los resultados de la investigacion. En la investigacion se seguido las
indicaciones de Guillen et al. (2019).

Para el procesamiento de la data producto de la recoleccion de informacion se
trabajo con softwares como Excel para la recopilacién de datos; mientras que el
SPSS v26, para la parte estadistica de las variables evaluadas mediante graficos,
tablas. De la misma manera, el procedimiento para determinar el andlisis inferencial
fue mediante el uso del coeficiente de correlacion llamado Rho Spearman, los
cuales seran interpretados mediante tablas y graficos con su debida interpretacion

de lo que nos da a entender.

3.3.3 Aspectos éticos

En términos de ética, es necesario adherirse a las pautas establecidas por el
programa académico y el grado universitario correspondiente. Durante la ejecucion
de la investigacion, se dio prioridad al respeto por los derechos de propiedad
intelectual, la correcta utilizacion de las fuentes de informacién, la salvaguardia de
la identidad de los participantes y la confidencialidad de los datos recopilados.
Ademas, se siguid rigurosamente las directrices de presentacion de informes que
se basan en enfoques cuantitativos. Es importante destacar que este estudio se
llevo a cabo sin la influencia de intereses personales o econémicos por parte del
investigador, y no surgiran conflictos con la institucién empleadora. Esto garantiza

la integridad de los colegas, usuarios y todas las demas personas involucradas
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CAPITULO IV: RESULTADOS
El capitulo se enfoca en la exposicion de los resultados derivados de la
investigacion de campo, que tuvo como objetivo de determinar la relacion que existe
entre la importacion y comercializacion de montacargas desde China por la
empresa Construcciones Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima. Los datos fueron
recopilados empelando dos cuestionarios validados mediante juicio de expertos,
uno para cada variable de importacién y comercializacion de montacargas.

4.1 Resultados descriptivos de la variable importacion

En esta seccion se muestra los resultados descriptivos, mediante la baremacion de
la variable importacion y sus dimensiones en niveles de baja, media y alta.

En la Tabla 8 y Figura 2, se observa la frecuencia de la importacion por niveles
(alta, media y baja), 57.14% (20) colaboradores indican la importacion en alta,
22.86% (8) en baja y 20.00% (7) en media. Este hallazgo indica que los
colaboradores sefialan en alta la importacion de montacargas desde China por la
empresa Construcciones Metalicas Unidn, S.A; aunque se perciben en porcentajes
considerables en media y baja, pues existe aspectos de mejora de la importacion.

Tabla 8
Niveles de la importacion

_ Importacion
Niveles
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 8 22.86%
Media 7 20.00%
Alta 20 57.14%
Total 35 100.00%
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Figura 2
Frecuencia de la importacion

Frecuencia

Eaja Media Alta

En la Tabla 9y Figura 3, se observa la frecuencia en relacion a la dimension precio
internacional del producto de la importacion por niveles (alta, media y baja), 69.57%
(24) colaboradores sefialan en nivel alta, 25.71% (9) media y 5.71% (2) en baja.
Este hallazgo indica que los colaboradores califican en alta el precio internacional
del producto en la importacion de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metalicas Unién, S.A.

Tabla 9
Niveles de la dimension Precio internacional del producto

Precio internacional del producto

Niveles
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 2 5.71%
Media 9 25.71%
Alta 24 68.57%
Total 35 100.00%
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Figura 3
Frecuencia de la dimension precio internacional del producto

Frecuencia

Eaja Media Alta

En la Tabla 10 y Figura 4, se observa la frecuencia en relacion a la dimension
calidad requerida del producto de la Importacion por niveles (alta, media y baja),
71.43% (1) colaboradores califican en nivel alta, 25.71% (9) en media y 2.86% (38)
en baja. Este hallazgo indica que los colaboradores califican en alta la calidad
requerida del producto en la importacion de montacargas desde China por la
empresa Construcciones Metdlicas Union, S.A.

Tabla 10
Niveles de la dimension calidad requerida del producto

Calidad requerida del producto

Niveles
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 1 2.86%
Media 9 25.71%
Alta 25 71.43%
Total 35 100.00%
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Figura 4
Frecuencia de la dimension calidad requerida del producto

Frecuencia

Eaja Media Alta

En la Tabla 11y Figura 5, se observa la frecuencia en relacion a la dimensién de la
dimension disponibilidad extranjera del producto de la Importacion por niveles (alta,
media y baja), 60.00% (21) colaboradores sefialan en nivel alto, 22.86% (8) en baja
y 17.14% (6) en media. Este hallazgo indica que los colaboradores sefalan en alta
la disponibilidad extranjera del producto en la importacion de montacargas desde
China por la empresa Construcciones Metélicas Union, S.A.

Tabla 11
Niveles de la dimension disponibilidad extranjera del producto

Disponibilidad extranjera del producto

Niveles
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 8 22.86%
Media 6 17.14%
Alta 21 60.00%
Total 35 100.00%
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Figura b
Frecuencia de la dimension disponibilidad extranjera del producto

Frecuencia

Eaja Media Alta

En la Tabla 12 y Figura 6, se observa la frecuencia en relacion a la confianza en los
proveedores internacionales de la importacion por niveles (alta, media y baja),
54.29% (19) colaboradores perciben en nivel alto, 28.57% (10) en media 'y 17.14%
(6) en baja. Este hallazgo indica que los colaboradores perciben mayormente en
media la confianza en los proveedores internacionales en la importacion de
montacargas desde China por la empresa Construcciones Metalicas Unidn, S.A.

Tabla 12
Niveles de la dimension Confianza en los proveedores internacionales

Confianza en los proveedores internacionales

Niveles
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 6 17.14%
Media 10 28.57%
Alta 19 54.29%
Total 35 100.00%
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Figura 6
Frecuencia de la dimension Confianza en los proveedores internacionales

Frecuencia

Eaja Media Alta

En la Tabla 13 y Figura 7, se observa la frecuencia en relacion a la dimension
conocimiento de los tramites para el despacho aduanero de la importacién por
niveles (alta, media y baja), 62.86% (22) colaboradores sefialan en un nivel alto,
20.00% (7) en baja y 17.14% (6) en media. Este hallazgo indica que los
colaboradores indican en alto el conocimiento de los tramites para el despacho
aduanero de la importacion de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metdlicas Union, S.A, aunque hay un porcentaje considerable que
perciben en baja el cual evidencia que existe aun la falta de conocimiento de los

trdmites para el despacho aduanero.
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Tabla 13
Niveles de la dimension Conocimiento de los tramites para el despacho aduanero

Conocimiento de los tramites para el despacho

Niveles aduanero
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 7 20.00%
Media 6 17.14%
Alta 22 62.86%
Total 35 100.00%
Figura 7

Frecuencia de la dimension Conocimiento de los tramites para el despacho
aduanero

Frecuencia

Eaja Media Alta

En la Tabla 14 y Figura 8, se observa la frecuencia en relacion a la dimension de
Capacidad logistica de la empresa de la Importacion por niveles (alta, media y baja),
62.86% (22) colaboradores sefialan en un nivel alto, 25.71% (9) en mediay 11.43%
(4) en baja. Este hallazgo indica que los colaboradores indican en alta. Seguida de
media la capacidad logistica de la empresa en la importacion de montacargas
desde China por la empresa Construcciones Metalicas Union, S.A; por lo que, hay

margen para mejorar y optimizar sus procesos.
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Tabla 14
Niveles de la dimension Capacidad logistica de la empresa

Capacidad logistica de la empresa

Niveles
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 4 11.43%
Media 9 25.71%
Alta 22 62.86%
Total 35 100.00%

Figura 8
Frecuencia de la dimension Capacidad logistica de la empresa

Frecuencia

Baja Media Alta

En la Tabla 15 y Figura 9, se observa respecto a la comercializacion que es
calificada en alta, media y baja; de esta manera, 60.00% (21) colaboradores indican
en un nivel alto, 20.00% (7) baja y 20.00% (7) en media. Este hallazgo indica que
los colaboradores califican en alta la comercializacion de montacargas desde China
por la empresa Construcciones Metalicas Union, S.A, pero existe porcentajes

considerables por mejorar.
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4.2 Resultados descriptivos de la variable comercializacion

En esta seccion se muestra los resultados descriptivos, mediante la baremacion de
la variable comercializacion y sus dimensiones en niveles de baja, media y alta.

Tabla 15
Niveles de la comercializaciéon

comercializacion

Niveles
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 7 20.0%
Media 7 20.0%
Alta 21 60.0%
Total 35 100%

Figura 9
Frecuencia de la comercializacion

Frecuencia

Baja Media Alta

BV2
En la Tabla 16 y Figura 10, se observa la frecuencia en relacién al marketing de la

comercializacién por niveles (alta, media y baja), 57.14% (20) colaboradores
indican en un nivel alta, 37.14% (13) en media y 5.71 % (2) en baja. Este hallazgo

indica que los colaboradores califican aparte de alta, en media al marketing de la
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comercializacibn de montacargas desde China por la empresa Construcciones

Metalicas Union, S.A.

Tabla 16
Niveles de la dimension Marketing
Marketing
Niveles
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 2 5.71%
Media 13 37.14%
Alta 20 57.14%
Total 35 100.00%
Figura 10

Frecuencia de la dimension Marketing

Frecuencia

Baja Media Alta

En la Tabla 17 y Figura 11, se observa la frecuencia en relacion a la dimension
cliente de la comercializacion por niveles (alta, media y baja), 40.00% (14)
colaboradores sefialan en un nivel alto, 42.86% (15) en media 'y 17.14 % (6) en

baja. Este hallazgo indica que los colaboradores perciben en media la dimensién
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cliente en la comercializacion de montacargas desde China por la empresa

Construcciones Metalicas Union, S.A.

Tabla 17
Niveles de la dimension Cliente
Cliente
Niveles
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 6 17.14%
Media 15 42.86%
Alta 14 40.00%
Total 35 100.00%
Figura 11

Frecuencia de la dimension Cliente

Frecuencia

Baja Media Alta

En la Tabla 18 y Figura 12, se observa la frecuencia en relaciéon a la dimensién
Producto y servicios por niveles (alta, media y baja), 68.57% (24) colaboradores
indican en un nivel alto, 20.00% (7) en media y 11.43 % (4) en baja. Este hallazgo
indica que los colaboradores indicaron en alto, seguida de media el producto y los
servicios de la comercializacion de montacargas desde China por la empresa

Construcciones Metalicas Union, S.A.
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Tabla 18
Niveles de la dimension Producto y servicios

Producto y servicios

Niveles
Frecuencia (n) Porcentaje (%)
Baja 4 11.43%
Media 7 20.00%
Alta 24 68.57%
Total 35 100.00%
Figura 12

Frecuencia de la dimension Producto y servicios

Frecuencia

Baja Media Alta

4.3 Resultados de la contrastacion de la hipotesis

La tabla 19 presenta el analisis de la normalidad de los datos. Dado que el tamafio
de la muestra fue inferior a 50, se procedio a utilizar la prueba de Shapiro-Wilk para
evaluar la normalidad. En ambas variables, los resultados arrojaron un valor de
significancia menor a 0.05, lo que indica que los datos no siguen una distribucién
normal. Por lo tanto, se optd por emplear la prueba no paramétrica de Rho de

Spearman para poner a prueba las hipotesis.
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Tabla 19
Pruebas de normalidad

Kolmogérov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadist
ico gl Sig.  Estadistico gl Sig.
V1: Importacion 0.213 35 0.000 0.901 35 0.004
V2: comercializacion 0.163 35 0.020 0.905 35 0.005

Nota. a. “Correccion de significacion de Lilliefors”

4.1.2.1 Hipotesis general

Ha: La importacién de maquinaria pesada se relaciona directa y significativamente
con la comercializacion de montacargas desde China en la empresa
Construcciones Metalicas Unién, S.A., Cercado de Lima, 2022

HO: La importacibn de maquinaria pesada NO se relaciona directa y
significativamente con la comercializacion de montacargas desde China en la

empresa Construcciones Metalicas Union, S.A., Cercado de Lima, 2022

Tabla 20
Correlacion de importacion y comercializacion
Prueba . - . o
o Variables Coeficientes Importacibn  comercializacion
estadistica
Coeficiente de 1.000 0.937
_ correlacion
Importacion _ _
Sig. (bilateral) . 0.000
Rho de N 35 35
Spearman Coeficiente de 0.937 1.000
o correlacion
comercializacion
Sig. (bilateral) 0.000
N 35 35

Nota. ** la correlacion es significativa en el nivel de 0,01 (bilateral), reposte SPSS
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Dado que el nivel de significancia fue de 0.000 menor que 0.05 y se tuvo una
correlacion de Spearman de 0.937 positiva y alta. Por ende, se rechaza la hipétesis
nula y se aprueba la hipotesis alternativa: Existe una relacion directa de la
importacion de maquinaria pesada con la comercializacion de montacargas,el cual
se puede visualizar en el diagrama de dispersién de la figura 13.

Figura 13
Diagrama de dispersion de la variable importacion y comercializacion

120,00 |

110,00 [}

100,00 |

Importacién

an,00 |}

80,00 |

70,00 [

70,00 80,00 20,00 100,00 110,00

Comercializacion

Hipotesis especifica 1:

Ha: Precio internacional del producto se relaciona directa y significativamente con
la comercializacion de montacargas desde China por la empresa Construcciones
Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022

HO: Precio internacional del producto no se relaciona directa y significativamente
con la comercializacion de montacargas desde China por la empresa

Construcciones Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022
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Tabla 21
Correlacion de precio internacional del producto y comercializacion

Precio
Prueba . . . . . . . .
o Variables Coeficientes  internacional Comercializacion
estadistica
del producto
_ Coeficiente de 1.000 0.761
Precio .
correlacion
internacional del
Sig. (bilateral) . 0.000
producto
Rho de N 35 35
Spearman Coeficiente de 0.761 1.000
S correlacion
Comercializacion
Sig. (bilateral) 0.000
N 35 35

MNota. ** la correlacion es significativa en el nivel de 0,01 (bilateral), reposte SPS5

Dado que el nivel de significancia fue de 0.000 menor que 0.05 se rechaza la
hipotesis nula y se aprueba la hipotesis alternativa. Al encontrase se tuvo una
correlacion de Spearman de 0.761 positiva y alta, se verifica que Precio
internacional del producto de la importacion estd relacionado con la
comercializacibn de montacargas desde China por la empresa Construcciones
Metalicas Unién, S.A. Cercado de Lima. Esta correlacion directa se puede visualizar

en el diagrama de dispersion de la figura 14.
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Figura 14
Diagrama de dispersion del precio internacional del producto y comercializacion
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Comercializacién

Hipotesis especifica 2:
Ha: Calidad requerida del producto se relaciona directa y significativamente con
la comercializacién de montacargas desde China por la empresa Construcciones
Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022
HO: Calidad requerida del producto no se relaciona directa y significativamente
con la comercializacibn de montacargas desde China por la empresa

Construcciones Metalicas Unién, S.A. Cercado de Lima, 2022.
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Tabla 22
Correlacion de calidad requerida del producto y comercializaciéon

Calidad
Prueba . . . . . . .
o Variables Coeficientes  requerida del Comercializacion
estadistica
producto
Coeficiente de 1.000 0.727
Calidad »
_ correlacion
requerida del _ _
Sig. (bilateral) . 0.000
producto
Rho de N 35 35
Spearman Coeficiente de 0.727 1.000
S correlacion
Comercializacion
Sig. (bilateral) 0.000
N 35 35

MNota. ** la correlacion es significativa en el nivel de 0,01 (bilateral), reposte SPS5

Dado que el nivel de significancia fue de 0.000 menor que 0.05 se rechaza la
hipotesis nula y se aprueba la hipotesis alternativa. Al encontrase se tuvo una
correlacion de Spearman de 0.727 positiva y alta, se verifica que la calidad
requerida del producto de la importacion esta relacionada con la comercializacion
de montacargas desde China por la empresa Construcciones Metélicas Unién, S.A.
Cercado de Lima. Esta correlacion directa se puede visualizar en el diagrama de

dispersion de la figura 15.
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Figura 15
Diagrama de dispersion de calidad requerida del producto y comercializacién
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Hipotesis especifica 3:
Ha: Disponibilidad extranjera del producto se relaciona directa y significativamente
con la comercializacibn de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metalicas Unién, S.A. Cercado de Lima, 2022.
HO: Disponibilidad extranjera del producto no se relaciona directa y
significativamente con la comercializaciéon de montacargas desde China por la

empresa Construcciones Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022.
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Tabla 23
Correlacion de disponibilidad extranjera del producto y comercializacion

Disponibilidad
Prueba . - : o
. Variables Coeficientes  extranjera del Comercializacion
estadistica
producto
_ o Coeficiente de 1.000 0.838
Disponibilidad y
_ correlacion
extranjera del ' .
Sig. (bilateral) . 0.000
producto
Rho de N 35 35
Spearman Coeficiente de 0.838 1.000
o correlacion
Comercializacion
Sig. (bilateral) 0.000
N 35 35

MNota. ** la correlacion es significativa en el nivel de 0,01 (bilateral), reposte SP55

Dado que el nivel de significancia fue de 0.000 menor que 0.05 se rechaza la
hipbtesis nula y se aprueba la hipétesis alternativa. Al encontrase se tuvo una
correlacion de Spearman de 0.838 positiva y alta, se verifica que la disponibilidad
extranjera del producto de la importacion esta relacionada con la comercializacion
de montacargas desde China por la empresa Construcciones Metalicas Union, S.A.
Cercado de Lima. Esta correlacion directa se puede visualizar en el diagrama de

dispersion de la figura 16.
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Figura 16
Diagrama de dispersion de la disponibilidad extranjera del producto y
comercializacion
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Hipotesis especifica 4:
Ha: Confianza en los proveedores internacionales se relaciona directa y
significativamente con la comercializacion de montacargas desde China por la
empresa Construcciones Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022
HO: Confianza en los proveedores internacionales no se relaciona directa y
significativamente con la comercializaciéon de montacargas desde China por la

empresa Construcciones Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022.
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Tabla 24
Correlacion de confianza en los proveedores internacionales y comercializacion
Confianza en

Prueba . o los o
o Variables Coeficientes Comercializacion
estadistica proveedores

internacionales

Coeficiente de 1.000 0.902
Confianza en los .
correlacion
proveedores . _
) ) Sig. (bilateral) . 0.000
internacionales
Rho de N 35 35
Spearman Coeficiente de 0.902 1.000
S correlacion
Comercializacion
Sig. (bilateral) 0.000
N 35 35

MNota. ** la correlacion es significativa en el nivel de 0,01 (bilateral), reposte SPSS5

Dado que el nivel de significancia fue de 0.000 menor que 0.05 se rechaza la
hipdtesis nula y se aprueba la hipétesis alternativa. Al encontrase se tuvo una
correlacion de Spearman de 0.902 positiva y alta, se verifica que la confianza en
los proveedores internacionales de la importacibn estd relacionada con la
comercializacibn de montacargas desde China por la empresa Construcciones
Metalicas Unidn, S.A. Cercado de Lima. Esta correlacién directa se puede visualizar

en el diagrama de dispersion de la figura 17.
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Figura 17
Diagrama de dispersion de la confianza en los proveedores internacionales y
comercializacion
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Hipdtesis especifica 5:

Ha: Conocimiento de los tramites para el despacho aduanero se relaciona directa
y significativamente con la comercializacion desde China por la empresa
Construcciones Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima, 2022

HO: Conocimiento de los tramites para el despacho aduanero no se relaciona
directa y significativamente con la comercializacion desde China por la empresa

Construcciones Metalicas Unién, S.A. Cercado de Lima, 2022.
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Tabla 25
Correlacion de conocimiento de los trdmites para el despacho aduanero y
comercializacion

Conocimiento

de los
Prueba : - . o
o Variables Coeficientes  tramites para Comercializacion
estadistica
el despacho
aduanero
Conocimiento de Coeficiente de 1.000 0.891
los tramites para  correlacion
el despacho Sig. (bilateral) : 0.000
Rho de aduanero N 35 35
Spearman Coeficiente de 0.891 1.000
o correlacion
Comercializacion .
Sig. (bilateral) 0.000
N 35 35

Nota. ** la correlacion es significativa en el nivel de 0,01 (bilateral), reposte SPS5

Dado que el nivel de significancia fue de 0.000 menor que 0.05 se rechaza la
hipbtesis nula y se aprueba la hipétesis alternativa. Al encontrase se tuvo una
correlacion de Spearman de 0.891 positiva y alta, se verifica que el conocimiento
de los tramites para el despacho aduanero en la importacion esta relacionado con
la comercializacion de montacargas desde China por la empresa Construcciones
Metdlicas Unién, S.A. Cercado de Lima. Esta correlacion directa se puede visualizar

en el diagrama de dispersion de la figura 18.
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Figura 18
Diagrama de dispersion del conocimiento de los tramites para el despacho
aduanero y comercializacion
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Hipotesis especifica 6:
Ha: Capacidad logistica de la empresa se relaciona directa y significativamente
con la comercializacibon de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metalicas Unidn, S.A. Cercado de Lima, 2022
HO: Capacidad logistica de la empresa no se relaciona directa y significativamente
con la comercializacibon de montacargas desde China por la empresa

Construcciones Metalicas Unién, S.A. Cercado de Lima, 2022.
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Tabla 26
Correlacion de capacidad logistica de la empresa y comercializacion

Capacidad
Prueba . . . o
. Variables Coeficientes logistica de la Comercializacion
estadistica
empresa
Coeficiente de 1.000 0.875
Capacidad N
_ correlacion
logistica de la _ _
Sig. (bilateral) . 0.000
empresa
Rho de N 35 35
Spearman Coeficiente de 0.875 1.000
o correlacion
Comercializacion .
Sig. (bilateral) 0.000
N 35 35

Nota. ** la correlacion es significativa en el nivel de 0,01 (bilateral), reposte SPS5

Dado que el nivel de significancia fue de 0.000 menor que 0.05 se rechaza la
hipdtesis nula y se aprueba la hipdtesis alternativa. Al encontrase se tuvo una
correlacion de Spearman de 0.875 positiva y alta, se verifica que la capacidad
logistica de la empresa de la importacion esta relacionada con la comercializacion
de montacargas desde China por la empresa Construcciones Metalicas Union, S.A.
Cercado de Lima. Esta correlaciéon directa se puede visualizar en el diagrama de

dispersion de la figura 19.
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Figura 19
Diagrama de dispersion de la capacidad logistica de la empresa y

comercializacion
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CAPITULO V: DISCUSION DE RESULTADOS
En este capitulo se presentan las discusiones de resultados de acuerdo a nuestros
resultados obtenidos segun los objetivos planteados para el estudio “Importacion y
comercializacion de montacargas desde China por la empresa construcciones
Metalicas Union, S.A., Cercado de Lima, 2022” considerando una muestra censal
de 35 colaboradores de la empresa de forma no probabilistica por ello abarcara lo
gue son las hipotesis especificas, las cuales son los objetivos especificos, asi como
la hipbtesis general, la cual es el objetivo general, para posteriormente segun lo

planteado discutir con otras investigaciones.

De acuerdo a la hipdtesis especifica 1 se tuvo una correlacion de Spearman de
0.761 positiva y alta, por lo que se verifica que el Precio internacional del producto
de la importacion esta relacionado con la comercializacion de montacargas desde
China por la empresa Construcciones Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima, con
estos resultados se puede discutir con Mera (2018) en donde menciona sobre
maquinarias usadas para la industria de la transformacion del cacao donde se
demostré que formar parte de acuerdos comerciales da una ventaja preferencial
respecto al precio, relacionando lo importante del precio establecido para la
actividad del comercio, ademas, menciona que la capacidad limitada como
presupuesto y financiamiento condiciona el desarrollo del comercio de
montacargas, asi mismo influyen factores como el lugar de fabricacién del producto

para ser accesible monetariamente.

De la misma forma Izquierdo y Rodriguez (2021) en su investigacion sobre un plan
de negocios para la importacion de maquina trilladora de arroz de China para una
empresa peruana en Lambayeque menciona respecto al precio que factores como

el proveedor, el precio, las caracteristicas de la maquina y el tiempo de entrega son
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influyentes al momento del comercio de estas maquinas siendo importante evaluar

los costos de importacion al momento de tomar una decision.

Respecto a la hipotesis especifica 2 relacionado a la calidad requerida del producto
los resultados mostrados fueron que se tuvo una correlacién de Spearman de 0.727
positiva y alta, se verifica que la calidad requerida del producto de la importacion
esta relacionada con la comercializacion de montacargas desde China por la
empresa Construcciones Metélicas Union, S.A. Cercado de Lima. Por ello también
se menciona a Tejeda et al. (2019) quienes sefialaron que la calidad de un producto
es un factor determinante para las importaciones, siendo la calidad muchas veces
considerada por encima o en el mismo nivel que el precio del producto, de esta
forma viendo relacionado la calidad del producto y la comercializacién en este caso
del rubro de alimentos procesados. Del mismo modo para Rodriguez y Tineo (2021)
donde afirmo que la calidad del producto tiene relacion con la satisfaccion del
cliente en las importaciones de motos en Chiclayo con una correlacion de Rho de

Spearman de 0.821.

Respecto a la hipotesis especifica 3 relacionado a la disponibilidad extranjera del
producto los resultados mostraron que hubo una correlacion de Spearman de 0.838
positiva y alta, se verifica que la disponibilidad extranjera del producto de la
importacion esta relacionada con la comercializacion de montacargas desde China
por la empresa Construcciones Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima.
Comprobandose con Mera (2018) donde menciona de la misma forma que la
disponibilidad extranjera es un factor importante para el comercio de maquinarias
destinadas a la transformacién del cacao poniendo de ejemplo a los miembros del
CAN donde la comercializacion entre estos es libre de tributos por lo que hacen

posible una mejor comercializacibn de mercancias aplicando estas estrategias.
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También se menciona a Bustamante y Campos (2018) en su investigacion sobre
las importaciones de maquinarias para el sector minero y su comportamiento donde
menciona que respecto a este sector el proveedor mas recurrente por factores
como el tiempo de entrega, asi como la disponibilidad son paises como Estados

Unidos con 56%, China con 23% y Japon con 6%.

Respecto a la hipotesis especifica 4 relacionado a la confianza en los proveedores
internacionales de acuerdo a los resultados se tuvo una correlacién de Spearman
de 0.902 positiva y alta, se verifica que la confianza en los proveedores
internacionales de la importacion esta relacionada con la comercializacion de
montacargas desde China por la empresa Construcciones Metalicas Union, S.A.
Cercado de Lima. De la misma forma Izquierdo y Rodriguez (2021) en su
investigacion sobre un plan de negocios para la importacion de maquina trilladora
de arroz de China para una empresa peruana en Lambayeque menciona sobre los
proveedores mas recurrentes para la industria del molino donde menciona que
especificamente no hay una marca comercial predominante, sin embargo, los mas
recurrentes son paises como Japon y China por su trayectoria en reputacion y
precios, importantes al momento de optar por un trato comercial. También se puede
mencionar a Mera (2018) donde menciona que respecto a la ubicacion paises como
Ecuador son poco estratégicas para la importacion por lo que hay poca demanda

debido a sus altos costos logisticos y de transporte.

En ese sentido, la alta correlacién encontrada en esta investigacion respalda la idea
de gque la confianza en los proveedores internacionales desempefia un papel
fundamental en el comercio de montacargas desde China en la empresa

Construcciones Metalicas Unién, S.A. Cercado de Lima. Esto se relaciona con
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hallazgos anteriores que destacan la importancia de la reputacién, los precios y la

ubicacion estratégica de los proveedores en el proceso de importacion.

Para la hipotesis especifica 5 relacionado al conocimiento de los tramites para el
despacho aduanero se mostré por resultados que se tuvo una correlacion de
Spearman de 0.891 positiva y alta, se verifica que la Conocimiento de los tramites
para el despacho aduanero en la importacibn esta relacionada con la
comercializacibn de montacargas desde China por la empresa Construcciones
Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima. Por ello, se compara con Loo y Mareategui
(2020) donde menciona que existe una correlacion con una significancia de 0,016
entre la operatividad aduanera sobre la digitalizacién de los procesos. Ademas,
también se comprueba con Crovetto y Yupanqui (2020) donde afirma que la
transformacion digital optimiza el tramite para el despacho aduanero favoreciendo
a modelos de comercio, promoviendo nuevos métodos de negocio a traves del uso

de las TIC.

Respecto a la hipotesis especifica 6 relacionado a la capacidad logistica especifica
de la empresa se mostré por resultados que se tuvo una correlaciéon de Spearman
de 0.875 positiva y alta, se verifica que la capacidad logistica de la empresa de la
importacion esta relacionada con la comercializacion de montacargas desde China
por la empresa Construcciones Metalicas Unién, S.A. Cercado de Lima. Respecto
a ello segun Mera los costos logisticos elevados traducen a una deficiente
comercializacion de magquinarias destinadas a la transformacion del cacao,
viéendose relacionado la capacidad logistica con la comercializacién de
maquinarias. Para Ramirez (2019) en su investigacién sobre la gestion de

despacho respecto a los niveles de importacion donde afirma que hay una relacion
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directa sobre una mejor gestién para optimizar los niveles de importacién atendidos

en la seccion de regimenes definitivos de la intendencia aduana en Tacna.

Para la hipodtesis general se afirma que se tuvo una correlacion de Spearman de
0.937 positiva y alta. Por ende, se rechaza la hipétesis nula y se aprueba la
hipdtesis alternativa: Existe una relacion directa de la importacion de maquinaria
pesada con la comercializacién de montacargas. Asimismo, Rivera (2020) encontré
una correlacion de Pearson de 0.8870, indicando una correlacion significativa entre
ambas variables de la gestion logistica en la comercializacion de maquinaria
pesada, respaldando la relacion positiva. De este modo también Delgado (2020)
menciona que la importacion se relaciona directamente sobre la comercializacion
de accesorios en acero inoxidable para tracto de camiones de forma positiva. De la
misma manera se puede comparar con Ledn y Vilca (2022) en donde en su
investigacion sobre importacion y comercializacién para equipos de proteccion
contra la COVID - 19 afirma la relacion positiva con un valor p de 0.000,

coincidiendo con nuestros resultados.

En cuanto a las implicancias para la sociedad, como estrategias de Comercio
Internacional, los hallazgos resaltan la importancia de considerar, el precio, la
calidad, la disponibilidad extranjera, la confianza en los proveedores y el
conocimiento de los tramites aduaneros en las decisiones de importacién. Guiando
a otras empresas en la planificacion estratégica de sus operaciones de comercio
internacional, no solo para montacargas, sino para diversos productos. Asimismo,
al resaltar la influencia de los acuerdos comerciales y la importancia de la confianza
en los proveedores extranjeros, los resultados pueden impulsar a las empresas a
establecer alianzas comerciales soélidas y a considerar la reputacion y trayectoria

de los proveedores en sus respectivas industrias. Por ultimo, el conocimiento sobre
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los tramites aduaneros y la digitalizacion de los procesos puede impulsar a las
autoridades y a las empresas a trabajar juntas para simplificar y digitalizar los
procedimientos aduaneros, lo que podria agilizar el comercio internacional y reducir

los costos operativos.

En cuanto a las implicancias para la empresa, los resultados son clave para tomar
decisiones informadas en sus actividades de importacion de montacargas desde
China. La alta correlacion encontrada entre la capacidad logistica de la empresa y
la comercializacion de montacargas implica la necesidad de mejorar continuamente
los procesos logisticos. Incluyendo la optimizacion de la gestion de inventario, la
planificacién de rutas de envio mas eficientes y la implementacién de tecnologias
gue mejoren la logistica interna. Mientras la correlacion positiva entre la confianza
en los proveedores internacionales y la comercializacién destaca la importancia de
mantener relaciones solidas y confiables con los proveedores extranjeros. La
empresa puede enfocarse en desarrollar estrategias para fortalecer estas

relaciones y garantizar un suministro constante y de calidad.

En resumen, el estudio proporciona informacion relevante que puede ser aplicada
tanto por la empresa en sus decisiones de importacion y logistica como por la
sociedad en general para entender mejor los factores clave que influyen en el

comercio internacional de este tipo de maquinaria
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CONCLUSIONES
Respecto al objetivo general se puede concluir que la variable importacion
de montacargas desde China por la empresa construcciones Metalicas
Union S.A. muestra una correlacion con la comercializacion de estas en el
mercado Nacional, siendo esta muy alta y positiva, lo que sugiere que al
aumentar las importaciones de montacargas desde China es una estrategia
eficaz para aumentar las ventas en el mercado nacional.
El precio internacional del producto tiene correlacion positiva y alta con la
comercializacion de montacargas que se traen desde China por la empresa
Construcciones Metalicas Union. Esto podria indicar que estrategias
relacionadas con el ajuste del precio podrian tener un impacto en la
demanda y la venta de estos productos en el mercado nacional.
La calidad requerida del producto de la importacion tiene relacion positiva y
alta con la comercializacion de montacargas desde China por la empresa
Construcciones Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima, mantener altos
estandares de calidad en los productos importados desde China podria ser
clave para aumentar o mantener las ventas de montacargas.
La disponibilidad extranjera del producto de la importacion esta relacionada
significativamente con la comercializacion de montacargas desde China por
la empresa Construcciones Metalicas Union, S.A. Cercado de Lima,
evidenciando que la mayor disponibilidad del producto importado desde el
extranjero tiene un impacto positivo en la capacidad de la empresa para
comercializar.
La confianza de los proveedores tiene una correlacion positiva y alta con la

comercializacion de los montacargas traidos desde China mostrando que la
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mayor confianza en los proveedores puede significar un suministro mas
estable, productos de mejor calidad o condiciones comerciales mas
favorables, lo que puede influir en la toma de decisiones estratégicas de la
empresa en relacion con sus proveedores y sus efectos en la
comercializacion de los montacargas.

El conocimiento de los tramites para el despacho aduanero que tiene
influencia sobre la comercializacion de los montacargas traidas desde China
justificAndose corroborado con una correlacién positiva y alta entre las
variables.

La capacidad logistica de la empresa de la importacion repercute en la
comercializacion de montacargas las cuales son traidas desde China
corroborado con una relacién positiva y alta. Esto indica que una mayor
capacidad logistica de la empresa en relaciéon con la importacion de los
montacargas desde China tiene un impacto positivo en su capacidad para

comercializar.
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RECOMENDACIONES

A continuacion, se listan las recomendaciones:

Invertir en el uso de la digitalizaciébn para optimizar el proceso de la
importacion y la comercializacion de los montacargas ya que representa un
beneficio respecto a los tiempos de las actividades, asi como el ahorro de
costos.

Crear lazos y convenios con sociedades donde pueda ampliar las
posibilidades de negociar con sus proveedores, para de esta forma crear
mejores alternativas de compra y venta.

Tener en cuenta que el personal de ventas debe ser preparado respecto a
sus funciones, como la cartera amplia de clientes y su experiencia, ya que
recae una importante responsabilidad para que la empresa pueda tener
buenos contratos.

Aprovechar los tratados, convenios que tiene el Per con otros paises para
optar por mejores compras, para de esta manera reducir el pago de tributos

y optimizar el régimen aduanero.
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ANEXOS

ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

IMPORTACION Y COMERCIALIZACION DE MONTACARGAS DESDE CHINA POR LA EMPRESA CONSTRUCCIONES

TiTULO DE LA TESIS: ; 4
METALICAS UNION, S.A., CERCADO DE LIMA, 2022.
LINEA DE Mypes y Emprendimiento
INVESTIGACION
AUTOR(ES): VEGA LAURA, JOHANA PATRICIA
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS
VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
Problema general Objetivo general Hipotesis general
-Precio internacional del

Identificar la relacion de la La importacion de maquinaria producto

importacion y comercializacion pesada se relaciona directa y -Calidad requerida  del Enfoque: Cuantitativo
Ny 3 ' de montacargas desde thna S|gn|f|ce'1t|\_/am_e’nte con la producto Tipo: Aplicado
¢ Qué relacion existe entre la por la empresa Construcciones comercializacion de montacargas . ibilidad . vel o Al .
importacion y comercializacion Metalicas Union, S.A. Cercado desde China en la empresa -Disponibilidad  extranjera glve Qf_\cance. lacional
de montacargas desde China de Lima, 2022 Construcciones Metalicas Union, \,\piag) £ 1 del producto escriptiva-correlacional.
por la empresa S.A., Cercado de Lima, 2022 Imooracion -Confianza en los Disefio: No Experimental
Construcciones Metélicas P proveedores internacionales Unidad de analisis: Un

Unién, S.A. Cercado de Lima,
20227
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-Conocimiento de los
tramites para el despacho
aduanero
-Capacidad logistica de la
empresa

trabajador de la de la
empresa Construcciones
Metdlicas Union, S.A.,
Cercado De Lima, 2022



Problemas especificos

. ¢ Qué relacion existe entre
precio internacional del
producto y la
comercializacién de
montacargas desde China
por la empresa
Construcciones Metalicas
Unién, S.A. Cercado de
Lima, 20227

. ¢ Qué relacion existe entre
calidad requerida  del
producto y la
comercializacion de
montacargas desde China
por la empresa
Construcciones Metalicas
Unién, S.A. Cercado de
Lima, 20227

. ¢ Qué relacion existe entre
disponibilidad extranjera del
producto y la

Objetivos especificos

1. Establecer la relacion entre
precio internacional del
producto y la
comercializacion de
montacargas desde China
por la empresa
Construcciones  Metalicas
Unién, S.A. Cercado de
Lima, 2022

2. Establecer la relaciéon entre
calidad requerida del
producto y la
comercializacion de
montacargas desde China
por la empresa
Construcciones  Metalicas
Unién, S.A. Cercado de
Lima, 2022

3. Establecer la relaciéon entre
disponibilidad extranjera del
producto y la
comercializacion de

1. Precio

Hipotesis especificas

internacional del
producto se relaciona directa y
significativamente  con la
comercializacién de
montacargas desde China por
la empresa Construcciones
Metélicas Union, S.A. Cercado
de Lima, 2022

. Calidad requerida del producto

se relaciona directa 'y
significativamente  con la
comercializacion de
montacargas desde China por
la empresa Construcciones
Metalicas Union, S.A. Cercado
de Lima, 2022

. Disponibilidad extranjera del

producto se relaciona directa y
significativamente  con la
comercializacién de
montacargas desde China por
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VARIABLE 2:
Comercializacion

DIMENSIONES

Precio internacional del
producto

Calidad requerida del
producto

-Marketing
-Cliente
- Productos y servicios

Medios de Certificacion

Indicadores (Fuente / Técnica)

-suministro de mercancias
extranjeras

-precios mas bajos de
importacion

-incremento de
importaciones

-valor monetario de la
importacion

®  Encuesta
® Cuestionario

-nivel de cumplimiento
-calidad requerida por el
comprador




comercializacion de
montacargas desde China
por la empresa
Construcciones Metalicas
Unién, S.A. Cercado de
Lima, 20227

. ¢ Qué relacion existe entre
la confianza en los

proveedores

internacionales y la
comercializacion de
montacargas desde China
por la empresa
Construcciones  Metdlicas

Unién, S.A. Cercado de
Lima, 2022?

. ¢ Qué relacion existe entre
conocimiento de los tramites
para el despacho aduanero
y la comercializacion de
montacargas desde China

por la empresa
Construcciones Metalicas
Unién, S.A. Cercado de

Lima, 20227

. ¢ Qué relacion existe entre
capacidad logistica de la
empresa y la
comercializacion de
montacargas desde China
por la empresa
Construcciones Metalicas
Unién, S.A. Cercado de
Lima, 20227

montacargas desde China
por la empresa
Construcciones  Metalicas
Unién, S.A. Cercado de
Lima, 2022

. Establecer la relacion entre

la confianza en los
proveedores internacionales
y la comercializacién de
montacargas desde China
por la empresa
Construcciones  Metalicas
Unién, S.A. Cercado de
Lima, 2022

. Establecer la relacion entre

conocimiento de los tramites
para el despacho aduanero
y la comercializacién de
montacargas desde China
por la empresa
Construcciones  Metalicas
Unién, S.A. Cercado de
Lima, 2022

. Establecer la relacion entre

capacidad logistica de la
empresa y la
comercializacion de
montacargas desde China
por la empresa
Construcciones  Metalicas
Unién, S.A. Cercado de
Lima, 2022

. Capacidad

la empresa Construcciones
Metalicas Unién, S.A. Cercado
de Lima, 2022

. Confianza en los proveedores

internacionales se relaciona
directa y significativamente con
la comercializacion de
montacargas desde China por
la empresa Construcciones
Metélicas Union, S.A. Cercado
de Lima, 2022

. Conocimiento de los tramites

Disponibilidad extranjera
del producto

-Escasez de productos
(demanda insatisfecha)
-Oferta de producto

para el despacho aduanero se
relaciona directa y
significativamente  con la
comercializacion desde China
por la empresa Construcciones
Metalicas Unién, S.A. Cercado
de Lima, 2022

logistica de la

Confianza en los
proveedores
internacionales

-experiencia en el comercio
internacional

-Reputacion y experiencia
-Estabilidad de los precios
-Procesos de prueba
(prueba de calidad y
rendimiento)

empresa se relaciona directa y
significativamente  con la
comercializacién de
montacargas desde China por
la empresa Construcciones
Metélicas Union, S.A. Cercado
de Lima, 2022

Conocimiento de los
tramites para el despacho
aduanero

-Documentacion correcta
-Cumplimiento de
Regulaciones Aduaneras
-Destreza de conocer
informacién (capacitacion)
- Uso de Tecnologiay
Sistemas (manejar la
informacion)

Capacidad logistica de la
empresa

-abasto de mercancias
-capacidades logisticas
-actividades logisticas
-proceso logistico
-gestion de inventarios

Marketing

-Marketing estratégico
-Marketing operativo
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Cliente

-Clientes activos
-Cliente inactivos
-Clientes comprador
-Cliente usuario
-Cliente consumidor

Producto y servicios

-Definicién estratégica
-Disefio del producto o
servicio

-Disefio de detalle
-Produccion
-Comercializacién
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ANEXO 2: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla N° 1

Operacionalizacion de la variable 1: Importacion

Variable: Importacion

Definicion conceptual: Landin (2018), afirma que la importacion es el ingreso de productos o servicios a un determinado pais de destino con el propdsito
de comercializar en el mercado nacional. En otras palabras, es la adquisicién de bienes, productos y servicios provenientes de diferentes paises

exportadores.

Instrumento: Cuestionario

DIMENSIONES

INDICADOR

ITEMS

Dimension 1: Precio internacional
del producto

Indicador 1: Suministro de
mercancias extranjeras

1. ¢ Considera Ud. que es importante tener conocimiento sobre el suministro de
mercancias extranjeras para importar?

Indicador 2: precios mas bajos de
importacion

2.- ¢Considera Ud. que es necesario tener conocimiento sobre los precios de
importacion antes de importar?

Indicador 3: Incremento de
importaciones

3.- ¢ Considera Ud. que en los ultimos afios se incrementé las importaciones de
magquinarias pesadas (montacarga) con el crecimiento econémico?

Indicador 4: Valor monetario de la
importacion

4.- ;Considera Ud. que en estos Ultimos afos el valor monetario de las
importaciones de maquinarias pesadas (montacarga) se han incrementado?

Dimension 2: Calidad requerida del
producto

Indicador 1: Nivel de cumplimiento

5.- ¢Considera Ud. que es importante al momento de importar el nivel de
cumplimento de los proveedores?

Indicador 2: Calidad requerida por
el comprador

6.- ¢Considera Ud. que es importe la calidad requerida de un producto al
momento de importar, segln los requerimientos del comprador?

7.- ¢La calidad de los productos (montacargas) importados cumple con las
expectativas y requisitos establecidos al momento de importar?

Indicador 1: Escasez de productos

8.- ¢ Considera Ud. que la falta de un producto incentiva a la importaciéon?
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Dimension 3: Disponibilidad
extranjera del producto

Indicador 2: Oferta de producto

9.- ¢La oferta de un producto en fechas exclusivas es importante al momento
de la comercializacion.?

10.- ¢Como evaluaria la disponibilidad de los montacargas importados en
términos de su oferta en el mercado?

Dimension 4: Confianza en los
proveedores internacionales

Indicador 1: Experiencia en el
comercio internacional

11.- ¢ Cree Ud. que la experiencia en el comercio internacional juega un papel
importante al momento de importar maquinarias pesadas (montacarga)?

Indicador 2: Reputacion y
experiencia

12.- ¢ Cree Ud. que es importante al momento de importar el nivel de reputacion
y experiencia de los proveedores?

Indicador 3: Estabilidad de los
precios

13. ¢ Cree Ud. que la estabilidad del precio es un factor importante al momento
de importar maquinarias pesadas (montacarga) e incluso ir de la mano con la
calidad del producto?

Indicador 4: Procesos de prueba
(prueba de calidad y rendimiento)

14. ;Considera Ud. que es importe procesos de prueba (prueba de calidad y
rendimiento) de un producto al momento de importar, de acuerdo a los
requerimientos del comprador?

Dimension 5: Conocimiento de los
tramites para el despacho
aduanero

Indicador 1: Documentacion
correcta

15. ¢(Es importante reducir la falta de documentacion en el proceso de
despacho aduanero?

Indicador 2: Cumplimiento de
Regulaciones Aduaneras

16. ¢Considera Ud. que es importante el cumplimiento de regulaciones
aduaneras?

Indicador 3: Destreza de conocer
informacion (capacitacion)

17. ¢Considera Ud. que es importante la capacitaciéon regular a su personal
encargado de los tramites aduaneros?

Indicador 4: Uso de Tecnologia y
Sistemas (manejar la informacién)

18. ¢ En qué medida es importante utilizar sistemas automatizados o tecnologia
para facilitar y agilizar el proceso de despacho aduanero?

Dimension 6: Capacidad logistica
de la empresa

Indicador 1: Abasto de mercancias

19. ¢ Consideras Ud. que es importante el abasto de mercancias de forma
oportuna al momento de la comercializacién?

Indicador 2: Capacidades logisticas

20. ¢Consideras Ud. que es importante tener capacidades logisticas al
momento de importar?

Indicador 3: Actividades logisticas

21. ¢ Las actividades logistas deben programarse con anticipacién para evitar
disconformidad al momento de la comercializacién de los productos?

Indicador 4: gestion de inventarios

22. ¢ Presenta eficacia la empresa en mantener un inventario adecuado de los
productos importados?

Indicador 5: Proceso logistico

23. ¢ El proceso logistico es importante al momento de importar las maquinarias
pesadas (montacarga)?
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TablaN°2

Operacionalizacion de la variable 2: comercializacion

Variable: comercializacion

Definicion conceptual: Jimenez (2019), menciona que la comercializacion es la accion y el efecto de comercializar, en otras palabras, situar en venta un
producto o servicio, por lo cual es importante el desarrollo de acciones anticipadas para lograr tal fin. La comercializacién puede asociarse a la distribucion
gue se responsabiliza de distribuir el producto o servicio al cliente o puede asociarse a la distribucion directa al cliente.

Instrumento: Cuestionario

DIMENSIONES

INDICADOR

ITEMS

Dimension 1: Marketing

Indicador 1: Marketing
estratégico

1. ¢Considera Ud. que es importante que toda empresa importadora tenga
personal capacitado sobre marketing estratégico?

2. ;La empresa implementa el marketing para ofrecer sus servicios?

3. ¢La empresa tiene un marketing, con tendencia de los productos con mayor
demanda?

Indicador 2: Marketing operativo

4, ¢ Es importante que toda empresa importadora tenga personal capacitado sobre
marketing operativo?

5. ¢La empresa implementa o actualiza su marketing operativo?

Dimension 2: Cliente

Indicador 1: Clientes activos

6. ¢Cree Ud. que para la empresa es importante tener clientes activos mediante
buenas estrategias de marketing?

Indicador 2: Cliente inactivos

7. ¢ En toda empresa importadora se debe filtrar o hacer seguimiento a los clientes
inactivos?

Indicador 3: Clientes comprador

8. ¢Cree Ud. que es de importancia que la empresa cuente con un listado de
clientes comprador?

Indicador 4: Cliente usuario

9. ¢La empresa cuenta con cliente usuario?

Indicador 5: Cliente consumidor

10. ¢ La empresa cuenta con cliente consumidor?

Dimensidn 3: Producto y servicios

Indicador 1: Definicion estratégica

11. ;Cree Ud. que es importante que la empresa tenga una clara definicién
estratégica de marketing?

12. ¢La empresa tiene definido estratégicamente la importacién gue realiza?

13. ¢La empresa brinda definiciones estratégicas a sus clientes?

Indicador 2: Disefio del producto
0 servicio

14. ¢;considera importante que la empresa presenta un disefio del producto o
servicio?
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15. ¢La empresa te presenta lo disefios del producto a importar?

Indicador 3: Disefio de detalle

16. ¢ Es importante el disefio a detalle sobre los productos que se importa?

17. ¢La empresa plantea disefios para la importacion y comercializacion de los
productos?

18. ;La empresa realiza produccion de objetos con mayor demanda?

Indicador 4: Produccién

19. ¢ Cree Ud. que toda empresa debe tener un orden en la produccién al momento
de importar?

Indicador 5: Comercializacion

20. ;Cree Ud. que es importante manejar estrategias de comercializacion al
momento de importar productos?

21. ¢La empresa presenta una buena comercializaciéon?

22. ¢La empresa indica como comercializar los productos importados?
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ANEXO 3. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

La presente encuesta forma parte del trabajo de investigacién titulada:
“Importacién y comercializacibn de montacargas desde China por la
empresa Construcciones Metalicas Unidn, S.A., Cercado de Lima, 2022,
Por lo que solicitamos su colaboracion y participacion. Esta técnica es andénima
y la informacién obtenida es de caracter confidencial y reservado, ya que los
resultados seran manejados solo para la investigacion.

De antemano agradecemos su valiosa colaboracion.

INSTRUCCIONES

Estimado colaborador, a continuacion, se le presenta 45 preguntas, por favor
sirvase a responderlas con total honestidad

= Debe marcar con un aspa (X) en la opcién que considere correcta o se
acerque a su manera de pensar.

1 2 3 4 5
Nunca Muy pocas Algunas veces Casi Siempre
veces siempre

VARIABLE 1: IMPORTACION

Dimensiones |Nro. ITEMS 1{2(3(4|5

¢;Considera Ud. que es importante tener
1 |conocimiento sobre el suministro de mercancias

extranjeras para importar?

Precio ¢cConsidera Ud. que es necesario tener

) ) 2 | conocimiento sobre los precios de importacion
internacional
antes de importar?

del producto : __ _
¢,Considera Ud. que en los Ultimos afios se

incrementd las importaciones de maquinarias
pesadas (montacarga) con el crecimiento

econémico?
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¢,Considera Ud. que en estos ultimos afos el valor
monetario de las importaciones de maquinarias

pesadas (montacarga) se han incrementado?

Calidad
requerida del

producto

¢Considera Ud. que es importante al momento de
importar el nivel de cumplimento de los

proveedores?

¢sConsidera Ud. que es importe la calidad
requerida de un producto al momento de importar,

segun los requerimientos del comprador?

¢La calidad de los productos (montacargas)
importados cumple con las expectativas y

requisitos establecidos al momento de importar?

Disponibilidad
extranjera del

producto

¢,Considera Ud. que la falta de un producto

incentiva a la importacion?

¢La oferta de un producto en fechas exclusivas es

importante al momento de la comercializacion

10

¢Como evaluaria la disponibilidad de los
montacargas importados en términos de su oferta

en el mercado?

Confianza en
los
proveedores

internacionales

11

¢,Cree Ud. que la experiencia en el comercio
internacional juega un papel importante al
momento de importar maquinarias pesadas

(montacarga)?

12

¢Cree Ud. que es importante al momento de
importar el nivel de reputacion y experiencia de los

proveedores?

13

¢,Cree Ud. que la estabilidad del precio es un factor
importante al momento de importar maquinarias
pesadas (montacarga) e incluso ir de la mano con

la calidad del producto?
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14

¢,Considera Ud. que es importe procesos de
prueba (prueba de calidad y rendimiento) de un
producto al momento de importar, de acuerdo a los

requerimientos del comprador?

Conocimiento
de los tramites
para el
despacho

aduanero

15

¢Es importante reducir la falta de documentacion

en el proceso de despacho aduanero?

16

¢,Considera Ud. que es importante el cumplimiento

de regulaciones aduaneras?

17

¢Considera Ud. que es importante la capacitacion
regular a su personal encargado de los tramites

aduaneros?

18

¢En qué medida es importante utilizar sistemas
automatizados o tecnologia para facilitar y agilizar

el proceso de despacho aduanero?

Capacidad
logistica de la

empresa

19

¢Consideras Ud. que es importante el abasto de
mercancias de forma oportuna al momento de la

comercializacion?

20

¢,Consideras Ud. que es importante tener

capacidades logisticas al momento de importar?

21

¢Las actividades logistas deben programarse con
anticipacion para evitar disconformidad al

momento de la comercializacion de los productos?

22

¢Presenta eficacia la empresa en mantener un

inventario adecuado de los productos importados?

23

¢El proceso logistico es importante al momento de

importar las maquinarias pesadas (montacarga)?
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1 2 3 4 5
Nunca Muy pocas Algunas veces Casi Siempre
veces siempre
VARIABLE 1. COMERCIALIZACION
N
Dimensién |ro INDICADORES 2345
¢Considera Ud. que es importante que toda empresa
1 |importadora tenga personal capacitado sobre marketing
estratégico?
¢La empresa implementa el marketing para ofrecer sus
2
servicios?
Marketing
¢La empresa tiene un marketing, con tendencia de los
3
productos con mayor demanda?
¢ Es importante que toda empresa importadora tenga personal
4
capacitado sobre marketing operativo?
5 | ¢La empresa implementa o actualiza su marketing operativo?
¢Cree Ud. que para la empresa es importante tener clientes
6 |activos mediante buenas estrategias de marketing?
¢En toda empresa importadora se debe filtrar o hacer
7
seguimiento a los clientes inactivos?
Cliente 8 ¢,Cree Ud. que es de importancia que la empresa cuente con
un listado de clientes comprador?
9 |¢La empresa cuenta con cliente usuario?
1
¢La empresa cuenta con cliente consumidor?
0
Produccion |1 | ;cree Ud. que es importante que la empresa tenga una clara
y Servicios |1 |definicion estratégica de marketing?
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¢La empresa tiene definido estratégicamente la importacion

que realiza?

¢La empresa brinda definiciones estratégicas a sus clientes?

¢considera importante que la empresa presenta un disefio del

producto o servicio?

¢La empresa te presenta lo disefios del producto a importar?

¢Es importante el disefio a detalle sobre los productos que se

importa?

¢La empresa plantea disefios para la importacion y

comercializacion de los productos?

¢La empresa realiza producciébn de objetos con mayor

demanda?

¢Cree Ud. que toda empresa debe tener un orden en la

produccion al momento de importar?

¢Cree Ud. que es importante manejar estrategias de

comercializacidon al momento de importar productos?

¢La empresa presenta una buena comercializacién?

¢La empresa indica como comercializar los productos

importados?
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Anexo 5. Consentimiento informado

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA PARTICIPANTES
La presente investigacion es conducida por la investigadora VEGA LAURA,
JOHANA PATRICIA, denominado “Importacion y comercializacion de
montacargas desde China por la empresa Construcciones Metalicas Union, S.A.,
Cercado de Lima, 2022”.

Si usted accede a participar en este estudio, se le pedira responder a una
encuesta le tomara 20 minutos de su tiempo. La encuesta es un cuestionario que
contiene una serie de preguntas motivo del estudio que luego sera procesadas
después de su aprobacion final seran publicadas.

Su participacion sera voluntaria. La informacién que se recoja seréa estrictamente
confidencial y no se podra utilizar para ningin otro propdsito que no esté
contemplado en esta investigacion.

En principio, las encuestas seran totalmente confidencial, no se le pedira
identificacion alguna.

Si tuviera alguna duda con relacion al desarrollo de la investigacion, usted es
libre de formular las preguntas que considere pertinentes. Ademas, puede
finalizar su participacion en cualquier momento del estudio sin que esto
represente algun perjuicio para usted. Si se sintiera incomoda o incomodo, frente
a alguna de las preguntas, puede ponerlo en conocimiento de la persona a cargo
de la investigacion y abstenerse de responder.

Muchas gracias por su participacion.

Yo,

Nombre completo del (de la) participante Firma Fecha

doy mi consentimiento para participar en el estudio y soy consciente de que mi

participacion es enteramente voluntaria.
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Anexo 6. Validacién de los instrumentos

INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

validado por:

Tipo de Interno (x) Externo ()

validador: [Docente USMP]

Apellidos y LAOS LOPEZ JOSE ENRIQUE

nombres:

Sexo: Hombre (X ) Mujer( )

Profesion: CPC - ADMINISTRADOR

Grado N

S o Licenciado’ () Maestro () Doctor ( X )
Afics de De5at0( ) Deiiai5( ) De16a20( ) De21
experiencia o ke { X

laboral (X))

Solamente para validadores externos

Organizacién
donde labora:

Cargo actual:

Area de
especializacién

N° telefonico de
contacto

Correo
electronico de
contacto

Correo institucional:

Medio de
preferencia para
contactarlo

Nota: Informacién requerida exclusivamente para seguimiento académico
del alumno.

Por teléfono () Por correo electronico { )

Firma Validador Experto

102




INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Tipo de Iribzma () Extarmna ()
volldudor: [Docente USMP]
’:ﬁﬂ?:: ¥ Javier Gustawo Oyarae Cruz
Sexo: Hombre (X ) Muger | )
Profesidn:
Gmu:mmn Licenciada' [ ) Maestra| ) Dhocbor { 5 )
:In:;ii:mla De5a10( ) Deiiai5{ } De16a20( ) De21
laboral amas( X)

Solamernte para validedores externos
g;g;:lf:;;ﬁr:: SUMAT — Administracion Aduaners
Cargo actual: Azesor Legal
:sTmﬁllmulﬂn Gestidn Aduanera
:ﬂ telefdnico de BO51T588T7
Elin"t:gnlnn de Correo institucional: joyarsef@sunat. gob pe
contacto
Madio de Mota: informacién requeride exclesivameante para saguimiento académics
pfﬂ‘fﬂrﬂnﬂlﬂ para dal alunmmo.
e rio Por tebéfono (X ) Por cormeo electrdnico { X )

d
T
- Iz
Flrm'a h'itj{/dfgm' Experto
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Tipss b Intema {) Externa (X)
validadar: D e LISMP]
Apsllidos y
heaa: CORDOVA EGOCHEAGA, JORGE LUIS
Sexo: Hombre | X ) Mujer { ]
Profesidn: Ingenien Agninomo,
Grado . )
AR Licersceado ' [ ] Maesira | } Daacior (X
Afios de
axpariencia DeSaildy J) Deiiais|( ) Dei8ad0| } D 21 a mas (x )
labaral
Solamenie para validadores extemos
Organizacidn -
i P . UNIVERSIDAD FRIVADE ANTENOR DRSEGD
Cargo acbual: DOCERTE O iMESTIRACHN DuanTitatha & ] DoOorats de SAsminslracke
Area de )
& sl r FhD in sLamstics
W* telefonico de
P 99043 7046
Cormeo . N
&l srlen de Corres insiucional: jrordovai@upac.edupe
contacio
Medio de Mota: Informacion reguerida exclusivamente para ssguimienlo académico
. del alumna.
preferencia para
Cominctari Por beksfono [ X ) Por camrea electrénion { )

* s ik ore internos, docentes de oirin un s dedes de preuspo o manSpedores, debem poisr el grado scidemico de

Wansro o Dot para bos prods I i diradon y low e EIh SN an # Serma de irvmhgectin Sl
abs=no, w8 podnd o o p [ alimi com i e il T
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