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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion titulado: Estrategias competitivas y la
comercializacién de café de la empresa exportadora Altomayo — callao, afio
2019, tuvo como objetivo explicar la relacidén entre las estrategias competitivas
y la comercializacién de café de la empresa exportadora Altomayo — callao, afio
2019. Esta Investigacion es de tipo aplicada, de nivel correlacional, y de disefio
no experimental de corte transversal, la poblacion estuvo representada por la
empresa Altomayo, asi mismo la muestra es censal, ya que ayuda a ello el
hecho de que la poblacion es pequefia, la técnica de recoleccion de datos es la
encuesta, y el instrumento es el cuestionario, el cual sera medido mediante la
escala de Lickert, donde fue validado para demostrar su confiabilidad mediante
el Alfa de Crombach. Concluyendo que se determind la relacion entre las
estrategias competitivas y la comercializacion de café de la empresa

exportadora Altomayo — Callao, afio 2019.

Palabras clave: Estrategias competitivas, Exportacion y Comercializacion
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ABSTRAC

This research project entitled: Competitive strategies and the commercialization
of coffee from the export company Altomayo - Callao, year 2019, aimed to
explain the relationship between competitive strategies and the
commercialization of coffee from the export company Altomayo - Callao, year
2019 This Investigation is of applied type, of correlational level, and of non-
experimental design of transversal cut, the population was represented by the
Altomayo company, likewise the sample is census, since the fact that the
population is small helps , the data collection technique is the survey, and the
instrument is the questionnaire, which will be measured using the Lickert scale,
where it was validated to demonstrate its reliability using the Crombach Alpha.
Concluding that it was determined the relationship between the competitive
strategies and the commercialization of coffee of the exporting company
Altomayo - Callao, year 2019.

Keywords: Competitive strategies, Export and Commercialization
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l. INTRODUCCION

A nivel Internacional, Segun Figueroa, Pérez, Godinez y Pérez (2019),
menciona que “La comercializacion del café en el mercado internacional donde
sus precios y cantidades producidas son variables en los ultimos afios, debido
a los cambios climatolégicos evidencia una disminucion en los precios,
afectando a las empresas cafetaleras a nivel mundial provocando cambio tanto
en los costos de produccidon asi como los precios a nivel mundial que a su vez
afecta a los mismos agricultores.” Lo cual el estado variable del clima y la falta
de estrategias de empresas agroexportadoras de este producto impactan
indirectamente a las familias de los agricultores, ya que dependen de la
cosecha, distribucién y venta. A nivel nacional, la selva es el principal punto de
cosecha de café. Siendo este uno de los productos mas consumidos a nivel
nacional, encontrandose cafés desde un precio bajo hasta uno mas elevado,
dependiendo de la calidad del producto. De acuerdo a Nahuamel (2019), la
agro exportacion del café en el Peru en el afio 2017 fue de 708,82 millones de
dolares, asi mismo una de los problemas que afecta directamente a la
competitividad de la caficultura peruana es la poca mano de obra en las
temporadas de cosecha, post cosecha y transformacion, ubicandolos por
detras de grandes paises productores de café como Colombia, Vietham y
Brasil. Por lo tanto, es importante tener claro que la competitividad del café
peruano no se desarrollara solamente con una mejora en la cosecha, sino que
también tiene que estar involucrado el hecho de aprovechar las oportunidades
para que los agricultores puedan mejorar sus procesos de produccion, y
permitiéndoles a éstos ingresar sus productos al mercado nacional,
facilitandoles la comercializacion de sus productos, incrementando asi la
competitividad a nivel nacional. A nivel regional, el mercado colombiano ha sido
uno de los paises con mayor produccion, teniendo como competencia a paises
como México, Guatemala, etc. Sin embargo, el éxito no solo depende de la
cantidad de produccion sino también por la demanda del producto, en este
caso siendo el café. Es por ello que Valencia (2016) nos menciona que
Colombia ha perdido competitividad de un 5,63%, esto debido a la gran
produccion que se ha visto en los dltimos afios por parte de diversos paises,

sin embargo, menciono que se tuvo plantear nuevas estrategias para seguir



teniendo una buena participacion en las exportaciones a EE.UU. Por otro lado,
Cerquera, Pérez y Sierra (2019) indicaron que las empresas productoras y
exportadoras de café en Colombia se enfocaran con mayor énfasis en las
estrategias competitivas sobre sus exportaciones, ya que se requiere ver mayor
intervencion en el mercado internacional, con la finalidad que la economia del
pais crezca. A nivel local, el negocio del café ha llegado a ser un negocio el
cual ha logrado generar muchos ingresos, ya sea su venta en grano o la venta
de la bebida en el momento que comunmente son vendidas en cafeterias
ubicadas en supermercados, centros de estudios, centros comerciales o en
otros sitios concurridos; es por ello que Saavedra, Meza, Yabiku, Hernandez,
Kesar, Mejia, y Diez Canseco (2019) nos dicen es comun encontrar cafeterias
dentro de colegios, que a pesar de que hayan normas sobre alimentos
saludables se sigue generando ventas, muchas de estas empresas que se
encuentran en zonas exclusivas generan sus estrategias competitivas a pesar
de no ser conscientes de lo que se ha establecido por el estado, sin embargo
por otro lado las empresas que comercializan café de manera correcta y son
las mas conocidas suelen emplear la creatividad o innovacion a la hora de
vender sus productos, esto principalmente basado en la capacitacion de los
empleados que brindan comodidad a los clientes, por ello Vasquez y Villagra
(2017) nos muestra las cafeterias consideran como basico para lograr una
buena estrategias para la comercializacion, el proceso de seleccion y
orientacion de los empleados ya que forman parte de lo primordial para lograr
la fidelizacion a su clientela. En la investigacion, el problema general fue ¢Qué
relacion existe entre estrategias competitivas y la comercializacion de café de
la empresa exportadora Altomayo - Callao, afio 2019? Asimismo, los
problemas especificos fueron ¢ Qué relacion existe entre la diferenciacion y la
comercializacion de café de la empresa exportadora Altomayo — Callao, afio
20197 ¢ Qué relacion existe entre el liderazgo en costos y la comercializacion
de café de la empresa exportadora Altomayo — callao, afio 2019? ¢Qué
relacion existe entre enfoque y la comercializacion de café de la empresa
exportadora Altomayo — Callao, afio 20197

Segun Dicson (2016), la justificacion en la indagacion puede ser de condicion
tedrica, practica o metodoldgica. La presente investigacion nos lleva a tener un

enfoque mas claro sobre la importancia de las estrategias competitivas y la
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comercializacién del café de la empresa Altomayo, la cual aportaria en
conocimiento 'y beneficiaria a todas las empresas productoras y
comercializadores del café del Perl, sabiendo aplicar dichas estrategias podran
aumentar su nivel econémico, social y politico agilizando su comercializacion
en todo el pais. Cano, Panizo, Garcia, y Rodriguez (2015) Nos mencionaron
gue su articulo beneficiara a la zona norte de Santander para que las empresas
puedan aplicar correctamente las estrategias competitivas para asi generar
mayor rentabilidad. Asi mismo Ballina (2015) en su articulo busca beneficiar
econémicamente al sector MiPyME de la capital de México, basandose en el
uso correcto de las estrategias competitivas.

Herbas y Rocha (2018) nos dicen que el objetivo es el fin que se quiere lograr
al realizar el estudio. En la investigacion se plante6 como objetivo general:
Determinar la relacion entre las estrategias competitivas para la
comercializacion de café de la empresa exportadora Altomayo — Callao, afo
2019. Asimismo, se tomO como objetivos especificos. Determinar la relacion
gue existe entre diferenciacion para la comercializacion de café de la empresa
exportadora Altomayo — Callao, afio 2019. Determinar la relacion que existe
entre el liderazgo en costos para la comercializacion de café de la empresa
exportadora Altomayo — Callao, afio 2019. Determinar la relacion que existe
entre enfoque para la comercializacion de café de la empresa exportadora
Altomayo — Callao, afio 2019.

Del Rio y Gonzales (2014) nos evidencian que la hipotesis es una posible
respuesta al problema basado en antecedentes previos. La hipotesis general
de este estudio fue: Existe relacidn positiva entre las estrategias competitivas
para la comercializacion de café de la empresa exportadora Altomayo — Callao,
afo 2019. Ademas, se tomd como hipotesis especificas. Existe relacion
positiva entre diferenciacion y la comercializacion de café de la empresa
exportadora Altomayo — Callao, afio 2019. Existe relacién positiva entre el
liderazgo en costos y la comercializacion de café de la empresa exportadora
Altomayo — Callao, afio 2019. Existe relacion positiva entre enfoque y la
comercializacion de café de la empresa exportadora Altomayo — Callao, afio
20109.



Il. MARCO TEORICO

En el presente trabajo de investigacion, las investigaciones previas nacionales
gue se tomaron fueron:

De la cruz y Guivin (2019) en su articulo titulado Coffee commercialization
systems (Coffea arabica L) in the Amazon region 2018. Tuvieron como objetivo
mejorar el sistema de comercializacion para lograr la internacionalizacion del
café. Fue un estudio cuantitativo con una muestra de 16 funcionarios de
cooperativas cafetalera, obteniendo como conclusién y resultado que es
necesario realizar actividades mediante un plan estratégico e implementar
mejoras en maquinaria y ambiente en las cooperativas cafetaleras.

Castillo (2018), en su tesis titulada Marketing internacional y comercializacion
del Café Misha de la asociacion de productores de Chanchamayo al mercado
de los EE.UU., 2017, tuvo como fin encontrar la relacion del marketing
internacional y comercializacion del café Misha. Fue de tipo aplicada de nivel
correlacional. Se usé como muestra a 20 asociaciones del café Misha. Como
resultado se encontr6 que si hay relacion (r = 0,708) entre el Marketing
Internacional y la Comercializacion. En conclusion, se evidencio que el 50% de
los productores aplican el marketing internacional.

Castillo (2019), en su tesis titulada Estrategias de comercializacion para
mejorar la rentabilidad de la cooperativa agraria cafetalera montafa azul ltda —
Coopacma Lonya Grande — 2018, para optar el titulo de profesional de
contador publico, siendo de tipo descriptivo. Teniendo como fin precisar que
estrategias de comercializacion son eficientes para la rentabilidad de la
Cooperativa Agraria Cafetalera Montafia Azul Ltda.” — COOPACMA, Lonya
Grande — 2019, se concluydé que las estrategias de comercializacion tienen
efecto en la rentabilidad, porque de una buena politica de precios o de canales
de distribucion de esta, se recuperara de su bajon en su rentabilidad que esta
teniendo los ultimos afios.

Huamani (2018), en su investigacion titulada Estrategias competitivas y
exportacion de las empresas exportadoras del café organico de Chanchamayo,
Peru, 2018, tuvo como fin precisar la correlacion entre ambas variables. El tipo
de investigacion fue de nivel correlacional y disefio no experimental. La

poblacién fue de 121 empresas exportadoras de lo cual se tomdé como muestra



a 75 de ellas. El resultado fue la existencia de una relacion positiva entre
ambas variables. En conclusién, se observa que nuestro pais cuenta con
aspectos climéaticos y geograficos ventajosos, obteniendo un puesto favorable
en el mercado internacional.

Asi mismo con respecto a los trabajos previos internacionales.

Rodriguez, Santoyo, Mufioz y Rodriguez (2016), en su articulo titulado The
competitive position of the coffee organizations in Huatusco, Veracruz. Cuyo
articulo es descriptivo y cuantitativo, se plante6 como fin analizar el
posicionamiento competitivo de las organizaciones cafetaleras en la region de
Huatusco, Veracruz; a través del estudio interno, se concluyé que es necesario
examinar la competitividad de las empresas considerando las ventajas
competitivas y las dificultades que se pueden presentar en los mercados
nacionales como internacionales.

Tapia y Alvarado (2018) en su articulo titulado Correlational analysis between
the production of palm oil, its exports and its contribution to agricultural GDP
during the period 2010 — 2017. Tuvieron como fin estudiar el comportamiento
del PBI basado en la produccion y exportacién del aceite de palma. Fue un
estudio correlacional de enfoque cuantitativo que tuvo como muestra la
superficie que abarcaba la cosecha. Se obtuvo como resultados y conclusiones
gue existe una correlacion positiva entre el PBI, la produccion y exportacion.
Alcaraz, Hernandez, Chavez (2016), en el articulo titulado Competitividad
exportadora de café a Estados Unidos: Caso Xicotepec, Puebla. Presentaron
como objetivo como los factores competitivos influyen en la exportacion del
café. Siendo un estudio con enfoque cuantitativo con un disefio no
experimental, en donde se emplearon encuestas a 341 productores cafeteros
de la zona de estudio, obteniendo como resultados que existe una correlacion
positiva entre las variables competitivas y la exportacion.

Para la base teorica de la estrategia competitiva

Porter (2008) afirma que se basa en desarrollar acciones protectoras o
injuriosas para proteger una postura. Entonces, las estrategias competitivas se
enfocan en realizar diversos movimientos con el fin de poder resguardar la
posicion de la empresa. Asimismo, se identificd tres dimensiones, las cuales
son: diferenciacion, liderazgo en costos y enfoque. La primera es en qué forma

se diferenciara el producto o servicio que ofrecemos, inventando de esta forma
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algo innovador tanto para la industria como para el mercado en general. La
segunda, se enfoca en el desarrollo potente de instalaciones de escala
eficiente, buscar la forma de reducir costos en base a la veterania, a través de
un severo control en los gastos variables y fijos. La tercera se centra en un
conjunto de consumidores, al igual que la primera, esta acoge cantidad de
modalidades.

Carmona (2018) nos menciona que las estrategias competitivas son
importantes en una empresa ya que permite analizar a fondo en entorno. Por lo
tanto estas estrategias van a permitir que la empresa conozca mas a la
competencia y consumidores para poder enfocar sus puntos estratégicos.
Miranda, Ortiz, Ordofies y Zarate (2016) menciona que dichas estrategias
tienen como fin de puntualizar qué acciones se deben tomar para obtener
resultados en cada rubro que la empresa se dedica (p.8). Entonces se entiende
gue son actividades que la empresa tiene que planificar para lograr sus
objetivos segun su rubro.Robotti, Romero y Mata (2018) nos dice consiste en
producir una estrecha formula de como la compafia competira, cuales tiene
gue ser sus metas y que politicas se necesitaran para poder llegar a ellas. Es
decir, las estrategias competitivas es un conjunto de metas que ha trazado la
empresa, y ver cOmo competira ante la competencia

Gonzales (2020) Afirma que son tacticas que la empresa realiza en un sector
determinado. Estas tacticas son empleadas por las empresas para ser mas
competitivos a otras empresas.

Narvaez, Avilez, Galeas (2018) Nos muestra que esto determina el existo o
fracaso de la entidad que lo aplique ya que por medio de estas, se establecen
actividades a favor de la empresa, siempre y cuando se apliquen
correctamente. Es decir, las estrategias competitivas otorgan mayor eficiencia y
eficacia a la empresa frente a sus competidores, posicionandose en el mercado
obijetivo.

Continuando con las teorias relacionadas me sirvieron como base tedrica para
el estudio de la siguiente variable Comercializacion, se ha tomado como
referencia a varios tedricos, se mostraron las siguientes investigaciones.
Ramirez (2015) afirma que es la influencia en las decisiones de transacciones
de los consumidores finales haciendo uso de cualquiera de las 7P para lograr

las metas de sus ventas. Es decir, la comercializaciéon es vital para una
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empresa, debido a que esta vinculada con el marketing en general, tomando un
papel fundamental al momento de la toma de decisiones de los clientes. La
variable presentd 3 dimensiones: promocion, producto y presentacion. El autor
menciona que la primera es la forma en la que llegaremos a los clientes que
estén interesados en los bienes de la empresa. La segunda es todo lo que se
puede y no se puede tocar, y que se presta para ser usado, comprado,
gastado, satisfaciendo las necesidades presentadas por el consumidor. La
tercera, los clientes se forman emociones mediante pruebas fisicas vinculadas
con el servicio.

Vera, Ventura, Fortis, Andrade, Santos, & Collins (2017) explican que son los
hechos de variadas actividades orientados en llegar a la compra del producto
final por parte de los individuos buscando resultados favorables. Por ello la
comercializacion tiende a manejarse en los procedimientos para la venta de un
bien en el mercado obteniendo beneficios.

Rizo, Villa, Vuelta, & Vargas (2017) nos mencionan que la comercializacion
primero se tiene que contrastar con el entorno ya que dependera de eso su
salida. Por lo tanto se puede decir que la comercializacion tiene que darse en
un mercado analizado para poder tener éxito.

Intriago, Carrillo, Ferreira, Pefa, Briones, Alban (2018) muestran que la
comercializacion permite llegar al consumidor final para satisfacer sus
necesidades, dentro de un mercado establecido. Entonces se puede decir que
es por el cual se realiza cal compra y venta de un bien o servicio.

Melean y Velasco (2017), afirman que es el procedimiento esencial de
cualquier comparfiia para dar salida a los existentes y servicios hacia el
consumidor, con el propésito de complacer sus necesidades y de esta forma
logrando las metas trazadas de la empresa. Entonces, la comercializacion esta
relacionada con cualquier accion fundamental que maneje la empresa, para
gue a través de ésta puedan obtener variedad de recursos, ya sea para la
produccion, como para la elaboracién de los productos terminados, los cuales

de una u otra forma terminaran siendo solicitados por los clientes.



1. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

En el presente trabajo se ha planteado un tipo de investigacion aplicada,
Lozada (2014) mencioné que se enfoca en la resolucion de los problemas
planteados en la investigacion, con las referencias y conocimientos de
distintos autores especialistas del tema a investigar. Por lo que, esta
investigacion es aplicada, debido a que solucionaremos los problemas
planteados con la ayuda de teorias existentes.

Con respecto al enfoque de esta investigacion, es Cuantitativo; Cadena,
Rendoén, Aguilar, Salinas, De la Cruz y Sangerman (2017) nos indicaron
gue se enfocan en los datos recolectados, es por ello que, los datos
numéricos que fueron arrojados seran estudiados con el objetivo de
responder las interrogantes de la investigacion. Se utilizara este enfoque,
ya que las variables van a ser medidas mediante un analisis estadistico
numeérico.

El disefio del presente proyecto es No experimental, segun Zangirolami-
Raimundo, Echeimberg, & Leone (2018) Especificaron que en este disefio
las variables solo son observadas y analizadas mas no pueden ser
manipularda, eso quiere decir que es imposible ser modificadas. Por ello,
en esta investigacion se realizard un disefio no experimental de corte
transversal, debido a que no se manipularan los fenbmenos, sélo seran
visualizados, con la finalidad de ser analizados.

Se realizard un nivel correlacional, ya que se quiere medir la relacion
entre las variables seleccionadas. Segun Mondragon (2014) el objetivo de
un nivel correlacional es analizar las caracteristicas de las variables para
luego puedan ser relacionadas entre si. En este proyecto se requiere la
investigacion de la relacion entre estrategias competitivas vy

comercializacion de café.
3.2. Variables y operacionalizacion

Para Villavicencio, Torracchi, Pariona, Alvear (2019) evidencian que la

variable juega un rol importante en la investigacion ya que es representa



con nombre propio. El presente estudio cuenta a las Estrategias
competitivas y Comercializaciones como variables.

Se tomd como variable independiente a la Estrategias Competitivas para
la cual Porter (2008) nos menciona permiten seguir un plan estructurado
para adelantarnos a la competencia.

Con respecto a la variable dependiente, fue la Comercializacion que
Ramirez (2015) nos dice que esta se basa en las 7P’s para lograr un fin
comercial. En nuestra Matriz de operacionalizacion estan plasmados cada
dimension e indicadores de cada variable. (Anexo 03).

3.3. Poblacion, muestra, muestreo, unidad de analisis

En este trabajo se consideré como poblacién a los cinco directivos de la
empresa Altomayo. La unidad de analisis seran los directivos del area de
marketing. Para Otzen y Manterola (2017) mencionaron a la poblacion
como un conjunto de personas que mantienen mismas caracteristicas, es

asi como participan en una investigacion.

Se aplicara una muestra censal tomando en consideracion a 5 directivos,
segun Vargas (2014) afirma que se utiliza una muestra censal siempre y

cuando se cuente con la totalidad de la poblacion para la investigacion.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Segun Romero, et al (2017) menciond que el objetivo de la encuesta es
recolectar la informacion y dar respuestas a las incognitas de la

investigacion. En este proyecto, se utilizara la encuesta como técnica.

Para Castejon, Santos y Palacios (2015) El cuestionario es un conjunto de
interrogantes con la finalidad de recabar informacion. En esta

investigacion se utiliz6 como instrumento el cuestionario.

Mohajan (2017) evidencia que la validez muestra que si es conforme el
instrumento de recoleccién. El cuestionario fue certificado por el juicio de
3 expertos en metodologia de investigacion cientifica, que aplicaron el
instrumento que dio como resultado promedio un 83.3% con respecto a la

validacion del cuestionario.



Tabla 1

Juicio de expertos

VALORACION DE LA

Juicio de expertos APLICABILIDAD

Dr. Marquez Caro, Fernando Luis 80%
Dra. Michca Maguifia, Mary Hellen 80%
Dr. Frias Guevara, Roberth 90%

Fuente: Elaboracion propia
Mohajan (2017) muestra que la confiabilidad evidencia la veracidad del
instrumento. Para establecer la fiabilidad de los instrumentos, se empled
el Software SPSS con el objeto de descubrir el coeficiente Alfa de

Cronbach, para tasar la solidez de los items de cada variante.
Tabla 2

Confiabilidad de la variable Estrategias competitivas

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,804 15

Fuente: SPSS 25

En la variable estrategias competitivas se logré un coeficiente de 0.804; lo
gue nos da una confiabilidad alta para aplicar el cuestionario a la

poblacién.

Tabla 3

Confiabilidad de la variable Comercializacién

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
821 14

Fuente: SPSS 25
En la variable comercializacion se logré un coeficiente de 0.821; lo que

nos da una alta confiabilidad para aplicar el cuestionario a la poblacién.
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3.5. Procedimientos

3.6.

Para esta investigacion se consideré tomar dos fuentes: Tedrica y de
campo.

En la fuente tedrica, toda la informacién recolectada se obtuvo gracias a
libros, revistas y articulos cientificos buscadas de forma virtual y en fisico.
En la fuente de campo, los resultados del cuestionario fueron obtenidos
mediante via web, donde se cre6 un cuestionario online y por este medio
gue los encuestados respondieron las preguntas planteadas.

Método de analisis de datos

Se determiné las variables mediante el uso de SPSS, que nos ayudd a
realizar los porcentajes en las tablas de frecuencia en funcion a nuestra

base de datos, adquiriendo los resultados en tablas y figuras.

3.7. Aspectos éticos

El dato obtenido por la empresa no fue mostrada al publico, lo cual se
ejecuto dicho estudio para que ellos como corporativos enriquecer en sus
procedimientos y continlen afianzandose en el mercado local y
extranjero.se acataron la propiedad intelectual de los propietarios

consultados en las citas utilizando el estilo APA.

IV. RESULTADOS

Los datos obtenidos en las encuestas fueron procesados en el SPSS para que

nos permita mostrar graficamente cada uno, asi mismo para encontrar

determinar las correlaciones y confirmar las hipétesis planteadas.

Andlisis Descriptivo

Tabla 4

Descripcion de los niveles de Estrategias competitivas

Frecuencia Porcentaje

Bajo 1 20,0

- Medio 2 40,0
valido o 2 40,0
Total 5 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 1
Porcentaje de la variable Estrategias competitivas

Bajo Medio Alto

En la tabla 4 y figura 1, se encuentra 5 directivos de Altomayo 2019, el 40%
evidencio que las estrategias competitivas tienen un nivel alto, el 20%
mostraron un nivel medio y el 40% indico que tiene un nivel bajo.

Tabla 5

Descripcién de los niveles de Diferenciacion

Frecuencia Porcentaje

Bajo 2 40,0

- Medio 1 20,0
valido i 2 40,0
Total 5 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 2

Porcentaje de la dimension Diferenciacion

Bajo Medio Alto
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En la tabla 5 y figura 2, de los 5 directivos de Altomayo 2019, el 40% mostro

que la diferenciacion tiene un nivel alto, el 20% evidencio un nivel medio y el

40% sefial6 que tiene un nivel bajo.

Tabla 6

Descripcion de los niveles de Liderazgo en costos.

Frecuencia Porcentaje

Valido

Bajo 1 20,0
Medio 2 40,0
Alto 2 40,0
Total 5 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 2

Porcentaje de la dimension Liderazgo en costos

Bajo

Medio Alto

En la tabla 6 y figura 3, con una muestra de 5 directivos de Altomayo 2019, el

40% presentan que el liderazgo en costos tiene un nivel alto, el 20% exhibié un

nivel medio y el 40% indicé un bajo nivel.

Tabla 7

Descripcién de los niveles de Enfoque

Frecuencia Porcentaje

Valido

Bajo 1 20,0
Medio 2 40,0
Alto 2 40,0
Total 5 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 4

Porcentaje de la dimension Enfoque

Bajo Medio Alto

En la tabla 7 y figura 4, se encuentra a 5 directivos de Altomayo 2019, el 40%
mostro que enfoque posee un nivel alto, el 40% presenta un nivel medio y el
20% tiene un bajo nivel.

Tabla 8

Descripcién de los niveles de Comercializaciéon

Frecuencia Porcentaje

Bajo 2 40,0

- Medio 2 40,0
valido 0 1 20,0
Total 5 100,0

Fuente: Elaboracion propia
Figura 5

Porcentaje de la variable comercializacion

Bajo Medio Alto
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En la tabla 8 y figura 5, se tiene a 5 directivos de Altomayo 2019, el 20% indico
qgue la comercializacién tiene un alto nivel, el 40% cuenta con un nivel medio y

el 40% presenta un nivel bajo.

Anadlisis correlacional
Hipdtesis general:

Ho: Las estrategias competitivas no posee relacion positiva con la
comercializacién de café de la empresa exportadora de Altomayo, afio 2019.

H.: Las estrategias competitivas poseen relacion positiva con la

comercializacién de café de la empresa exportadora de Altomayo, afio 2019.

Tabla 9

Correlaciones entre estrategias competitivas y comercializacion

Estrategias e
Comercializacion

competitivas
Coeficiente de .
Estrategias correlacion 1,000 766
competitivas Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 5 5
Spearman Coeﬁuente de 766" 1,000
Comercializacion correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 5 5

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: SPSS 25

En la tabla 9, se muestra un coeficiente de 0,766, lo que significa que existe
una correlacion entre las estrategias competitivas y la comercializacion.
Entonces se refuta la hipotesis nula y se accede la hipotesis alterna, finalizando
gue existe una relacion positiva entre la estrategia competitiva y la
comercializacion de café de la empresa exportadora Altomayo - Callao, afio
20109.

Hipotesis especifica 1:

Ho: La diferenciacién no posee relacion positiva con la comercializacion de café

de la empresa exportadora Altomayo, afio 2019.
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Ha.: La diferenciacion posee relacion positiva con la comercializacion de café de

la empresa exportadora Altomayo, afio 2019.

Tabla 10

Correlaciones entre diferenciacion y comercializacion

Diferenciacion = Comercializacion
Coeficiente de *
< 1 487
Diferenciacion cgrrela_cmn 00 8
Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 5 5
Spearman g:(;)r?‘falgg%tﬁ de 487" 1,000
ializaci6 ) )
Comercializacion Sig. (bilateral) ,000 .
N 5 5

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

Fuente: SPSS 25

En la tabla 10, se muestra un coeficiente de correlacion de 0,487, lo cual

muestra que hay una correlacién. Se niega la hipotesis nula y se aprueba la

hipétesis alterna, finalizando que existe una relacion positiva entre la

diferenciacion y la comercializacion de café de la empresa exportadora

Altomayo - Callao, afio 2019.

Hipotesis especifica 2

Ho: El liderazgo de costos no posee relacion positiva con la comercializacion de

café de la empresa exportadora Altomayo, afio 2019.

Ha: El liderazgo de costos posee relacion positiva con la comercializacion de

café de la empresa exportadora Altomayo, afio 2019
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Tabla 11

Correlaciones entre liderazgo en costos y comercializacion

Lideraz n - .,
derazgo e Comercializacion

costos
Coeficiente de "
Liderazgo en correlacion 1,000 763
costos Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 5 5
Spearman Coeficiente de o
Comercializaciéon correlacion 708 1000
Sig. (bilateral) ,000 .
N 5 5

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: SPSS 25

En la tabla 11, se distingue un coeficiente de correlaciéon de 0,763, lo cual
evidencia una correlacion. Se refuta la hipotesis nula y se accede la hipotesis
alterna, finalizando que posee una relacion entre el liderazgo de costos y la
comercializacion de café en la empresa exportadora Altomayo — Callao, afo
20109.

Hipotesis especifica 3

Ho: El enfoque no posee relacion positiva con la comercializacion de café de la

empresa exportadora Altomayo — Callao, afio 2019.

Ha. El enfoque posee relacion positiva con la comercializacion de café de la

empresa exportadora Altomayo — Callao, afio 2019.
Tabla 12

Correlaciones entre enfoque y comercializacion

Enfoque Comercializacion

Coeﬂme_qte de 1,000 460"
Enfoque correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

Rho de N 5 5

Spearman Coef|C|e_n,te de 460" 1,000
Comercializacién correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 5 5

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: SPSS 25
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En la tabla 12, se encuentra un coeficiente de correlacion de 0,460 lo cual
muestra que, si existe una correlacion, se impugna la hipétesis nula y se
aprueba la hipétesis alterna, finalizando que posee una relacion entre el
enfoque y la comercializacion de café de la empresa exportadora Altomayo —
Callao, afio 2019.

V. DISCUSION

En este presente trabajo de investigacion, el cual lleva como titulo Estrategias
competitivas y la comercializacion del café de la empresa exportadora
Altomayo — Callao, afio 2019.

Con respecto a la hipotesis general, se obtuvo como resultados que existia una
correlacion positiva entre ambas variables, por lo tanto se comprueba lo que
nos menciona Porter y Ramirez, en donde nos sefialan que estas estrategias
benefician a la comercializacion de un producto. Los resultados fueron
contrastados con el estudio de Huamani (2018) en la que encontré una
correlacion positiva entre su variable estrategias competitivas y las
exportaciones.

Por otro lado con respecto a la primera hipotesis especifica, en donde se
encontrd una correlacion positiva entre la diferenciacion y la comercializacion,
por lo tanto se confirma que la empresa aplica correctamente sus estrategias
en este punto ya que logran diferenciarse de la competencia generando asi
mayor fidelizacion por parte de sus clientes. Estos resultados fueron
contrastados con el estudio de Alcaraz, Hernandez, Chavez (2016) en donde
encontraron una relaciéon entre la diferenciacion y las exportaciones de cafe.
Asi mismo para la segunda hipdtesis especifica se logré visualizar una
correlacién positiva ante el liderazgo en costos y la comercializacion por lo que
se demuestra que la empresa manera precios competitivos en el mercado que
le permite fidelizar a sus clientes mediante esto. Se contrasto los resultados
obtenidos con la investigacion de Huamani (2018) en la que demostré que
existia una correlacion positiva entre el liderazgo en costos y las exportaciones.
Por ultimo para la tercera hipétesis especifica se determind que si existia una
correlacién positiva entre el enfoque y la comercializacion de la empresa, por
lo que se determina que Altomayo maneja eficazmente su publico objetivo.

Estos resultados fueron contrastados con la investigacion de Alcaraz,
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Hernandez, Chéavez (2016) que mostraron una correlacion positiva entre el
enfoque y las exportaciones de café.

Para la elaboracion de esta investigacion se tuvo ciertos inconvenientes para
encontrar antecedentes del sector y que tengan las variables en estudio, sin
embargo logramos obtenerlas al relacionar la variable comercializacion con las
exportaciones ya que el fin es el mismo, vender.

Asi mismo se recomienda que a empresa mantenga este comportamiento ya
gue es beneficios para su crecimiento en nuevos mercados objetivos que

puedan tener en mente para un futuro.
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VI. CONCLUSIONES

Este trabajo de investigacién obtuvo las siguientes conclusiones:

1. Se determiné la relacion entre las estrategias competitivas y la
comercializacién de café de la empresa exportadora Altomayo — Callao, afio
2019.

2. Se determind la relacibn que existe entre diferenciacion y la
comercializacién de café de la empresa exportadora Altomayo — Callao, afio
2019.

3. Se determind la relacién que existe entre el liderazgo en costos y la
comercializacién de café de la empresa exportadora Altomayo — Callao, afio
2019.

4. Se determiné la relacion que existe entre enfoque y la comercializacion de

café de la empresa exportadora Altomayo — Callao, afio 2019
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VIl. RECOMENDACIONES

Esta investigacion obtuvo las siguientes recomendaciones:

Se recomienda que las entidades peruanas que elaboran y exportacion café, se
enfoquen en realizar un plan estratégico competitivo para lograr beneficios
como mayor rentabilidad y ganancias al momento de comercializar sus

productos.

Es recomendable que las empresas cafeteras posicionadas en el mercado
nacional deben tener proyectos de comercializacion hacia mercados
internacionales, ya que su producto ya abarca todo el mercado del pais origen
y sus productos lograrian internacionalizarse logrando aceptacion de los

consumidores internacionales.

Los empresarios deberian tener en cuenta que innovar y tener un producto
agregado es el principal factor para lograr tener una comercializacion exitosa y

gue el cliente quede satisfecho con el producto.

Es importante y recomendable tener los costos estables y accesibles para el
consumidor, sin dejar de lado la buena calidad del producto, asi se mantendra

la fidelidad del cliente.
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ANEXO 3: Matriz de operacionalizacion de variables

Variable 1: Estrategias competitivas

VARIABLE

DEFINICION CONCEPTUAL

DEFINICION OPERACIONAL

DIMENSION

INDICADOR

ESCALA DE
MEDICION

Estrategias competitivas

Porter (2008) afirma que se
basa en desarrollar acciones
protectoras o injuriosas para
proteger una postura.

En este trabajo, aplicara la
encuesta como técnica, y el
cuestionario como
instrumento, ademas, se

trabajara  tomando en
consideracion las
dimensiones y los

indicadores de la variable
principal.

Diferenciacién

Renovacidn del producto
Tendencia

Valor agregado.

Liderazgo en

Fijacion de precio

Precio accesible

costos
Precio competitivo.
Estilo de vida
Enfoque ,
g Demografia

Comportamiento

Ordinal
Escala de
Likert
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Variable 2: Comercializacion

. ESCALA DE
VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSION INDICADOR IVSII(E:DICIGN
Comunicacion
En este trabajo, aplicara la Iy .
’ Promocién Persuadir
.g Ramirez (2015) afirma que es  encuesta como técnica, y el o
— . . . . . Optimizacién
8 la influencia en las decisiones  cuestionario como
N de adquisicion de los instrumento, ademds, se Marca Ordinal
© compradores finales trabajara  tomando en Producto Innovacidn Escala de
g empleando cualquiera de las  consideracion las Calidad Likert
£ 7P en la obtencidon de metas dimensiones y los Disefio
o en sus ventas. indicadores de la variable Pprecio
o L Envase
principal.
Etiqueta

30



ANEXO 04: ENCUESTA PARA DIRECTIVOS SOBRE ESTRATEGIAS
COMPETITIVAS

Estimado (a) participante

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacion que tiene por finalidad
la obtencion de informacién acerca de la Responsabilidad social en la compafiia que
Ud. dirige. La presente encuesta es anénima; Por favor responde con sinceridad.
INSTRUCCIONES:

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristica acerca de la
motivacion, cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de respuesta
gue debes calificar. Responde encerrando en un circulo la alternativa elegida, teniendo
en cuenta los siguientes criterios.

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

DIFERENCIACION

Renovacion del mercado

=
N

1 | Considera que su producto se diferencia de la competencia.

N
wiw
oo

2 | Usted ha pensado en diversificar el producto. 1

TENDENCIA

Constantemente la empresa se informa sobre las nuevas
tendencias sobre el consumo o beneficios de café.

Valor agregado

Pone énfasis en el valor adicional que le da a su producto para
su comercializacion.

Considera que al ofrecer un valor agregado a su producto seria
un plus a la incrementacion de ventas.

LIDERAZGO EN COSTOS

Fijacion de precios

6 | Fija sus precios basandose en la competencia. 11213415
7 | Fija sus precios basandose en el costo de su produccion. 112]13]4]5
Precio accesible
8 | Considera que el precio de tus productos es muy accesible. 112]3|4]5
Precio competitivo
9 | Establece un precio diferente. 1123|415
10 Ofrgce rebajas en sus precios en funcion a la cantidad del 11213 5

pedido.

ENFOQUE

Estilo de vida
11 | Considera importante conocer al cliente al cual se dirige su

producto. 112](3|4]|5
Demografia
12 | Realiza un analisis previo de la poblacion a la que se dirige su

producto. 112]3]4]5
13 | Conoce la realidad econdémica de sus potenciales clientes. 112345
Comportamiento
14 | Su producto se adapta al gusto y preferencia de su cliente. 1/2/13|4]|5
15 | Logra identificar el por qué el cliente elige su producto y no el

: 112|345
de sus competidores.




ENCUESTA PARA DIRECTIVOS SOBRE COMERCIALIZACION

Estimado (a) participante

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacion que tiene por finalidad
la obtencion de informacion acerca de la Etica en la compafiia que Ud. dirige. La
presente encuesta es andénima; Por favor responde con sinceridad.

INSTRUCCIONES:

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristica acerca de la
motivacion, cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de respuesta
gue debes calificar. Responde encerrando en un circulo la alternativa elegida, teniendo
en cuenta los siguientes criterios.

1) NUNCA 2) CASI NUNCA 3) AVECES
4) CASI SIEMPRE 5) SIEMPRE
PROMOCION
Comunicacion
Usted usa las redes sociales como medio de comunicacion para
1 112|3(4|5
su producto
5 Cree_ usted que el método de comunicacion que utiliza es claro y 11213lals
preciso.
Persuadir
3 Logra u_sted convencer al cliente para acceder a sus 11213lals
promociones.
Optimizacion
4 | Con que frecuencia mejora sus promociones. 1123 (4]|5
5 | Considera importante perfeccionar sus estrategias de venta. 1123 (4]|5
PRODUCTO
Marca
6 | Considera favorable lanzar una nueva marca para el mismo tipo
i o - 112|345
de producto dedicado a un publico con mayor poder adquisitivo.
Innovacion
Considera importante agregar al producto nuevas caracteristicas,
. - 112345
7 |insumos o beneficios.
8 | Cuentan con una nueva linea de producto complementaria a la 11213lals
gue ya se tiene.
Calidad
9 | La empresa considera que el producto cumple con los
. . 112345
estandares de calidad.
PRESENTACION
Disefio
10 | Revisa el disefio del empaque antes de su elaboracion. 1123 (4]|5
Envase
11 | Usted elabora el material del envase de acuerdo al producto. 11213lals
12 | Considera innovar periodicamente el material del envase. 1123 |4]|5
Etiqueta
13 | Brinda la informacién necesaria al cliente sobre el contenido. 1123
La empresa considera importante adherir un objeto para
14 |. . : 1123 5
identificar el contenido.




ANEXO 05: Validacién de juicio de expertos.

Tk

wl UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPIN.ION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: t{%4 Nowey (ARO  FeiraAs
1.2. Especialidad del Validador: Codgts )
1.3. Cargo e Institucion donde labora: DT C. € NN Ir
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cueetionario
1.5. Autor del instrumento:_ Gronades  Cosim, Qi Jvence  Dhaulo Gradlos Tione Disvtio
Romos Ovave? ,Wuigi Govorlo Topia Cabrern, Aewvory
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

DICADORE RITERIO

Esta formulado con lenguaje apropiado

Esta expresado de manera coherente y
| Iogica

Responde a las necesidades intemas y
externas de la investigacion

Esta adecuado para valorar aspectos y
estrategias de las variables

Comprende los aspectos en calidad y )
claridad. ] , =
Tiene coherencia entre indicadores y las
dimensiones.

Estima las estrategias que responda al
propésito de la investigacion

Considera que los items utilizados en este
instrumento son todos y cada uno propios A
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
instrumento adecuado al tipo de usuario a o
quienes se dirige el instrumento | )
Considera que los items miden lo que 5
pretende medi

11l. OPINION DE APLICACION:
¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacién?

IV. PROMEDIO DE VALORACION: X4

Los Olivos, 34_de_ A9 del 2019.

Firma de experto informante
one 08325586 S

Teléfono:
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’,."( V. PERTINENCIA DE ITEM O

Variable 1: ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

lNSfRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

Item 1

=

Item 2

S

Item 3

\

item 4

\

item 5

item 6

\

item 7

item 8

item 9

ATRIA

item 10

\

item 11

ftem 12

ftem 13

item 14

Item 15

YARARARA

Variable 2: COMERCIALIZACION

INSTRUMENTO

'SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

- INSUFICIENTE

Item 1

=

Item 2

—

' item 3

—

Item 4

item 5

item 6

ftem 7

\\\

item 8

\ A

ftem 9

item 10

Item 11

item 12

[tem 13

\ \\,\' \ \ 4

ftem 14

Firma de experto informante
one 0842578 S

Teléfono:




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
. DATOS GENERALES:

15132 Apellidds y nombres del informante: H'? chea Hagoir\& ¢ Mal‘\/ Ho,len
1.2. Especialidad del Validador: &)&h{e
1.3. Cargo e Institucion donde labora: uev

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

1.5. Autor del instrumento: _Ch reneday Caskop G Simena
Rames chover ,Lussy Graptoris

(e >t nevfo

Pyoelo Gmées' Fant Bixids

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Topia (abrern, Adamety

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
D/ EIRES GRS 0-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado /
OBJETIVIDAD E’sta expresado de manera coherente y V
logica i
PERTINENCIA Responde a [as ne_ces@c?ades internas y /
externas de la investigacion
ACTUALIDAD Esta ac{ecuado para valorar aspectos y //
estrategias de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y &/
claridad.
SUFICIENCIA T!ene c_:oherenma entre indicadores vy las V'
dimensiones.
INTENCIONALIDAD Estima las estrategias que responda al ok

propdsito de la investigacion

Considera que los items utilizados en este

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios /
del campo que se esté investigando.
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a ‘,//
quienes se dirige el instrumento

METODOLOGIA Considera que los items miden lo que /

pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION

ll. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION: Al

Los Olivos, _//_ de NV VIEM3Y del 2019.

Firma de experto informante

DNI:

7 /977657

DT P77 2
Telsfono: 775 FO7 573




V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

ftem 1
Iltem 2
ltem 3
item 4
ftem 5
Item 6
ftem 7
item 8
ftem 9
ftem 10
ftem 11
Iltem 12
 jtem 13
ftem 14
Iltem 15

AN

AR RLTATRIA

Variable 2: COMERCIALIZACION

' MEDIANAMENTE :
~ SUFICIENTE SOEICIEE INSUFICIENTE
V=
S
v
=
~
=
ftem 10 =
item 11
ftem 12
Iltem 13
ftem 14

Firma de experto informante
DNI: g/ F5652

Telsfono: 9 75,9792 2




mi UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

Il. DATOS GENERALES: Ao —
1.1. Apellidos y nombres del informante: 7[/ Za s (Duetpre:  Kote 72,
1.2. Especialidad del Validador: NTC. ~CFC

1.3. Cargo e Institucién donde labora: DT

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: CUQSTiO oo
5. Autor del instrumento: Qrancides Caswo, Gigi -~ Roowely bredos |, Pranke
Romos Chover, (wlen - Tapia Gobram, Adamary
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES SRITERIOS 0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado v
OBJETIVIDAD Estp expresado de manera coherente y vV
légica
Responde a las necesidades internas y Vv
EERTINENCIA externas de la investigacion
Esta adecuado para valorar aspectos y v
AU DAD estrategias de las variables
ORGANIZACION Corpprende los aspectos en calidad y g
claridad.
SUFICIENCIA Tiene qoherencia entre indicadores y las o
dimensiones.
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIDAD propésito de la investigacion e
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios e
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a v
quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que v’
pretende medir.
PROMEDIO DE VALORACION < /) 9

lll. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION: a1}

E
Los Olivos, 1D de ! del 2019,

DNI:
Teléfono: 33585 CAT




V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

INSTRUMENTO

MEDIANAMENTE

SUFICIENTE INSUFICIENTE

ftem 1

ftem 2

item 3

item 4

~ jtem5

item 6

ftem 7

ftem 8

ftem 9

ftem 10

item 11

ftem 12

ftem 13

item 14

2
NN Ri\\\\g

item 15

Variable 2: COMERCIALIZACION

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE

SUFICIENTE INSUFICIENTE

ftem 1

ftem 2

Item 3

ftem 4

ltem 5

item 6

iftem 7

Iltem 8

ftem 9

ftem 10

Item 11

ftem 12

item 13

ftem 14

SN YN YR

DNI: i 2
Teléfono: Q 503)) % (;DQQJ
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MATRIZ DE CONSISTENCIA
Titulo: Estrategias competitivas y la comercializacion del café de la empresa exportadora Altomayo — Callao, afio 2019.
Autor: Gigi Jimena Granados Castro, Frank Ricardo Pajuelo Grados, Luigi Giancarlo Ramos Chavez y Adamary Holly Tapia Cabrera

Problema Objetivos Hipotesis Variables e indicadores
Problema General Objetivo General Hipétesis General Variable 1: Estrategias Competitivas
. . . . iy . . " Dimensiones Indicadores Items Escala de medicion NI N0
;Qué relacion existe entre | Determinar la relacion entre | Existe relacion positiva entre rangos rangos
estrategias competitivas y la | las estrategias competitivas y | las estrategias competitivas y Renovacion del producto 12,
comercializacion de café dela | la  comercializacion de café | la comercializacion de café de | Diferenciacion Tendencia. 3,
empresa exportadora | de la empresa exportadora | la  empresa  exportadora Valor agregado 45, Q) Nun_ca . .
Altomayo - Callao, afio 2019? | Altomayo - Callao, afio 2019. | Altomayo — Callao, afio 2019. Fijacion de precio 6,7, (2) Casi nunca Bajo Bajo
Liderazgo en costos | Precio accesible 8, (3) A veces XIIEd'O 'l;\/lledlo
Problemas especificos: Objetivo especifico Hipétesis Especificas Precio competitivo 9,10, Egg giaesr:q;,lreempre to 0
Estilo de vida 11,
Problema especifico 1 Objetivo especifico 1 Hipétesis especifica 1 Enfoque Demografia 12.13,
Comportamiento 14,15
¢ Qué relacion existe entre la | Determinar la relacion que | Existe relacion positiva entre [ \/ariable 2: Comercializacion
diferenciacion y la | existe entre la diferenciaciony | la  diferenciacion 'y la . . . _ L Niveles o Niveles o
comercializacion de café de la | la comercializacion de café de | comercializacion de café de la Dimensiones Indicadores Items Escala de medicion rangos rangos
empresa exportadora | la  empresa  exportadora | empresa exportadora L
Altomayo — Callao, afio 2019? | Altomayo — Callao, afio 2019. | Altomayo — Callao, afio 2019. Comunicacion 1.2,
Problema especifico 2 Objetivo especifico 2 Hipétesis especifica 2 Promocion Persuadir 3 _
Bajo
¢ Qué relacion existe entre el | Determinar la relacion que | Existe relacion positiva entre Optimizacién 4.5, Medio
liderazgo en costos y la | existe entre el liderazgo en | el liderazgo en costos y la Alto
comercializacion de café de la | costos y la comercializacion | comercializacion de café de la Marca 6, (;) gun_ca Bajo
empresa exportadora | de café de la empresa | empresa exportadora - E3; Aa\?égéjsnca Medio
Altomayo - callao, afio 2019? | exportadora  Altomayo - | Altomayo — Callao, afio 2019. Producto Innovacion 78, (4) Casi siempre Alto
Callao, afio 2019. _ (5) Siempre
Problema especifico 3 Hipétesis especifica 3 Calidad 9,
Objetivo especifico 3
¢Qué relacion existe entre Existe relacion positiva entre Disefio 10,
enfoque y la comercializacion | Determinar la relacion que | enfoque y la comercializacion
de café de la empresa | existe entre enfoque y la | de café de la empresa Presentacion Envase 11,12,
exportadora  Altomayo - | comercializacion de café de la | exportadora  Altomayo -
Callao, afio 2019? empresa exportadora | Callao, afio 2019. Etiqueta 13,14
Altomayo — Callao, afio 2019.
Tipo y disefo de investigacion Poblacion y muestra Técnicas e instrumentos Estadistica a utilizar
Enfoque: Cualitativo Poblacién: La poblacién esta representada por 5 directivos | Variable 1: ESTRATETEGIAS COMPETITIVAS DESCRIPTIVA:
Tipo: Aplicada del drea de marketing de la empresa Altomayo., la empresa
inicio con sus exportaciones en el afio 2015. La unidad de | Técnicas: Encuesta.
Alcance: Correlacional analisis seran los directivos del area de marketing.
Instrumentos: Cuestionario
Disefio: No experimental de corte | Tipo de muestreo: Censal INFERENCIAL:
transversal. Autores:
Tamaiio de muestra: 5 . Gigi Jimena Granados Castro
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Método: Hipotético Deductivo e  Frank Ricardo Pajuelo Grados
e Luigi Giancarlo Ramos Chavez
e Adamary Holly Tapia Cabrera
Afio: 2019
Monitoreo: Control interno
Ambito de Aplicacion: En la empresa Altomayo a 5 directivos del
area de marketing.
Forma de Administracion: Grupal

Variable 2: COMERCIALIZACION.
Técnicas: Encuesta.
Instrumentos: Cuestionario

Autores:
e  Gigi Jimena Granados Castro
. Frank Ricardo Pajuelo Grados
. Luigi Giancarlo Ramos Chavez
. Adamary Holly Tapia Cabrera

Afio: 2019

Monitoreo: Logistica

Ambito de Aplicacion: En la empresa Altomayo a 5 directivos del
area de marketing.

Forma de Administracion: Grupal




