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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulada Estrategias Competitivas y la
exportacion de calzados de cuero de la empresa Mazzarri al mercado ecuatoriano
2018, este proyecto se expresa durante todo el afio ya que es la fecha estimada
gue la empresa pretende exportar parte de su coleccion. Se apoyara de los autores
Michael Porter por el lado de Estrategias Competitivas y paralelamente a Daniels

por la variable exportacion.

El método de investigacion que utilizada fue no experimental de tipo descriptiva
correlacional, cuyo objetivo principal es establecer la relacibn que tiene las
estrategias competitivas y la exportacion. Se empleé la técnica de encuesta para la
recoleccion de datos y como instrumento el cuestionario. La poblacién consta de
30 personas administrativas que laboran en la empresa Mazzarri Int Sac. El cual
representa un grupo reducido, es por ello, que se trabajara con la totalidad de la

poblacién para la muestra.

Por el lado de la validez del instrumento se consideroé al juicio de expertos en el
tema, la z confiabilidad con el coeficiente de Alfa de Cronbach, asi mismo para los
resultados de normalidad se tom6 Shapiro Wilk y Pearson para verificar la

relacion de las hipétesis.

Finalmente se concluye la instigacion al evidenciar la relacion entre las estrategias
competitivas y la exportacion de calzado femenino de la empresa Mazzarri al

mercado ecuatoriano, 2018.

Palabras clave: Estrategias competitivas, exportacion ,empresa Mazzarri , mercado ecuatoriano ,
Michael porter .



ABSTRACT

The present research work entitled Competitive Strategies and the export of leather
footwear from the Mazzarri company to the Ecuadorian market in 2018, this project
is expressed throughout the year since it is the estimated date that the company
intends to export part of its collection. It will be supported by the authors Michael
Porter for the Competitive Strategies side and in parallel to Daniels for the export

variable.

The research method used was non-experimental, descriptive-correlational, whose
main objective is to establish the relationship between competitive strategies and
exports. The survey technique was used for data collection and the questionnaire
as an instrument. The population consists of 30 administrative people who work in
the company Mazzarri Int Sac. Which represents a reduced group, which is why we

will work with the entire population for the sample.

On the side of the validity of the instrument, the judgment of experts in the subject
was considered, the z reliability with the Cronbach's alpha coefficient, likewise for
the normality results Shapiro Wilk and Pearson were taken to verify the relationship

of the hypotheses.
Finally, the instigation is concluded by showing the relationship between competitive

strategies and the export of women's footwear from the Mazzarri company to the
Ecuadorian market, 2018.

Keywords: Competitive strategies, exportacion
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I. INTRODUCCION

Las mujeres modernas de LATAM actualmente desean vestir estilizadas y por ende
buscan calzados se adaptan a las necesidades de cada una. Antes de poder
escoger un buen zapato, las damas buscan lo que es calidad, comodidad y precios
maodicos, si un calzado tiene estas caracteristicas es una venta asegurada. Unas
de las principales motivaciones de las mujeres de estrato A/B para realizar una
compra de cualquier tipo es el impulso (ofertas, promociones), es decir no son
planificadas o por lo contrario también son ocasionados por eventos especiales,
mientras que el estrato C, en su mayoria es por desgaste del calzado y cambio de

estacion .

Ecuador es un pais donde protege a sus fabricantes locales, por ende, existe
muchas restricciones en las importaciones, una de ellas es la Categoria B, en la
cual previamente permitia al importador traer cualquier tipo de articulos sin superar
los 4kilos ni los $400, sin embargo, debido al abuso de este mismo régimen, se
contrabandeaba las ropas y calzados, por ello el gobierno creo la Categoria D
especial para estos articulos, donde cobra un 10% de arancel y $6 adicional por
par de calzado. Segun criterios digital, los paises principales proveedores de
calzado a Ecuador son Panama4, Brasil, Pera China y Colombia, a pesar que en el
afio 2015- 2016 hubo una caida, en el afio 2016 las importaciones disminuyeron el
32% con referencia al 2015, por otro lado, para el afio 2018 las importaciones
aumentaron el 18% a diferencia al 2017. Asimismo, llegan mas zapatos del Pera.

La demanda de calzados en este pais es un indicio que, a pesar de las restricciones
existentes, el publico esta convencido de pagar por un calzado que tenga, calidad
y modelos exclusivos, siendo las mujeres las principales compradoras por los

motivos descritos previamente.

La empresa Mazzarri Int Sac actualmente esta apuntada al estrato A/B y entrando
de poco a poco al C, sus modelos son vanguardista, de alta calidad y sobre todo
usa el modelo de negocio e-commerce desde el afio 2017, su plataforma online es
entendible para el manejo del usuario, siendo esto una ventaja, debido que puede
ingresar al publico ecuatoriano sin problemas. Como muchas empresas busca

satisfacer a sus clientes internacionales, por ello una de sus ventajas es la compra



de materia prima y produccion propia de sus propios calzados, esto para una mejor
supervision del acabado final, por ello necesita manejar mejores estrategias para
maximizar la calidad de sus calzados y cumpla con las expectativas que este

mercado demanda.

El presente trabajo de investigacion con la finalidad de precisar los problemas
exhibidos, busca precisar en una pregunta el problema general por ello plantea
clarificar: ¢ Cual es la relacion entre las estrategias Competitivas y la Exportacion
de calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado
ecuatoriano, 2018? De igual manera y con la finalidad de clarificar la pregunta
principal se suscitd las siguientes preguntas especificas a través del uso de
dimensiones de negocio electronico preguntando ¢Cual es la relacion entre
Liderazgo en costos y la Exportacion de calzados de cuero femenino de la empresa
Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018? , ¢ Cual es la relacion entre la
Diferenciacion y la Exportacién de calzados de cuero femenino de la empresa
Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 20187 , ¢Cual es la relacion entre
Enfoque y la Exportacién de calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri

Int Sac al mercado ecuatoriano, 20187

Dentro de este trabajo de investigacion, gue cuenta con una justificacion practica,
ya que ayudara a sus directivos y gerentes de las empresas, que se relacionan con
la elaboracion y exportacion del producto de calzados de cuero, permitira identificar,
describir, analizar y explicar como las estrategias competitivas tienen una influencia
con las exportaciones de calzados de cuero para mujer, hacia el mercado
ecuatoriano en el afio 2018. Podemos obtener en este trabajo de investigacion un
aporte al conocimiento ya existente, para darnos cuenta de cémo las Estrategias
competitivas son un instrumento muy valioso y asi poder posicionar un producto de
exportacion en el mercado objetivo, obteniendo como dichas estrategias pueden
influir en la exportacién de calzados de cuero para mujer al mercado de Ecuador.
Este trabajo de investigacion podra servir de apoyo a futuros trabajos de
investigacion como una referencia para las empresas exportadoras de productos
artesanales, aparte se podra identificar como las exportaciones de calzados de
cuero para mujer pueden ser una gran opciéon de negocio.

La presente investigacion, contiene una justificacion metodolégica, debido que



podemos desarrollar nuevas formas, maneras, métodos de estrategias, netamente
en el rubro de las Estrategias competitivas, también obtendremos una o mas formas
de como realizar una exportacion muy eficiente en el tema de tiempo y forma del
producto, asi conseguiremos alcanzar con un mejor desarrollo los objetivos
propuestos. Podemos justificarlo socialmente, debido lo utilizaremos de una
manera tedrica y practica para las empresas productoras y exportadoras de
calzados de cuero para mujer, dando a conocer asi esta oportunidad de la mejor
manera posible, abriendo una brecha muy importante del sector exportador.

Nuestra hipétesis general que nos ayudara a verificar si hay alguna conexion entre
nuestras ambas variables serian: Existe grado de relacion entre Estrategias
Competitivas y exportacion de calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri
Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018, y se afadira las hipétesis complementarias:
Existe grado de relacion entre Liderazgo de Costos y la exportacion de calzados de
cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado estadounidense, 2018,
Existe grado de relacién entre la Diferenciacion y la exportacion de calzados de
cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018,
Existe grado de relacion entre Enfoque y la exportaciéon de calzados de cuero

femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018

Finalmente, el objetivo general de la investigacion es determinar cudl es la relacion
entre las estrategias competitivas y la exportacién de calzados de cuero femenino
de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018 y complementando
estos objetivos se afadira: Determinar cual es la relacion entre el Liderazgo en
costos y la Exportacion de calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int
Sac al mercado ecuatoriano, 2018, Determinar cual es la relacion entre la
Diferenciacién y la Exportacion de calzados de cuero femenino de la empresa
Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018 , Determinar cuél es la relacion entre
el Enfoque y la Exportacion de calzados de calzados de cuero femenino de la

empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018.



ll. MARCO TEORICO
El propdsito de buscar mayor informacion en trabajos previos sobre nuestra variable

de proyecto de investigacion es ser el pilar fiable para la investigacion, por ende,
para Estrategias competitivas se representa en los posteriores antecedentes

nacionales:

Arrincon, J. (2005). En su tesis titulada “Estrategias y ventajas competitivas para el
desarrollo de las PYMES agroindustriales en el Peru”, obtuvo como primer punto
precisar las estrategias y ventajas competitivas de las Pymes agroindustriales del
Peru de acuerdo al estudio de la situacion de las empresas para obtener resultados
eficientes, eficaces, de la misma forma competitivas para el mercado nacional e

internacional.

Atoche (2015). En su trabajo de investigacion: “Factores de competitividad que
promueven el potencial exportador de las micro empresas de fabricantes
industriales textiles la libertad — 2015”, uno de los objetivos fue investigar la
competitividad que influye el potencial exportador de la asociacion de las empresas
de en el afio 2015 en la cual concluyé que se debe formular estrategias que

intervengan la logistica en exportacion.

Capani & Cayllahua (2014). En su tesis titulada: “Planeamiento estratégico y la
ventaja competitiva en las empresas de trasporte provincial de la ciudad de
Huancavelica — Afio 2014”, obtuvo como principal objetivo verificar la relacién del
planeamiento estratégico en la ventaja competitiva de la empresa estudiada y
estudié un planeamiento estratégico que ayude a tener una mayor competencia
en la empresa y tomar unas buenas decisiones para desarrollar las ventajas

competitivas en la empresa.

Fernandez (2016). En su tesis titulada: “Estrategias competitivas y promocion
Internacional de polos producidos por la empresa Forcaps del distrito de la victoria
— Lima 2016, obtuvo como principal objetivo identificar la relacion que existe entre
la estrategia competitiva y la promocion internacional en la empresa FORCAPS.
concluyendo que al analizarse las variables para ver si existe relacion, notamos que
no existe relacién alguna por ende no hay un grado significativo o de aporte entre

estas variables para la empresa FORCAPS.



Huerto (2017). En su trabajo de investigacion: “Estrategias Competitivas de la
Asociacion de Productores Agroindustriales de Chirimoya Cumbe del Distrito de
San Mateo de Otao Provincia de Huarochiri; Lima, 2015, se concluy6é que las
estrategias competitivas de la asociacién no han sido de mucha aplicacién, como

lo representa en las encuestas realizadas al grupo de empresas.

Huanca (2017). En su tesis titulada: “Marketing internacional y estrategias
competitivas en la “Asociacion de artesanos Virgen del Carmen”, Cercado de Lima,
2016. Concluye del trabajo que si existe relacion en su mayoria entre estas dos

variables y la Gnica que no existiria relacién es en la dimension de enfoque.

Melgarejo (2017). En su tesis titulada: “Ventajas Competitivas y Exportacion de
quinua orgénica de los Agroexportadores del departamento de Apurimac 2016,
determind la relacién que hubo entre las Ventajas Competitivas y Exportacion de
guinua organica de los Agroexportadores del Departamento de Apurimac 2016. Se
concluy6 que ambas variables no existen relacion segun la investigacion realizada

a los exportadores de Apurimac.

Melendez (2016). En su tesis titulada: “Estrategias competitivas en la atencion al
cliente, para optimizar la calidad de servicio de la caja Huancayo agencia Pichanaki
- 2014 7, obtuvo como principal objetivo que las estrategias competitivas si influyen
en la atencién al cliente por ende proporciona una buena calidad de servicio en la
atencién y los clientes lo saben notar debido a que ven reflejado las estrategias

de Porter en la caja Huancayo del distrito estudiado .

Minafio S. (2007). En su trabajo de investigacion titulada “Modelo de investigacion
y desarrollo de productos innovadores para el mejoramiento competitivo
empresarial” caso: empresas exportadoras de fabricacion textil de tejido plano”
Indica que se requiere estrategias de competencias internacionales para la
innovacion de los productos textiles. De igual manera pone en base los enfoques
genéricos que Porter hace mencion que es el liderazgo de costos, la diferenciacion
y segmentacion. Por ello la matriz de la estrategia competitiva de toda empresa
depende en sus iniciativas internas para dar a los clientes un valor mayor, ademas

incluye medidas ofensivas.



Moreno (2017). En su tesis titulada: “Politicas de promocién del estado peruano
para las exportaciones 2016”, fue uno de su objetivo determinar las ventajas de las
exportaciones. Concluyo la investigacién que los TLC dentro de las politicas del
Estado Peruano han ayudado a generar una mayor colaboracion del Peru y en otras
naciones, logrando inclusive expansiones externas, esta medida adquiere
resultados esfuerzo que ha realizado el estado, la inscripcion de un TLC permite el

ingreso a otros mercados que permite obtener cliente potenciales.

Picon (2016). En su tesis titulada: “Competitividad de las empresas textil Los Olivos
exportadora de prendas de algodon en la victoria, Lima 20167, la cual menciona
gue la problematica que existe es importacién en toneladas de productos chinos de
algodon, la cual ha generado el cierre de empresas peruana en el emporio de
Gamarra y generando menor rentabilidad, los modelos que trabajo la autora fue los
tres puntos genéricos de “Porter que es la diferenciacion, lider en costo y

segmentacion o especializacion.

Sanchez. L (2004). En su trabajo de investigacion: “Estrategias competitivas en el
rubro farmacéutico peruano de la empresa Alfa”, menciona la estructura central de
esta investigacion es hallar las mejores estrategias para la empresa ALFA consta
en base del analisis que se haga de ella tanto internamente como externo pues este
negocio no puede competir en relacién al precio. La oracion estrategia competitiva

busca ser distinta, sin igual.

Velasquez (2016). En su trabajo de investigacion: “Estrategias competitivas para
las pymes exportadoras de ropa deportiva de Lima en 2015”, tuvo como propésito,
determinar que estrategias competitivas utilizan las Pymes exportadoras de ropa
deportiva de Lima en el 2015. Concluye que las estrategias aplicadas para que sean
mas competitivo con su producto, la mayoria de empresas, no lo aplican
correctamente, por ese motivo no le permite competir con otras empresas en el

extranjero.

Torres (2016). En su tesis titulada: “Ventajas Competitivas de las Mypes de calzado
para la exportacion del distrito el porvenir, La Libertad — 2016”, identificd las
ventajas competitivas de las Mypes de calzado para la exportacion del distrito de El
porvenir — La Libertad. Se concluyd, que la ventaja mas resaltante es el liderazgo



en costo en las mypes de calzados por lo cual les ha proporcionado una mayor
competicion en el mercado debido ya que ellos cuentan con productos de alta gama

tanto en innovacion y calidad para su exportacion.

Zorrilla (2016). En su tesis titulada: “Estrategias competitivas y marketing mix
internacional de las empresas exportadoras de prendas de vestir de tejidos planos
de algodon, Lima”, obtuvo como principal objetivo detectar las estrategias
competitivas y el marketing mix internacional en los negocios exportadoras de
textiles en Lima. Resalta que la estrategia de diferenciacion la cual les ha ayudado
a identificarse en el mercado internacional, con productos de la mas alta calidad,

gracias a que cuentan con una diversidad de colores y disefios exclusivos.

En marco internacional se presentan antecedentes en variable estrategias

competitivas:

Arcos, E. (2015). En el trabajo de investigacion titulada: Andlisis de la
competitividad y tecnificacion de la industria del calzado en el Ecuador. Identifica
las variables que ayudan a mejorar a las industrias ecuatorianas del calzado para
gue puedan entrar al mercado competidor, basado a las investigaciones
estratégicas de competencias, de planificacion e innovacion en sus productos y
poder penetrar a ese mercado con fuerza y alcanzar el éxito en la industria del

calzado.

Torres & Vega. (2007). En su tesis titulada: Estrategias competitivas de las
empresas del sector de la energia edlica en Espafa de la universidad Nacional de
educacion a distancia Madrid — Espafia. En la cual indica que la energia eolica es
considerada como un recurso enérgico limpio que ha ayudado a reducir la
contaminaciéon global .la U.E da a conocer que una empresa en ese rubro
contribuiria en un beneficio a los ciudadanos y por ello, esta a su favor para su

implemento como estrategia.

Flores (2010). En su tesis titulada: Estrategia para ampliar la ventaja competitiva
caso empresa eléctrica multinacional para adquirir el titulo de maestro en
administracion de la instituto politécnico nacional de México, obtuvo como principal
objetivo es de confirmar que si existe ventajas competitivas al establecer la
estrategia de implementacion de politicas aduaneras de seguridad.



Contreras & Salazar (2017). En su tesis: Estudio de las ventajas competitivas en el
uso de herramientas de cadenas de suministro utilizados por PYMES en sectores
productivos de la ciudad de Chillan tuvo como principal objetivo que el
aprovechamiento de una cadena de suministro para la empresa le hace méas
competitivo en el proceso de la produccion, como en el tema del inventario y la

coordinacion de las areas de la organizacion.

Cajas (2014). En su tesis: Analisis de la ventaja competitiva desde la perspectiva
estratégica y operativa del sector industrial de madera contrachapada ecuatoriano
del 2005 al 2012”, indica que su estrategia es adquirir productos importados ya que
no le queda abasto de lo que tienen y ademas de ello para posicionarse en el
mercado basicamente tendrian que tener una mejora continua en la tecnologia de
la planta para tener mayor aprovechamiento de la madera y el cumplimiento de una
ventaja como empresa y por esos han utilizado la estrategia de precios para ser

mas competitivo en su sector.

Carrasco, Espinoza & Morales (2017). En su tesis: Diversificacion internacional,
innovacion y capacitacion laboral ¢, son fuentes de ventaja competitiva en empresas
chilenas?, tuvo como principal es verificar si las tres variables son fuentes
competitivas en empresas chilenas, el autor concluye que no solo no tienen
ventajas si no que no innovan en sus productos o no le dan un valor agrado,
mientras otras empresas que no exportan generan ventajas competitivas,

innovando sus productos y reciben ayuda de financiamiento publico.

Contreras, Castillo & Salgado (2017). En su tesis: Analisis de los factores
determinantes de competitividad del sector astillero en Colombia tuvo como
principal objetivo analizar los indicadores que asigna la competitividad del rubro
astillero. concluye la investigacion que la teoria de Porter se plantea y se ajusta
como ventajas en el desarrollo de cualquier medida de una empresa ya que se
ajusta al fortalecimiento estratégico y es un claro ejemplo sobre el sector que

estamos estudiando.

Alarcon (2011). En su tesis Andlisis del sector textil — confeccion colombiano , sus
estrategias de competitividad en el periodo 2000 — 2009 y la aplicabilidad del

modelo Inexmoda en Ecuador, su conclusién es que en ese sector no cuentan con



mano de obra capacitada siendo la capacidad productiva limitada por eso el
desarrollo de un buen producto ya que las empresas se han desarrollado
basicamente en sus desarrollo de manufactura por lo cual le hace mucha falta la
idea ecuador novacion y compatibilidad en el sector para crecer como un mercado

potente en el sector textil.

Portugal, W. y Rivera, A. (2013). En su trabajo de investigacion: Plan de
Exportacion del dulce de amaranto al mercado espafiol, periodo 2013. Su estrategia
principal es crear un plan de exportacion para el dulce de Amaranto hacia el
mercado espafiol y asi cultivar mas la produccién-exportaciéon de productos

ecuatorianos a este mercado bajo el concepto de producto-pais.

Esquiven, Margot (2016). En su tesis: Estrategias de Marketing Digital para la
Internacionalizacion del Hotel Huanchaco Paradise en el afio 2019. Para su
problemética, el autor de la presente investigacion da conocer nuevas estrategias
de marketing digital recomendando ciertas acciones a seguir para tener un
mejoramiento en el transcurso de internacionalizacion del Hotel Huanchaco
Paradise. Y, por ultimo, se comprueba que la investigacién se describe nuevas
estrategias de marketing digital, de esa manera logre la atencidon de nuevos

clientes, en la cual se convertira en oportunidades futuras.

Segun Echevarria (2016). En su tesis titulada EI marketing Mix y su influencia en el
desempefio de las empresas exportadoras de paltas, esta tesis desea fomentar que
la empresa deba escoger un mercado correcto, precios y distribucién que sea
adapte a la imagen del producto y también de desarrollar las capacidades de
ventaja competitiva y conocer al consumidor y su entorno para finalmente su

exportacion.

Zhang (2013). En su tesis titulada: Development of the Strategic Marketing Plan for
International Tourism, El objetivo principal es hacer que el negocio sea mas
competitivo mediante la aplicacion de la estrategia de marketing. Ademas, la tesis
disefia un plan de marketing estratégico para que la empresa tenga una mayor

participacion y ventaja sobre otras empresas.

Thuong Nguyen (2017). En su tesis titulada: Appying Strategic Analysis in Business
strategy to enchace competition and innovation. El objetivo de la tesis es de



determinar la importancia que tiene la gestion estratégica y el analisis estratégico
en la industria de la construccion. Concluye que no se aplican las herramientas de
la gestion estratégico, ni de los analisis estratégicos mencionados en la

investigacion.

Kain Chen (2012). En su tesis titulada: Organisation Learning , Competitive Strategy
and Export Performance. El investigador hace la referencia que los factores de
aprendizaje organizacional no tienen un efecto en la productividad de las
exportaciones cuando lo relacionamos, por consecuencia no nos ayuda a tener una

mejoria en las exportaciones.

Mutabuzi Josephat (2015). En su tesis titulada: Aplication of Porter's Generic
Competitive business strategies and their efecto on perfomance in zanzibar hotel
industy. El autor concluye que si bien se definen las estrategias de Porter. Las
empresas hoteleras no lo aplican correctamente para generar una mayor
competencia ante los demas, ya que dependera de la aplicacién de cada gerente
de la adecuada utilizacién de las estrategias genéricas de Porter para cada hotel

mencionados en el trabajo de investigacion.

Lapersonne, Alexandre (2017). En su tesis titulada: The hybrid competitive strategy
framework .A managerial theory for combining differetiation an low - cost strategyc
approaches based on a case study of european textile manufacturer. El autor
concluye el modelo de las estrategias de Porter ya paso de moda y si la empresa
quiere competir en una forma mas moderna optaria por la aplicacién de estrategias

Mixtas, segun los resultados propuestos en la investigacion

Tapia (2014) En su tesis titulada: La exportacion de miel natural de abeja como
alternativa de rentabilidad financiera. Concluyo que el desarrollo de una buena
diferenciacion del producto garantiza que tenga una mayor calidad para su
exportacion, aumentando favorablemente la produccion en los apicultores de la

Zona para su exportacion.
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lIl. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

3.1.1 Tipo:

La investigacion en mencion es de tipo aplicada, debido que menciona que una
investigacion es de caracter aplicada cuando esta misma, aporta a solucionar un
problema existente mediante técnicas que asi mismo contribuyen a futuras
investigaciones.” (Hernandez, 2014). Este parrafo sefiala, que nuestro estudio es
aplicado, debido que no solucionaremos la problemética de manera inmediata solo

la observaremos.

3.1.2 Diseiio:
El disefio es no-experimental transversal correlacional, lo que quiere decir que la

investigacion no busca manipular las variables solamente observar los fenémenos
en su contexto natural. El disefio de investigacion no experimental transversal, se
define aquella investigaciéon que no se manipula las variables [...], es estudiar
fendmenos tal como se den en su ambito natural. (p.149). Se recolectan datos en
primera instancia y Unico tiempo. Su finalidad es detallar las variables y examinar

su incidencia. (Herndndez, Fernandez y Baptista, 2014, p.125).

3.1.3. Nivel
El nivel de la investigacion es descriptiva correlacional, porque se desea averiguar

la relaciobn que existe entre las variables. (Vara, p.210) busca la relaciéon entre
estrategias competitivas y exportacion de los calzados de cuero femenino de la

empresa Mazzarri Int Sac hacia Ecuador 2018

Una trabajo de investigacion sera descriptiva cuando se necesite especificar las
caracteristicas y los perfiles los fendmeno que se someta a un estudio cientifico. En
otras palabras, su Unico objetivo es medir o juntar informacion sobre las variables

a las que se refieren. (Hernandez, p.92).

Deseamos describir los sucesos a través de la recoleccidon de informacién como las

encuestas.
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3.2. Variables y operacionalizacion

Las variables que se analizaran sera estrategias competitivas y exportacion.

Variable 1 fue: Porter (2000). Las estrategias competitivas es la investigacion que
busca una perspectiva favorable en un &rea industrial, la base fundamental en lo
gue sucede la competencia. La estrategia competitiva emplea una posicion
beneficiosa y sustentable contra las fuerzas que determinen la competencia en el

area industrial.

Variable 2 fue: Daniels (2010). Es la comercializacibn de bienes o servicios
generados por una empresa para su uso o consumo en el mercado exterior. En ese
aspecto, sera necesario la transferencia de bienes sea efectuada a un cliente
residido en el extranjero. La exportacion tiene la finalidad de vender la produccion
nacional en diferentes paises de destino, puede ser de bienes, servicio y de
capitales”. (p.483).

3.2.1. Estrategias competitivas

Definicion conceptual:
Las estrategias competitivas tienen por objeto maximizar los rivales en el rubro, en

algunas areas industriales la estructura es igual que todos los integrantes puedan
tener altas utilidades, paralelamente en otras el éxito de una estrategia genérica
adecuara para lograr rendimientos aceptables en  absoluto. (Porter, 2000, p.
52)

Definicion operacional
Para operacionalizar la variable de estrategia competitiva, se ha desplegado en tres

dimensiones: liderazgo en costos, diferenciacion en enfoque. Para medir las
estrategias competitivas que se van usar en el mercado internacional de Ecuador,
para segmentar clientes, afladir valor agregado a nuestro producto (calzado) y una

mejora en costos.
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3.2.2. Exportacion
Definicidon conceptual:
La palabra exportacion se puede definir como la comercializacion o compra de

productos o servicios a diversos paises extranjeros, mediante ello un negociante o
empresario local podra vender productos y servicio en el Peru, en otras naciones.
Por otro lado, para conseguir los veridicos atributos de la exportacion, es
indispensable imaginar en obtener una venta, y efectivamente genera una
estrategia que establece, mercadea y vende el producto en el exterior. Por ende, la
palabra exportacion se sobrentiende una mision organizacional en donde el negocio
indaga sobre los mercados exteriores. Una Optima estrategia de exportacion estaria
impulsando la expansion de la empresa y beneficiar entre otras cosas, a afiadir a
los mercados en que opera, reducir los riesgos y contrarrestar las épocas de bajas
ventas en el mercado local. (McKinsey & Company, 2002, p.31)

Definicién operacional
En la variable exportacién, se ha desglosado en tres dimensiones: valor exportado,

volumen exportado y términos de intercambio. Para medir el volumen de
exportacion, utilizara los siguientes indicadores: délares americanos, precio fob.
Para medir la relacion se utiliza un cuestionario a través de items donde se tiene

en cuenta los indicadores para la realizacion de ello

3.3. Poblacion, muestra, muestreo

3.3.1. Poblacion
Es la agrupaciéon de sujetos o cosas que contienen mas de una pertenencia en

comun, se halla en un espacio o territorio y diferencian en el transcurso del tiempo
y se conoce como poblacion al conjunto de los casos es decir a todos en los que
se puedan encontrar semejanzas ya que tienen especificaciones en comun” (Vara.
2010). En esta investigacion la poblacion a investigar estuvo constituida o
segmentada por 30 directivos que pertenecen y/o pertenecieron a los directivos de

Mazzarri.
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3.3.2. Criterios de seleccion
Para la presente investigacion se tomo en cuenta como parte de la poblacién a los

directivos que con frecuencia visitaban personalmente a los proveedores de cuero
de vaca y acordaban contratos para la elaboracién de cuero femenino de alta
calidad de la empresa Mazzarri Int Sac.

3.3.3 Exclusion
El estudio realizado no se tomara en consideracion a colaboradores de la empresa

gue no forman o formaron parte del directivo.

3.3.4. Muestra
La muestra determinada es una parte de la poblaciéon a investigar, sera censal,

Segun Shaughnessy (2002) indica lo siguiente: “La muestra sera censal debido que
se selecciono el 100% de la poblacién al ser un numero manejable de individuos.”
(p.140). Por otro lado, para Bernal (2010) declara que “Es una parte de la poblacion
escogida, en la cual veridicamente se obtiene la informacién para la explicacion del
estudio y en la cual se realizara la medicién y la observacion de las variables objeto
de estudio.” (p.161).

Férmula del calculo:

NZp(l-p)
"W =De+zpd-p

Z= nivel de confianza del 95% (correspondiente con tabla de valores de Z) = 1.96.
p= Porcentaje de la poblacién que tiene el atributo deseado
g= Porcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado =1-p

Nota: Cuando no hay indicacion de la poblacién que posee o no el atributo, se

asume 50% para p y 50% para q
N= Tamafo del universo.
e= Error de estimacion maximo aceptado = 5%

n= Tamafo de muestra.
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3.3.5 Unidad de analisis
La unidad de analisis fueron los directivos de la empresa Mazzarri Int Sac. Para

Bernal (2010) menciona que el método de la casuistica tiene como objetivo de

analizar hasta ser conocido o sin precisar una unidad especifica. (p.116)

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

3.4.1. Técnica
Para la presente investigacion se utilizara una encuesta ya que alude que “es una

técnica de recoleccion de informaciéon en su mayoria” (Bernal, 194). Esta misma,
permitird la recopilacion de informacion sobre las estrategias competitivas que
desarrollan las Micro y Pequeiio Empresarios (MYPES), en el rubro de calzados de

cuero, con preguntas cerradas y de nivel ordinal.

Por otro lado, para Hernandez (2010) es un cuestionario es un instrumento mas
empleado para la recoleccién de datos, define en un grupo de preguntas sobre una
a mas variables a medir. En este caso, la técnica utilizada fue escala tipo Likert.

3.4.2. Instrumento
Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) “Un cuestionario es un instrumento

mas utilizado para la recoleccion de datos, consiste en un conjunto de preguntas
respecto de una o mas variables a medir.” (p.217) El instrumento a utilizar sera a
través de un cuestionario, para eso se empleara preguntas que se respondera bajo
la escala Likert.

El formato de elemento de Likert consta de 5 niveles de respuesta:

Tabla N° 1. Escala de Likert

1 2 3 4
Nunca Casi Nunca Casi siempre Siempre
Nota: Likert
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Validez
Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) indica que “La validez en términos

generales, se refieren al grado en que un instrumento mide la variable ya que

pretende medir. (p.200)

Se validara el proyecto de investigacion con el coeficiente de validez V de Aiken.
Aiken (1980), menciona que: “Es un coeficiente que calcula como la data obtenida
sobre la suma maxima de la diferencia de los valores posibles. Puede ser calculado
sobre las valoraciones de un conjunto de jueces con relacién a un item o como las
valoraciones de un juez respecto a un grupo de item. Asi mismo, las valoraciones
signadas pueden ser: Dicotomicas (recibir valores de 0 6 1) o politomicas (recibir

valores de 0 a 5).

Los criterios obtenidos en el proceso de validacién se obtuvieron de un andlisis de
5 jueces expertos que validaron el cuestionario: Experto 1: Dr. Gustavo Alberto
Teves. Experto 2: Dr. Liz Mery Soriano Valerio. Experto 3: Dr. Guillermo Morales.
Experto 4: Dr. Esteban Augusto Barco Solari. Experto 5: Dr. Barrios Encarnacién

Luis.

Tabla N° 2 Validez de estrategias competitivas basada en el contenido a
través de la V de Aiken.

N° items | DE V Aiken

Pertinencia 3.2 0.45 0.73

ftem1 Relevancia 3.8 0.45 0.93
Claridad 3.2 0.45 0.73
Pertinencia 3.4 0.55 0.80

ftem 2 Relevancia 3.2 0.45 0.73
Claridad 3.2 0.45 0.73
Pertinencia 3.4 0.55 0.80

ftem 3 Relevancia 3.4 0.55 0.80
Claridad 3.2 0.45 0.73
Pertinencia 3.6 0.55 0.87

ftem 4 Relevancia 3.6 0.55 0.87
Claridad 3.6 0.55 0.87
Pertinencia 3.6 0.89 0.87

ftem5 Relevancia 3.6 0.55 0.87
Claridad 3.6 0.55 0.87
Pertinencia 3.4 0.55 0.80

ftem 6 Relevancia 3.2 0.45 0.73
Claridad 3.2 0.45 0.73
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item 7

[tem 8

ftem 9

[tem 10

item 11

[tem 12

ftem 13

item 14

ftem 15

item 16

ltem 17

item 18

ftem 19

item 20

item 21

Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad
Pertinencia
Relevancia
Claridad

3.2
3.2
3.2
3.6
3.6
3.6
3.4
3.6
3.6
3.2
3.2
3.2
3.6
3.6
3.6
3.2
3.2
3.2
3.6
3.6
3.6
3.2
3.6
3.6
3.6
3.2
3.6
3.6
3.6
2.4
3.6
3.2
3.6
3.2
3.2
3.2
3.6
3.6
3.6
3.6
3.6
3.6
3.6
2.8
3.6

0.45
0.45
0.45
0.55
0.55
0.55
0.89
0.55
0.55
0.45
0.45
0.45
0.55
0.55
0.55
0.45
0.45
0.45
0.55
0.55
0.55
0.45
0.89
0.55
0.55
0.45
0.55
0.89
0.89
0.55
0.55
0.84
0.55
0.45
0.45
0.45
0.55
0.55
0.55
0.55
0.55
0.55
0.55
0.84
0.55

0.73
0.73
0.73
0.87
0.87
0.87
0.80
0.87
0.87
0.73
0.73
0.73
0.87
0.87
0.87
0.73
0.73
0.73
0.87
0.87
0.87
0.73
0.87
0.87
0.87
0.73
0.87
0.87
0.87
0.47
0.87
0.73
0.87
0.73
0.73
0.73
0.87
0.87
0.87
0.87
0.87
0.87
0.87
0.60
0.87
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Pertinencia 3.6 0.55 0.87

ftem 22 Relevancia 3.6 0.55 0.87
Claridad 3.6 0.55 0.87
Pertinencia 3.8 0.45 0.93

item 23 Relevancia 3.8 0.45 0.93
Claridad 3.2 0.84 0.73
Pertinencia 3.6 0.55 0.87

ftem 24 Relevancia 3.2 0.45 0.73
Claridad 3.6 0.55 0.87
Pertinencia 3.6 0.55 0.87

ftem 25 Relevancia 3.6 0.55 0.87
Claridad 3.6 0.55 0.87
Pertinencia 3.6 0.55 0.87

item 26 Relevancia 3.2 0.84 0.73
Claridad 3.6 0.55 0.87
Pertinencia 3.6 0.55 0.87

ftem 27 Relevancia 3.6 0.55 0.87
Claridad 3.6 0.55 0.87

Nota: V de Aiken

El promedio de validacion del instrumento que corresponde a la segunda variable
Estrategias Competitivas, alcanz6 un 0.82 de validez, consiguiendo como resultado

una buena calificacion.

Tabla N° 3 Validez de exportacién basada en el contenido a través de la V de
Aiken

N° items | DE V Aiken
Pertinencia 3.6 0.55 0.87
ftem 28 Relevancia 3.6 0.55 0.87
Claridad 3.8 0.45 0.93
Pertinencia 3.8 0.45 0.93
ftem 29 Relevancia 3.6 0.89 0.87
Claridad 3.8 0.45 0.93
Pertinencia 4 0.00 1.00
ftem 30 Relevancia 3.6 0.89 0.87
Claridad 3.6 0.89 0.87
Pertinencia 3.8 0.45 0.93
ftem 31 Relevancia 3.6 0.89 0.87
Claridad 3.6 0.89 0.87
Pertinencia 3.8 0.45 0.93
ftem 32 Relevancia 3.6 0.89 0.87
Claridad 3.6 0.89 0.87
. Pertinencia 3.6 0.89 0.87
[tem 33

Relevancia 3.8 0.45 0.93



[tem 34

ftem 35

item 36

ftem 37

ftem 38

ftem 39

ftem 40

item 41

ftem 42

ftem 43

item 44

ftem 45

item 46

item 47

item 48

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

Claridad
Pertinencia
Relevancia

3.8

IS

3.6
3.8
3.6
3.6
3.8
3.6
3.8
3.6
3.8
3.8
3.8
3.6
3.8
3.6
3.8
3.8
3.6
3.6
3.6
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8
3.8

0.45
0.00
0.00
0.89
0.45
0.89
0.89
0.45
0.89
0.45
0.89
0.45
0.45
0.45
0.89
0.45
0.89
0.45
0.45
0.89
0.55
0.89
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45
0.45

0.45
0.45

0.93
1.00
1.00
0.87
0.93
0.87
0.87
0.93
0.87
0.93
0.87
0.93
0.93
0.93
0.87
0.93
0.87
0.93
0.93
0.87
0.87
0.87
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93
0.93

0.93
0.93

19



Claridad 3.8 0.45 0.93

Pertinencia 3.8 0.45 0.93
item 49 Relevancia 3.8 0.45 0.93
Claridad 3.8 0.45 0.93
Pertinencia 3.8 0.45 0.93
ftem 50 Relevancia 3.8 0.45 0.93
Claridad 3.8 0.45 0.93
Pertinencia 3.8 0.45 0.93
ftem 51 Relevancia 3.8 0.45 0.93
Claridad 3.8 0.45 0.93

Nota: V de Aiken

El promedio de validacién del instrumento que concierne a la segunda variable
Estrategias Competitivas, alcanzé un 0.92 de validez, obteniendo como resultado

una calificacion buena.

Finalmente, Vara, nos menciona que el instrumento que somete a la evaluaciéon de
los investigadores y expertos los cuales dan una calificacion y ésta, dependiendo
del nivel que otorguen, servira para conocer el nivel en que se encuentra el

instrumento que se utilizo para observar y medir las variables. (pag. 246)

EXPERTOS DE INVESTIGACION VALIDACION

Burgos Encarnacion, Luis Aplicable

Barco Solari, Esteban Aplicable

Morales Benzudes, Guillermo Aplicable

Soriano Valero, Liz Mery Aplicable

Albrelu Tevés, Gustavo Aplicable después de corregir
) Aplicable

PROMEDIO DE VALORACION
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Confiabilidad de instrumentos:
La confiabilidad es un instrumento de medicién que se relata el grado en que su

aplicacién repetida al mismo sujeto y objeto causa resultados similares”. En esta
investigacion se tratd de plasmar una confiabilidad mayor de 0.70 a través al Alfa
de Cronbach. Hernandez, Fernandez y Baptista (2014)

Tabla 4: Estrategias competitivas

Resumen de pro esamiento de cas s

N %
Casos Valido 30 100,0
Excluido 0 0
Total 30 100,0

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

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,941 27

Nota: Software SPSS Version 24

Segun el cuadro de la tabla 4, el nivel de confiabilidad para la variable de
Estrategias Competitivas es de valor 0.941, conformada por 27 items, obteniendo

el nivel de confiabilidad muy buena.

Tabla 5: Exportacion

Resumen de pro esamiento de casos

N %

Casos Valido 30 100,0
Excluido 0 ,0

Total 30 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las variables del procedimiento.
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Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,954 24

Nota: Software SPSS Version 24

Segun el cuadro de la tabla 5, el nivel de confiabilidad para la variable de
Exportacion es de valor 0.954, conformada por 24 items, obteniendo el nivel de

confiabilidad muy buena.

3.5 Procedimiento
Como se especifico parrafo arriba, para realizar el estudio sera fundamental la

recoleccion de datos, en la cual permita construir los coeficientes de correlacion de
Spearman que muestran probar las hipotesis planteadas; es por ello, que como
primer paso en el estudio fue la construccion de los cuestionarios, la definicion de
la poblacion y muestra de aplicacion, posterior a ello, se requirio la validacion de
expertos ya mencionados antes, una vez validados se procedera a la realizacion,
una vez con los datos obtenidos, se procedera a exportar la informacion al SPSS
version 24, primero la prueba de confiabilidad y la correlacion de Sperman.

3.6 Métodos de analisis
Para estudiar la variable se utiliz6 el programa estadistico SPSS version 24

(Estadistica Product and Service Solutions), ademas el programa Microsoft Excel
nos ayudara a generar los graficos y porcentajes de tablas de frecuencia, sus
figuras y distribucién, adicional se conseguira datos y se ideard, en la cual nos
permite tener la base de datos que dara los resultados en figuras y tablas.

3.6 Aspectos éticos
Se indicara la propiedad intelectual de los autores mencionados en el presente

trabajo, adicional se usara el programa estadistico SPPS 24 para medir y estudiar
las dos variables, dimensiones e items. Paralelamente, se acatara al formato y la
metodologia de los asesores de la casa de estudio Universidad César Vallejo para
culminar una tesis competente. Los datos de los autores estan situados en las hojas
finales donde menciona la referencia bibliografica en el marco de la norma APA. La
tesis fue previamente examinada por el programa TURNITIN, de esa manera, se
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exponga si en la composicion de la tesis se hallé un alto porcentaje de plagio, con

el objetivo que se haya respetado los autores que aparecen en las referencias.
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IV. RESULTADOS
Después de aplicar la encuesta se encontraron los siguientes resultados, donde

primero se realizé un analisis descriptivo de cada indicador para luego sustentar la

prueba de hipotesis de correlacidn entre las variables

4.1. Analisis de figuras
Figura 1. Resultados respecto a la pregunta 01; del cuestionario de estrategias

competitivas: el costo de produccion seria menor si se produce en menor tiempo.

El costo de produccion seria menor si se produce en menor tiempo
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Porcentaje
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El costo de produccion seria menor si se produce en menor tiempo

De acuerdo con el grafico N°01; El 35.3% de los encuestados consideran que casi

siempre el costo de produccidn seria menor si se produce en menor tiempo.
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Figura 2. Resultados respecto a la pregunta 02; Atrae mayores mercados si su

precio unitario sea menor al promedio de la competencia

Atrae mayores mercados si su precio unitario sea menor al promedio de la
competencia
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Atrae mayores mercados si su precio unitario sea menor al promedio de la
competencia

De acuerdo con el grafico N°02; El 35.3% de los encuestados consideran que a
veces atrae mayores mercados si su precio unitario sea menor al promedio de la

competencia.
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Figura 3. Resultados respecto a la pregunta 03; Considera Ud. que al comprar un

calzado lo mas importante es el precio.

Considera ud. que al comprar un calzado un calzado lo mas importante es el
precio

a0

407
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204

107

T T T
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Considera ud. que al comprar un calzado un calzado lo mas importante es el
precio

De acuerdo con el grafico N°.03; El 38.2% de los encuestados consideran que

siempre Considera Ud. que al comprar un calzado lo mas importante es el precio.
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Figura 4. Resultados respecto a la pregunta 04; Tener el control de las materias
primas para la fabricacion del calzado, gracias a la tecnologia SAP, origina que la

empresa tenga una cadena de valor mas eficiente.

Tener el control de las materias primas para la fabricacion del calzado, gracias a
latecnologia SAP, origina que la empresa tenga una cadena de valor mas
eficiente.
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Tener el control de las materias primas para la fabricacion del calzado,
gracias a latecnologia SAP, origina que la empresa tenga una cadena de
valor mas eficiente.

De acuerdo con el grafico N°.04; El 50% de los encuestados consideran que a
veces tener el control de las materias primas para la fabricacién del calzado,
gracias a la tecnologia SAP, origina que la empresa tenga una cadena de valor

mas eficiente.
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Figura 5. Resultados respecto a la pregunta 05; Tener un adecuado control en los
inventarios de los pedidos y los insumos faltantes nos proporciona una proyeccion

de ventas favorables.

Tener un adecuado control en los inventarios de los pedidos y los insumos
faltantes nos proporciona una proyeccion de ventas favorables.
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Tener un adecuado control en los inventarios de los pedidos y los insumos
faltantes nos proporciona una proyeccion de ventas favorables.

De acuerdo con el gréfico N°.05; El 35.3% de los encuestados consideran que
casi siempre tener un adecuado control en los inventarios de los pedidos y los

insumos faltantes nos proporciona una proyecciéon de ventas favorables.
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Figura 6. Resultados respecto a la pregunta 06; El poder de negociacion en la
empresa con los proveedores nos garantiza una mayor oportunidad de competir

con costos bajos.

El poder de negociacion en la empresa con los proveedores nos garantiza una
mayor oportunidad de competir con costos bajos
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El poder de negociacion en la empresa con los proveedores nos garantiza
una mayor oportunidad de competir con costos bajos

De acuerdo con el grafico N°.06; El 44.1% de los encuestados consideran que
siempre el poder de negociacién en la empresa con los proveedores nos

garantiza una mayor oportunidad de competir con costos bajos.
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Figura 7. Resultados respecto a la pregunta 07; El desarrollo de nuevos productos

me permite tener una mayor evolucion de competencia ante mis competidores.

El desarrollo de nuevos productos me permite tener una mayor evolucion de
competencia ante mis competidores
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El desarrollo de nuevos productos me permite tener una mayor evolucion de
competencia ante mis competidores

De acuerdo con el grafico N°.07; El 32.4% de los encuestados consideran que casi
siempre el desarrollo de nuevos productos permite tener una mayor evolucion de

competencia ante mis competidores
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Figura 8. Resultados respecto a la pregunta 08; La influencia de la materia prima
con la calidad ayuda a la empresa a experimentar variedades de productos en los

clientes.

La influencia de la materia prima con la calidad ayuda ala empresaa
experimentar variedacdes de productos en los clientes
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La influencia de la materia prima con la calidad ayuda ala empresaa
experimentar variedades de productos en los clientes

De acuerdo con el gréfico N°.08; El 35.3% de los encuestados consideran que a
veces la influencia de la materia prima con la calidad ayuda a la empresa a

experimentar variedades de productos en los clientes.
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Figura 9. Resultados respecto a la pregunta 09; El area de innovacion y desarrollo

influye favorablemente en la estrategia de liderazgo en costo en una empresa.

El area de innovacion y desarrollo influye favorablemente en la estrategia de
liderazgo en costo en una empresa.
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El area de innovacién y desarrollo influye favorablemente en la estrategia de
liderazgo en costo en una empresa.

De acuerdo con el grafico N°.09; El 50% de los encuestados consideran que casi
siempre El area de innovacion y desarrollo influye favorablemente en la

estrategia de liderazgo en costo en una empresa.
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Figura 10. Resultados respecto a la pregunta 10; Los insumos de produccién de
buena calidad en los calzados, hace que los clientes le otorguen una especial

importacion al producto.

Los insumos de produccion de buena calidad en los calzados, hace que los
clientes le otorguen una especial importaciéon al producto
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Los insumos de produccion de buena calidad en los calzados, hace que los
clientes le otorguen una especial importacion al producto

De acuerdo con el grafico N°.10; El 32.4% de los encuestados consideran que
casi siempre los insumos de produccion de buena calidad en los calzados, hace

gue los clientes le otorguen una especial importacion al producto.
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Figura 11. Resultados respecto a la pregunta 11; La calidad de sus calzados es un

factor importante para captar mercados internacionales.

La calidad de sus calzados es un factor importante para captar mercados
internacionales.
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La calidad de sus calzados es un factor importante para captar mercados
internacionales.

De acuerdo con el grafico N°.11; El 23.5% de los encuestados consideran que casi
siempre la calidad de sus calzados es un factor importante para captar mercados

internacionales.
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Figura 12. Resultados respecto a la pregunta 12; La materia prima que utiliza para

sus calzados es de mayor calidad que la de su competencia.

La materia prima que utiliza para sus calzados es de mayor calidad que la de su
competencia.

30

20

Porcentaje

104

I | | | |
MUNC A CASINUMCA ANWECES CAS| SIEMPRE SIEMPRE

La materia prima que utiliza para sus calzados es de mayor calidad que la de
su competencia.

De acuerdo con el grafico N°.12; El 23.5% de los encuestados consideran que
siempre la materia prima que utiliza para sus calzados es de mayor calidad que

la de su competencia.
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Figura 13. Resultados respecto a la pregunta 13; Contar con un disefio de red de

distribucion estable ayudaria en las ventas internacionales.

Contar con un disefio de red de distribucion estable ayudaria en las ventas
internacionales.
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Contar con un disefio de red de distribucion estable ayudaria en las ventas
internacionales.

De acuerdo con el grafico N°.13; El 52.9% de los encuestados consideran que
siempre contar con un disefio de red de distribucion estable ayudaria en las

ventas internacionales.
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Figura 14. Resultados respecto a la pregunta 14; Tener una red de distribucion

internacional facilitaria los procesos logisticos.

Tener una red de distribucion internacional facilitaria los procesos logisticos.

a0

407

()
9

Porcentaje

)
(=]
1

| | |
CASINUMCA CAS| SIEMPRE SIEMPRE

Tener una red de distribucidén internacional facilitaria los procesos logisticos.

De acuerdo con el grafico N°.14; El 44.1% de los encuestados consideran que
tener siempre una red de distribucion internacional facilitaria los procesos

logisticos.
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Figura 15. Resultados respecto a la pregunta 15; La empresa a mediano plazo

contaria con un distribuidor local en el ecuador para agilizar €l envié.

La empresa a mediano plazo contaria con un distribuidor local en el ecuador
para agilizar él envio

a0

ad
N

Porcentaje

]
=]
1

107

T T T T
CASIMUNCA ANWECES CAS| SIEMPRE SIEMPRE

La empresa a mediano plazo contaria con un distribuidor local en el ecuador
para agilizar @l envio

De acuerdo con el grafico N°.15; El 38.2% de los encuestados consideran que
siempre la empresa a mediano plazo contaria con un distribuidor local en el

ecuador para agilizar él envié.
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Figura 16. Resultados respecto a la pregunta 16; Los disefios exclusivos de los
calzados femeninos logran que el publico perciba que es uUnico en el mercado

internacional.

Los disefios exclusivos de los calzados femeninos logran que el publico perciba
que es unico en el mercado internacional
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Los disefios exclusivos de los calzados femeninos logran que el pablico
perciba que es Unico en el mercado internacional

De acuerdo con el grafico N°.16; El 23.5% de los encuestados consideran que a
veces y casi siempre los disefios exclusivos de los calzados femeninos logran

gue el publico perciba que es unico en el mercado internacional.
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Figura 17. Resultados respecto a la pregunta 17; Cuentan con el nUmero de

calzados exclusivos suficiente para su publico internacional.

Cuentan con el numero de calzados exclusivos suficiente para su publico
internacional.

40

309

204

Porcentaje

107

I | | | 1
MUMCA CASINUMCA ANWECES CAS| SIEMPRE SIEMPRE

Cuentan con el nimero de calzados exclusivos suficiente para su publico
internacional.

De acuerdo con el grafico N°.17; El 35.3% de los encuestados consideran que
siempre cuentan con el numero de calzados exclusivos suficiente para su publico

internacional.
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Figura 18. Resultados respecto a la pregunta 18; Contar con una logistica

terciarizada me vuelve mas eficiente.

Contar con una logistica terciarizada me vuelve mas eficiente.
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Contar con una logistica terciarizada me vuelve mas eficiente.

De acuerdo con el grafico N°.18; El 38.2% de los encuestados consideran que

contar siempre con una logistica terciarizada vuelve mas eficiente.
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Figura 19. Resultados respecto a la pregunta 19; Realiza un estudio de mercado

gue sefale que paises son los principales compradores de calzado de cuero.

Realiza un estudio de mercado que sefiale que paises son los principales
compracdores de calzado de cuero.
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Realiza un estudio de mercado que sefiale que paises son los principales
compradores de calzado de cuero.

De acuerdo con el grafico N°.19; El 38.2% de los encuestados consideran que
siempre realiza un estudio de mercado que sefiale que paises son los principales

compradores de calzado de cuero.
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Figura 20. Resultados respecto a la pregunta 20; A nivel nacional, estaria de
acuerdo a implementarse locales para nuevos segmentos de clientes en lugares

gue actualmente no llegan.

A nivel nacional, estaria de acuerdo a implementarse locales para nuevos
segmentos de clientes en lugares que actualmente no llegan.
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A nivel nacional, estaria de acuerdo a implementarse locales para nuevos
segmentos de clientes en lugares que actualmente no llegan.

De acuerdo con el grafico N°.20; El 50% de los encuestados consideran que casi
siempre estaria de acuerdo a implementarse locales para nuevos segmentos de

clientes en lugares que actualmente no llegan.
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Figura 21. Resultados respecto a la pregunta 21; Ha disefiado calzados enfocados

a los gustos y preferencias o necesidades del mercado ecuatoriano.

Ha disefiado calzados enfocados a los gustos y preferencias o necesidades del
mercado ecuatoriano.
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Ha disefiado calzados enfocados a los gustos y preferencias o necesidades
del mercado ecuatoriano.

De acuerdo con el grafico N°.21; El 50% de los encuestados consideran que casi
siempre han disefiado calzados enfocados a los gustos y preferencias o

necesidades del mercado ecuatoriano.

44



Figura 22. Resultados respecto a la pregunta 22; A nivel nacional, estaria de
acuerdo en poder afiadir una linea de productos a precios accesibles para un

publico de menor poder adquisitivo.

A nivel nacional, estaria de acuerdo en poder afiadir una linea de productos a
precios accesibles para un publico de menor poder adquisitivo.
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A nivel nacional, estaria de acuerdo en poder afadir una linea de productos a
precios accesibles para un publico de menor poder adquisitivo.

De acuerdo con el grafico N°.22; El 44.1% de los encuestados consideran que
estaria de acuerdo a veces en poder afiadir una linea de productos a precios

accesibles para un publico de menor poder adquisitivo.
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Figura 23. Resultados respecto a la pregunta 23; A mediano plazo, contaran con
un portafolio para la implementacion de sus calzados a tiendas por departamentos

a nivel internacional.

A mediano plazo, contaran con un portafolio para la implementacion de sus
calzados atiendas por departamentos a nivel internacional.
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A mediano plazo, contaran con un portafolio para la implementacion de sus
calzados a tiendas por departamentos a nivel internacional.

De acuerdo con el grafico N°.23; El 47.1% de los encuestados consideran que
siempre a mediano plazo contaran con un portafolio para la implementacion de

sus calzados a tiendas por departamentos a nivel internacional.
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Figura 24. Resultados respecto a la pregunta 24; Ud. Considera que implementado
mayor linea de producto a su empresa captaria mayor atencion del publico

extranjero.

Ud. Considera que implementado mayor linea de producto a su empresa captaria
mayor atencion del publico extranjero
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Ud. Considera que implementado mayor linea de producto a su empresa
captaria mayor atencion del piablico extranjero

De acuerdo con el grafico N°.24; El 58.8% de los encuestados consideran que
siempre que implementando una mayor linea de producto a su empresa captaria

mayor atencion del puablico extranjero.
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Figura 25. Resultados respecto a la pregunta 25; Cuenta con una categoria especial

de potenciales compradores en un area geografica especifica.

Cuenta con una categoria especial de potenciales compradores en un area
geografica especifica.
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Cuenta con una categoria especial de potenciales compradores en un area
geografica especifica.

De acuerdo con el grafico N°.25; El 38.2% de los encuestados consideran que
siempre cuenta con una categoria especial de potenciales compradores en un

area geogréfica especifica.
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Figura 26. Resultados respecto a la pregunta 26; Considera que el tamafio

geografico influye en la eleccion del mercado objetivo.

Considera que el tamario geografico influye en la eleccién del mercado objetivo
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Considera que el tamafio geografico influye en la eleccion del mercado
objetivo

De acuerdo con el grafico N°.26; El 47.1% de los encuestados consideran que
siempre considera que el tamafio geografico influye en la eleccion del mercado

objetivo.
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Figura 27. Resultados respecto a la pregunta 27; Considera que tener un almacén

en el pais de destino, beneficiaria en la comercializacion de sus calzados.

Considera que tener un almacen en el pais de destino, beneficiaria en la
comercializaciéon de sus calzados
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Considera que tener un almacén en el pais de destino, beneficiaria en la
comercializacion de sus calzados

De acuerdo con el grafico N°.27; El 38.2% de los encuestados consideran que tener
siempre un almacén en el pais de destino, beneficiaria en la comercializacion de

sus calzados.
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Figura 28. Resultados respecto a la pregunta 28; Utilizar el incoterm FOB para una
empresa que recién empieza sus exportaciones, es muy primordial para la

empresa.

Utilizar el incoterm FOB para una empresa que recién empieza sus
exportaciones, es muy primordial para la empresa.
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Utilizar el incoterm FOB para una empresa que recién empieza sus
exportaciones, es muy primordial para la empresa.

De acuerdo con el grafico N°.28; El 50% de los encuestados consideran que casi
siempre utilizar el incoterm FOB para una empresa que recién empieza sus

exportaciones, es muy primordial para la empresa.
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Figura 29. Resultados respecto a la pregunta 29; para posibles problemas en el
traslado de la mercancia, tanto para el importador, como el exportador, los términos

del precio FOB ayudan a contrarrestar los riesgos para el exportador.

Para posibles problemas en el traslado de la mercancia, tanto para el importador,
como el exportador, los terminos del precio FOB ayudan a contrarrestar los
riesgos para el exportador.

a0

309

Porcentaje

107

| | I I
MLINCA ANWECES CASI SEMPRE SIEMPRE

Para posibles problemas en el traslado de la mercancia, tanto para el
importador, como el exportador, los términos del precio FOB ayudan a
contrarrestar los riesgos para el exportador.

De acuerdo con el grafico N°.29; El 50% de los encuestados consideran que casi
siempre para posibles problemas en el traslado de la mercancia, tanto para el
importador, como el exportador, los términos del precio FOB ayudan a

contrarrestar los riesgos para el exportador.
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Figura 30. Resultados respecto a la pregunta 30; Contar con una planificacion
logistica integral ayuda a la empresa a proyectarse y a maximizar sus costos para

tener un precio FOB exportable.

Contar con una planificacion logistica integral ayuda a la empresa a proyectarse
y a maximizar sus costos paratener un precio FOB exportable
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Contar con una planificacion logistica integral ayuda ala empresa a
proyectarse y a maximizar sus costos para tener un precio FOB exportable

De acuerdo con el grafico N°.30; El 44.1% de los encuestados consideran que a
veces contar con una planificacion logistica integral ayuda a la empresa a

proyectarse y a maximizar sus costos para tener un precio FOB exportable.
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Figura 31. Resultados respecto a la pregunta 31; Innovar la presentacion y la
imagen del producto son factores importantes para aumentar el precio comercial en
FOB.

Innovar la presentacion y la imagen del producto son factores importantes para
aumentar el precio comercial en FOB.
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Innovar la presentacion y la imagen del producto son factores importantes
para aumentar el precio comercial en FOB.

De acuerdo con el grafico N°.31; El 47.1% de los encuestados consideran que
siempre innovar la presentacion y la imagen del producto son factores

importantes para aumentar el precio comercial en FOB.
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Figura 32. Resultados respecto a la pregunta 32; Las empresas que estan en el
rubro de exportacion deben tener una base de datos sobre las ventas de

exportaciones en dolares para su analisis interno y externo de la empresa.

Las empresas que estan en el rubro de exportacion deben tener una base de
datos sobre las ventas de exportaciones en dolares para su analisis interno y
externo de la empresa.
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Las empresas que estan en el rubro de exportacion deben tener una base de
datos sobre las ventas de exportaciones en doélares para su analisis interno y
externo de la empresa.

De acuerdo con el grafico N°.32; El 58.8% de los encuestados consideran que
siempre las empresas que estan en el rubro de exportacién deben tener una
base de datos sobre las ventas de exportaciones en dolares para su analisis

interno y externo de la empresa.
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Figura 33. Resultados respecto a la pregunta 33; El incremento del valor de venta

de las exportaciones depende de tipo de cambio en cada pais.

El incremento del valor de venta de las exportaciones depende de tipo de cambio
en cada pais.
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El incremento del valor de venta de las exportaciones depende de tipo de
cambio en cada pais.

De acuerdo con el grafico N°.33; El 38.2% de los encuestados consideran que
siempre el incremento del valor de venta de las exportaciones depende de tipo

de cambio en cada pais.
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Figura 34. Resultados respecto a la pregunta 34; Crees que algunos costos en las
exportaciones e importaciones deben ser en moneda local y no en dolares

americanos.

Crees que algunos costos en las exportaciones e importaciones deben ser en
moneda local y no en délares americanos
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Crees que algunos costos en las exportaciones e importaciones deben ser
en moneda local y no en dolares americanos

De acuerdo con el grafico N°.34; El 47.1% de los encuestados consideran que
casi siempre algunos costos en las exportaciones e importaciones deben ser en

moneda local y no en délares americanos.
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Figura 35. Resultados respecto a la pregunta 35; La estabilidad de la economia de
un pais y las transacciones monetarias en dolares ayuda a detectar a un mercado

potencial en la venta de los productos al exterior.

La estabilidad de la economia de un pais y las transacciones monetarias en
dolares ayuda a detectar a un mercado potencial en la venta de los productos al
exterior.
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La estabilidad de la economia de un pais y las transacciones monetarias en
dolares ayuda a detectar a un mercado potencial en la venta de los productos
al exterior.

De acuerdo con el grafico N°.35; El 38.2% de los encuestados consideran que
siempre la estabilidad de la economia de un pais y las transacciones monetarias
en dolares ayuda a detectar a un mercado potencial en la venta de los productos

al exterior.
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Figura 36. Resultados respecto a la pregunta 36; El tipo de empaque utilizado para

su transporte, se adecuara al envié del producto.

El tipo de empaque utilizado para su transporte, se adecuara al envio del
producto.
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El tipo de empaque utilizado para su transporte, se adecuara al envio del
producto.

De acuerdo con el grafico N°.36; El 35.3% de los encuestados consideran que a
veces el tipo de empaque utilizado para su transporte, se adecuara al envio del

producto.
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Figura 37. Resultados respecto a la pregunta 37; Hacen un seguimiento del control

de los pesos de los productos, antes del envié y cuando llega al Ecuador.

Hacen un seguimiento del control de los pesos de los productos, antes del envio
vy cuando llega al Ecuador.
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Hacen un seguimiento del control de los pesos de los productos, antes del
envido y cuando llega al Ecuador.

De acuerdo con el grafico N°.37; El 38.2% de los encuestados consideran que
siempre hacen un seguimiento del control de los pesos de los productos, antes

del envi6 y cuando llega al Ecuador.
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Figura 38. Resultados respecto a la pregunta 38; La empresa cuenta con la

capacidad instalada para la produccion de mayores volimenes para su exportacion.

La empresa cuenta con la capacidad instalada para |la produccion de mayores
volumenes para su exportacion.
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La empresa cuenta con la capacidad instalada para la produccioén de mayores
volimenes para su exportacion.

De acuerdo con el grafico N°.38; El 50% de los encuestados consideran que a
veces la empresa cuenta con la capacidad instalada para la produccion de

mayores volimenes para su exportacion.
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Figura 39. Resultados respecto a la pregunta 39; El peso de cada presentacion de

las cajas de los calzados es importante para el comprador.

El peso de cada presentacion de las cajas de los calzados es importante para el
comprador
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El peso de cada presentacion de las cajas de los calzados es importante para
el comprador

De acuerdo con el grafico N°.39; El 35.3% de los encuestados consideran que
casi siempre el peso de cada presentacion de las cajas de los calzados es

importante para el comprador.
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Figura 40. Resultados respecto a la pregunta 40; Considera adecuado la aplicacion
de la estrategia competitiva para tener unas mayores cantidades de exportacion al

Ecuador.

Considera adecuado la aplicacion de la estrategia competitiva para tener unas
mayores cantidades de exportacién al Ecuador.
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Considera adecuado la aplicacion de la estrategia competitiva para tener
unas mayores cantidades de exportacion al Ecuador.

De acuerdo con el grafico N°.40; El 44.1% de los encuestados consideran que
siempre considera adecuado la aplicacion de la estrategia competitiva para tener

unas mayores cantidades de exportacién al Ecuador.
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Figura 41. Resultados respecto a la pregunta 41; Tener mayor cantidad de
exportaciones ayuda a tener mayor percepcion entres otros clientes

internacionales.

Tener mayor cantidad de exportaciones ayuda a tener mayor percepcion entres
otros clientes internacionales
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Tener mayor cantidad de exportaciones ayuda a tener mayor percepcién
entres otros clientes internacionales

De acuerdo con el grafico N°.41; El 32.4% de los encuestados consideran que
casi siempre tener mayor cantidad de exportaciones ayuda a tener mayor

percepcion entres otros clientes internacionales.
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Figura 42. Resultados respecto a la pregunta 42; Cuentan con la capacidad de

gente adecuado para despachar las cantidades a exportar de sus calzados.

Cuentan con la capacidad de gente adecuado para despachar las cantidades a
exportar de sus calzados.
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Cuentan con la capacidad de gente adecuado para despachar las cantidades
a exportar de sus calzados.

De acuerdo con el grafico N°.42; El 35.3% de los encuestados consideran que a
veces cuentan con la capacidad de gente adecuado para despachar las

cantidades a exportar de sus calzados.
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Figura 43. Resultados respecto a la pregunta 43; Cuentan con una base de datos

gue les proporciona las cantidades de volumenes exportados de calzados de cuero.

Cuentan con una base de datos que les proporciona las cantidades de
volumenes exportados de calzados de cuero.
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Cuentan con una base de datos que les proporciona las cantidades de
volumenes exportados de calzados de cuero.

De acuerdo con el grafico N°.43; El 50% de los encuestados consideran que casi
siempre cuentan con una base de datos que les proporciona las cantidades de

volumenes exportados de calzados de cuero.
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Figura 44. Resultados respecto a la pregunta 44; La planificacion logistica afectara

en el precio final del producto para su envio en el extranjero.

La planificacién logistica afectara en el precio final del producto para su envio en
el extranjero.
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La planificacién logistica afectara en el precio final del producto para su
envio en el extranjero.

De acuerdo con el grafico N°.44; El 38.2% de los encuestados consideran que
casi siempre la planificaciéon logistica afectara en el precio final del producto para

su envio en el extranjero.
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Figura 45. Resultados respecto a la pregunta 45; Para poder competir con un precio

ofertable, el pais debe tener buenos acuerdos comerciales.

Para poder competir con un precio ofertable, el pais debe tener buenos acuerdos
comerciales.
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Para poder competir con un precio ofertable, el pais debe tener buenos
acuerdos comerciales.

De acuerdo con el grafico N°.45; El 50% de los encuestados consideran que casi
siempre para poder competir con un precio ofertable, el pais debe tener buenos

acuerdos comerciales
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Figura 46. Resultados respecto a la pregunta 46; Tener una buena promocion de
marketing en las ferias internacionales ayuda a fortalecer alianzas estrategias entre

empresa y clientes potenciales.

Tener una buena promocion de marketing en las ferias internacionales ayuda a
fortalecer alianzas estrategias entre empresa y clientes potenciales.
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Tener una buena promocidén de marketing en las ferias internacionales ayuda
a fortalecer alianzas estrategias entre empresa y clientes potenciales.

De acuerdo con el grafico N°.46; El 50% de los encuestados consideran que casi
siempre tener una buena promocién de marketing en las ferias internacionales

ayuda a fortalecer alianzas estrategias entre empresa y clientes potenciales.
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Figura 47. Resultados respecto a la pregunta 47; Cree usted que, a mediano o largo
plazo, podria optar la empresa por la inversion extranjera directa en el pais de

destino para optimizar costos y posicionarse mas en el mercado.

Cree usted que, a mediano o largo plazo, podria optar la empresa por la inversion
extranjera directa en el pais de destino para optimizar costos y posicionarse mas
en el mercado
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Cree usted que, a mediano o Iar?o plazo, podria optar la empresa por la
inversion extranjera directa en el pais de destino para optimizar costos y
posicionarse mas en el mercado

De acuerdo con el grafico N°.47; El 50% de los encuestados consideran que a
veces a mediano o largo plazo, podria optar la empresa por la inversion
extranjera directa en el pais de destino para optimizar costos y posicionarse mas

en el mercado
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Figura 48. Resultados respecto a la pregunta 48; Es importante conocer acerca de
los acuerdos comerciales que tiene nuestro pais para poder beneficiarnos en

productos como en la reduccién de aranceles.

Es importante conocer acerca de los acuerdos comerciales que tiene nuestro
pais para poder beneficiarnos en productos como en lareduccién de aranceles.
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Es importante conocer acerca de los acuerdos comerciales que tiene nuestro
pais para poder beneficiarnos en productos como en la reduccion de
aranceles.

De acuerdo con el grafico N°.48; El 47.1% de los encuestados consideran que
siempre es importante conocer acerca de los acuerdos comerciales que tiene
nuestro pais para poder beneficiarnos en productos como en la reduccion de

aranceles.
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Figura 49. Resultados respecto a la pregunta 49; Realizar una Matriz de perfil
competitivo (MPC) de la competencia en el extranjero. Ayuda a evaluar las

fortalezas y debilidades g cuenta la empresa para competir.

Realizar una Matriz de perfil competitivo (MPC) de la competencia en el
extranjero. Ayuda a evaluar las fortalezas y debilidades ¢ cuenta la empresa para
competir.
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Realizar una Matriz de perfil competitivo (MPC) de la competencia en el
extranjero. Ayuda a evaluar las fortalezas y debilidades g cuenta la empresa
para competir.

De acuerdo con el grafico N°.49; El 58.8 % de los encuestados consideran que
siempre realizan una Matriz de perfil competitivo (MPC) de la competencia en el
extranjero. Ayuda a evaluar las fortalezas y debilidades q cuenta la empresa

para competir
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Figura 50. Resultados respecto a la pregunta 50; Analizar la evolucion del precio
del calzado en su mercado nacional nos ayuda a proyectarnos en las temporadas

de mayores compras.

Analizar la evolucion del precio del calzado en su mercado nacional nos ayuda a
proyectarnos en las temporadas de mayores compras.
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Analizar la evolucidén del precio del calzado en su mercado nacional nos
ayuda a proyectarnos en las temporadas de mayores compras.

De acuerdo con el grafico N°.50; El 38.2% de los encuestados consideran que
siempre analizar la evolucién del precio del calzado en su mercado nacional nos

ayuda a proyectarnos en las temporadas de mayores compras.
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Figura 51. Resultados respecto a la pregunta 51; Considera que las exportaciones
y el indice de precio de importacion son relevantes en la comercializacion dentro

de un término de intercambio.

Considera que las exportaciones y el indice de precio de importacion son
relevantes en la comercializacion dentro de un término de intercambio.
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Considera que las exportaciones y el indice de precio de importacién son
relevantes en la comercializacion dentro de un término de intercambio.

De acuerdo con el grafico N°.51; El 47.1% de los encuestados consideran que
siempre las exportaciones y el indice de precio de importacién son relevantes en

la comercializacién dentro de un término de intercambio

4.2. Estadistica inferencial

4.2.1. Prueba de normalidad
Para saber si las variables son normales o anormales se aplicé la prueba de

normalidad a cada variable, tanto para Estrategias Competitivas y Exportacion, y
de esta manera elegir la prueba estadistica adecuada.
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Hipotesis de normalidad

HO: La distribucion estadistica es normal.

H1: La distribucion estadistica no es normal.
Decision

Sig. p valor = 0.05 se acepta como hipétesis nula.
Sig. p valor < 0.05 se rechaza como hipétesis nula

Tabla 7 Estrategias Competitivas y exportacion

Pruebad| normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Estrategias ,953 30 ,209
Competitivas
Exportacion ,940 30 ,093

a. Correccion de significacion de Lilliefors

El valor estadistico de Shapiro-Wilk es de 0,953, tiene como valor de significancia
a 0,209, en la cual afirma que el valor de significancia es mayor que (p < 0,05). Por
ende, se puede afirmar que los datos de nuestra primera variable Estrategias

competitivas presentan distribucién normal.

Interpretacion prueba de normalidad para la variable Exportacién:
El valor estadistico de Shapiro-Wilk es de 0,940, tiene como valor de significancia

a 0,093, en el cual demuestra que el valor de significancia es mayor que (p < 0,05).
Por lo tanto, se puede afirmar que los datos de la segunda variable Exportacion

presentan distribucién normal.

Entonces se confirma que ambas variables tienen una distribucién normal de sus
datos, por lo que se procedera a aplicar la correlacion de Pearson como prueba

estadistica paramétrica, adecuada a las hipotesis.

4.3 Contrastacion de Hipoétesis General
Para la construccion de la hipétesis general y especifica, la correlacion se basoé

como prueba estadistica paramétrica a Person, que permitird determinar el grado

de relacién entre las variables Estrategias Competitivas y Exportacion, teniendo
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como muestra de 30 personales administrativos de la empresa Mazzarri Int Sac,

en Ate Vitarte.

4.3.1 Contrastacion de hipotesis general

Ha: Existe grado de relacidon entre Estrategias competitivas y Exportacion de

calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado

ecuatoriano, 2018

Ho: No existe grado de relacion entre Estrategias competitivas y la

exportacion de de calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac

al mercado ecuatoriano, 2018

Tabla 8. Correlacion Estrategias Competitivas

Correlaciones

Exportacion

Estrategias Correlacion de Pearson

,918**

competitivas Sig. (bilateral)

,000

N

30

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

Interpretacion:

Como se muestra en la tabla 8, el coeficiente de correlacion de Pearson extraido

es (r=0.918), y su valor de significacion es (sig.=0.000). Este valor refleja

correlacién positiva muy alta entre Estrategias competitivas y Exportacion de

calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado

ecuatoriano, 2018.

Decision: Se determina rechazar la hipotesis nula y aceptar la hipétesis alterna.

4.3.2 Contrastacion de Hipotesis Especifica 1

Ha: Existe grado de relacion entre Liderazgo de Costos y Exportacion de

calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado

ecuatoriano, 2018
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Ho: No existe grado de relacion entre Liderazgo de Costos y la competitividad

de calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado

ecuatoriano, 2018.

Tabla 9. Correlacion de liderazgo en costos

Correlaciones

Exportacion
Liderazgo en costos | Correlacion de Pearson 842"
Sig. (bilateral) ,000
N 30

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

Interpretacion:

Como se muestra en la tabla 9, el coeficiente de correlacion de Pearson extraido

es (r=0.842), y su valor de significacion es (sig.=0.000). El valor refleja correlacion

positiva moderada entre Liderazgo en costo y Exportacién de calzados de cuero

femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018.

Decision:

Se determina rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipétesis alterna.

4.3.3 Contrastaciéon de hipétesis especifica 2

Ha: Existe grado de relacion entre Diferenciacion y exportacion de calzados

de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano,

2018.

Ho: Existe grado de relacién entre Diferenciacion y exportacion de calzados

de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano,

2018.
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Tabla 10. Correlacién en diferenciaciéon

Correlaciones

Exportacion
Diferenciacién Correlacién de Pearson 717
Sig. (bilateral) ,000
N 30

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

Interpretacion:

Como se refleja en la tabla 10, el coeficiente de correlacion de Pearson extraido es
(r=0.771), y su valor de significacién es (sig.=0.000). El valor refleja correlacion
positiva muy alta entre la Diferenciacion y Exportacion de calzados de cuero

femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018.
Decision:
Se determina rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipotesis alterna.

4.3.4 Contrastaciéon de hipétesis especifica 3

Ha: Existe grado de relacién entre el Enfoque y la Exportaciéon de calzados de
cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018.

Ho: No existe grado de relacion entre la seguridad y la competitividad de
calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado

ecuatoriano, 2018.

Tabla 11. Correlacion enfoque

Correlaciones

Exportacion
Enfoque Correlaciéon de Pearson ,809"
Sig. (bilateral) ,000
N 30

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



Interpretacion:

Como se menciona en la tabla 11, el coeficiente de correlacion de Pearson
alcanzado es (r=0.809), y su valor de significacion es (sig.=0.000). El valor refleja
correlacion positiva moderada entre el Enfoque y la Exportacion de calzados de
cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018.
Decision:

Se determina rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipotesis alterna.
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V. DISCUSION
La presente tesis pretende determinar si existe relacion entre las estrategias

competitivas y la Exportacion de calzados de cuero femenino de la empresa

Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018

Segun, Villano F (2015) En su tesis titulada “Estrategias competitivas y su relacion
con el posicionamiento de las escuelas de conductores en el distrito de
Andahuaylas, 2015” llegé al resultado final evidenciar la relacion existente entre
Estrategias competitivas y posicionamiento, segun su correlacion de Sperman
r=0.510y con un p=0.000 (p<0.05). Esta relacion con nuestros resultados (r=0.918,
sig=0.000) se aceptd la hipétesis general que existe relacion de la variable

Estrategias competitivas y exportacion por tal presenta una gran similitud.

De igual manera Villano F (2015) En su tesis titulada “Estrategias competitivas y su
relacion con el posicionamiento de las escuelas de conductores en el distrito de
Andahuaylas, 2015”. Indico evidenciar la relacion existente entre Liderazgo en
costo y lealtad de la marca. Los resultaron lanzaron que la hipétesis especifica 1
existe una relacion de (r=0.0508, sig 0.000) se acepto la hipotesis especifica 1. Esta
relacibn con nuestros resultados (r=0.842), y su valor de significacion es
(sig.=0.000) por tal se aceptd que la hipotesis especifica n° 1, si existe relacion

entre liderazgo en costos y exportacion por cual presenta una similitud.

A si mismo Villano F. (2015) En su tesis titulada “Estrategias competitivas y su
relacion con el posicionamiento de las escuelas de conductores en el distrito de
Andahuaylas, 2015”. Indic6 evidenciar la relacién existente entre la diferenciaciéon

y lealtad de la marca. Los resultaron lanzaron que la hipétesis especifica 2 existe
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una relacion de (r=0.0501, sig 0.000) se acepto la hipotesis especifica 1. Esta
relacion con nuestros resultados (r=0.771), y su valor de significacion es
(sig.=0.000) por tal se aceptd que la hipétesis especifica 2, existe relacion entre

diferenciacion y exportacion por cual presenta una similitud.

Finalmente, para Meléndez, M (2018) En su tesis titulada “La ventaja Competitiva
y el posicionamiento de la marca de cevichera el Pulpo Hudnuco 2017". Se
verificara si existe alto grado de relacion entre el Enfoque y el posicionamiento.
Finalmente los resultaron indicaron que en la hipétesis especifica 3 existe una
relaciéon (r=0.0598, sig 0.000). Se acepta la hipotesis especifica 3. Esta relacion
comprando a los nuestros (r=0.809) y su valor de significancia es de (sig. = 0.000)
por tal se acepta la hipétesis 3, existiendo una relacién entre enfoque y exportacion

y por ende tiene una similitud.
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VI. CONCLUSIONES
Conclusion 1

Nuestro objetivo principal es conocer el objetivo general que establece el grado de
relacion entre Estrategias Competitivas y la exportacion de calzados de cuero
femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018. Se obtuvo
como resultado (r= 0. 918, sig.=0.000). En tal sentido, se concluye que existe el

grado de relacion positiva moderada.
Conclusion 2

Otro de nuestros objetivos es establecer el grado de relacion entre el Liderazgo de
costos y la exportacién de calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int
Sac al mercado ecuatoriano, 2018. Se obtuvo como resultado (r=0. 842,
sig.=0.000). En tal sentido, se concluye que existe el grado de relacion positiva

moderada.
Conclusion 3

Otro de nuestros objetivos es establecer el grado de relacion entre la Diferenciacién
y la exportacion de calzados de cuero femenino de la empresa Mazzarri Int Sac al
mercado ecuatoriano, 2018. Se obtuvo como resultado (r=0. 771, sig.=0.000). En

tal sentido, se concluye que existe el grado de relacién positiva moderada.
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Conclusién 4

Finalmente, nuestro Ultimo objetivo es establecer el grado de relacidén entre la
segmentacion o enfoque y la exportacion de calzados de cuero femenino de la
empresa Mazzarri Int Sac al mercado ecuatoriano, 2018. Se obtuvo como resultado
(r=0. 809, sig.=0.000). En tal sentido, se concluye que existe el grado de relacion
positiva moderada.
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VIl. RECOMENDACIONES
Finalmente se recomienda que este trabajo de investigacion pueda ser utilizado por

la persona encargada o responsable de la empresa con las que se trabajo y las que
se relacionan con las exportaciones de calzado de cuero femenino y en general,
gue puedan implementar las estrategias competitivas y la exportacién entre si. Y
de esta forma lograr una eficiente venta extranjera (exportacion) de este producto

0 una internacionalizacion.
Recomendacion 1

Con respecto al liderazgo de costos que brindan las empresas que exportan
calzado de cuero femenino, para sus clientes se recomienda optimizar la reduccién
de costos en compras de materia prima para la produccion (a través de la
importacién) ademas de esta manera estaran incursionando en la linea del
comercio exterior, ademas innovar en método de envios de sus productos a nivel

internacional.
Recomendacioén 2

Referente a la diferenciacion que ofrecen las empresas que exportan calzado de
cuero femenino, se recomienda priorizar la calidad de sus productos para que
atraigan a mas clientes extranjeros, asi mismo contratar una eficiente red de
distribucién que impulse las ventas extranjeras con mayor facilidad de entrega a los

clientes.
Recomendacion 3

Por ultimo, referente al enfoque o0 segmentacion que ofrecen las empresas que

exportan calzado de cuero femenino, se recomienda que la empresa se enfoque en
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un mercado especifico en este caso comenzando con la capital Quito de Ecuador
ya que la mayoria de la demanda se concentra alli. Otro punto interesante podria
ser escoger una linea de productos es decir una determinada coleccion de
temporada de acuerdo a la estacion de Ecuador y satisfacer la necesidad de los

clientes ecuatorianos.
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ANEXOS 1

Anexo 1: Variable de operalizacion

Variable Definicion conceptual Definicion operacional  Dimensiones Indicadores items Escala Instrumento
de de medicién
medicion
ESTRATEGIAS “Las estrategias Esta variable sera medida Liderazgo en Reduccion en 3 Ordinal Cuestionario
COMPETITIVAS genéricas tienen por por tres variables costos costos
objeto superar los rivales dimensiones que  nos
en la industria, en algunos parece relevantes para el Control de 3
sectores industriales la trabajo de investigacion: . .
estructura significa que Segmentar clientes, materias primas
todos los integrantes productos estandarizados, —
pueden obtener altos Eromocién_ Innovacion y 3
rendimientos,  mientras desarrollo
gue en otras el éxito de
una estrategia genérica Diferenciacién Calidad 3
apenas bastara para
conseguir  rendimientos
aceptables en sentido Red de 3
absoluto”. (Porter, 2000, Distribucion
p. 52) Exclusividad 3
Enfoque Segmentacion del 3
mercado
Linea de producto 3
Ubicacion 3

geogréfica




Linea de Definicién Definicion Dimensiones Indicadores items Escala de Instrumento
productos conceptual operacional medicién de medicién
EXPORTACION “La exportacion Se mide a Valor exportado Precio Fob. 4 Ordinal Cuestionario
es la capacidad través de un
que tiene un cuestionario 4
pais de vender  mediante items
la produccion donde se tiene z
) Délares 4
nacional en en cuenta los ;
. T Americanos
diferentes indicadores
paises de para la 4
destino, puede realizacion de
ser de bienes, ello. Volumen exportado  Volumen exportado 4
servicios y de en kg
capitales”. 4
Daniels (2010)
Cantidades 4
exportadas
4
Términos de Precio del producto 4
intercambio en exportacion
4
Precio del producto 4

en importacion




ANEXO 2: INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Edad: Sexo: Fecha:

CUESTIONARIO SOBRE LAS ESTRATEGIAS COMPETITIVAS Y LA

MAZZARRI INT SAC AL MERCADO ECUATORIANO, 2018

EXPORTACION DE CALZADO DE CUERO FEMENINO DE LA EMPRESA

INSTRUCCIONES: A continuacion, encontrards afirmaciones sobre maneras de
pensar, sentir y actuar. Lee cada una con mucha atencion; luego, marca la
respuesta que mejor te describe con una X segun corresponda. Recuerda, no hay

respuestas buenas, ni malas. Contesta todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

S = | Siempre
CSs = | Casi Siempre
AV = | Algunas Veces
CN = | Casi Nunca
N = | Nunca
N° PREGUNTAS S CS AV | CN
Estrategia de Competitivas
LIDERAZGO DE COSTO
1 % El costo de produccion seria menor si se produce en menor tiempo.
c
O O n . n n "
.= + | Atrae mayores mercados si su precio unitario sea menor al promedio de la
2 § § competencia. S CS AV CN
]
3 & Al comprar un calzado un calzado lo mas importante es el precio S CS AV | CN
4 Tener el control de las materias primas para la fabricacion del calzado, gracias a la s cs AV CN
g 2 ., tecnologia SAP, origina que la empresa tenga una cadena de valor mas eficiente.
S = ®| Tener un adecuado control en los inventarios de los pedidos y los insumos faltantes
o
5 = % E nos proporciona una proyeccion de ventas favorables. S CS AV CN
6 8 g El poder de negociacion en la empresa con los proveedores nos garantiza una mayor s cs AV CN
oportunidad de competir con costos bajos
El desarrollo de nuevos productos me permite tener una mayor evoluciéon de
>
7 S © | competencia ante mis competidores S CS AV CN
‘5 © [ Lainfluencia de la materia prima con la calidad ayuda a la empresa a experimentar
8 g ﬁ variedades de productos en los clientes S CS AV CN
o - - — - -
9 g 35 | El'area de innovacion y desarrollo influye favorablemente en la estrategia de s cs AV CN

liderazgo en costo en una empresa.

DIFERENCIACION




Los insumos de produccién de buena calidad en los calzados, hace que los clientes

10 - le otorguen una especial importacion al producto S Cs AV CN
I - -
o La calidad de sus calzados es un factor importante para captar mercados
11 g internacionales. S Cs AV CN
La materia prima que utiliza para sus calzados es de mayor calidad que la de su
12 competencia. S Cs AV CN
Contar con un disefio de red de distribucién estable ayudaria en las ventas
13 o ;5 internacionales. S Cs AV CN
- O
14 S _S Tener una red de distribucion internacional facilitaria los procesos logisticos. S CS AV | CN
x & . — ——
2 | La empresa a mediano plazo contaria con un distribuidor local en el ecuador para
15 © agilizar él envié S Cs AV CN
Los disefios exclusivos de los calzados femeninos logran que el publico perciba que
©
16 i es (nico en el mercado internacional S CS AV | CN
= Cuentan con el niumero de calzados exclusivos suficiente para su publico
17 5 internacional. S Cs AV | CN
o
18 o Contar con una logistica terciarizada me vuelve més eficiente. S CS AV | CN
ENFOQUE
19 S o | Realiza un estudio de mercado que sefiale que paises son los principales s cs AV CN
'g 2 compradores de calzado de cuero.
£ € | Anivel nacional, estaria de acuerdo a implementarse locales para nuevos segmentos
c ’
20 g GE) de clientes en lugares que actualmente no llegan. S Cs AV CN
© o | Ha disefiado calzados enfocados a los gustos y preferencias o necesidades del
o) 3
21 o © | mercado ecuatoriano. S Cs AV | CN
A nivel nacional, estaria de acuerdo en poder afiadir una linea de productos a precios
22 Qe & | accesibles para un puablico de menor poder adquisitivo. S Cs AV CN
o S | Amediano plazo, contaran con un portafolio para la implementacion de sus calzados
23 Q 3 |a tiendas por departamentos a nivel internacional. S Cs AV CN
3 & [ Ud. Considera gue implementado mayor linea de producto a su empresa captaria
24 mayor atencion del publico extranjero. S Cs AV CN
25 c o Cuentgf.con una (,:fgtegorla especial de potenciales compradores en un area s cS AV CN
& © | geografica especifica.
C ®
26 8 g Considera que el tamafio geogréfico influye en la eleccion del mercado objetivo S CS AV CN
S O
@ - - - - —
27 D & | Considera que tener un almacén en el pais de destino, beneficiaria en la s cs AV CN

comercializacién de sus calzados




N° PREGUNTAS CS | AV| CN
VALOR EXPORTADO
Utilizar el incoterm FOB para una empresa que recién empieza sus exportaciones, es muy
1 - . CS | AV | CN
primordial para la empresa.
o | Para posibles problemas en el traslado de la mercancia, tanto para el importador, como el
2 o P . - CS | AV | CN
LL | exportador, los términos del precio FOB ayudan a contrarrestar los riesgos para el exportador.
o
©
© | Contar con una planificacién logistica integral ayuda a la empresa a proyectarse y a maximizar sus
3 a ; CS | AV | CN
costos para tener un precio FOB exportable
Innovar la presentacién y laimagen del producto son factores importantes para aumentar el precio
4 . CS | AV | CN
comercial en FOB.
Las empresas que estan en el rubro de exportacién deben tener una base de datos sobre las
5 » . - ot CS | AV | CN
e ventas de exportaciones en dolares para su analisis interno y externo de la empresa.
IS
6 -% El incremento del valor de venta de las exportaciones depende de tipo de cambio en cada pais. CS | AV | CN
S . . .
< | Crees que algunos costos en las exportaciones e importaciones deben ser en moneda local y no
7 n ) - CS | AV | CN
o | en ddlares americanos
K
8 La estabilidad de la economia de un pais y las transacciones monetarias en délares ayuda a
8 : . CS | AV | CN
detectar a un mercado potencial en la venta de los productos al exterior.
9 VOLUMEN EXPORTADO
S El tipo de empaque utilizado para su transporte, se adecuara al envié del producto. CS | AV | CN
o
E Hacen un seguimiento del control de los pesos de los productos, antes del envi6 y cuando llega
10 | £ CS | AV | CN
o al Ecuador.
g9
[} . . .. S
1 lg La empresa cuenta con la capacidad instalada para la produccion de mayores volimenes para cs | avl en
2 | su exportacion.
3
12 § El peso de cada presentacion de las cajas de los calzados es importante para el comprador CS | AV | CN
VOLUMEN EXPORTADO
& | Considera adecuado la aplicacién de la estrategia competitiva para tener unas mayores cantidades
13| o - CS | AV | CN
& | de exportacion al Ecuador.
14 2 | Tener mayor cantidad de exportaciones ayuda a tener mayor percepcion entres otros clientes cs | avl en
& | internacionales
" - -
15| 8 Cuentan con la capacidad de gente adecuado para despachar las cantidades a exportar de sus cs | avl en
< | calzados.
S . . .
16 = Cuentan con una base de datos que les proporciona las cantidades de volimenes exportados de cs | avl en
O | calzados de cuero.
TERMINOS DE INTERCAMBIO
17 :5 La planificacion logistica afectara en el precio final del producto para su envié en el extranjero. CS | AV | CN
(8]
18 g Para poder competir con un precio ofertable, el pais debe tener buenos acuerdos comerciales. CS | AV | CN
o
% | Tener una buena promocion de marketing en las ferias internacionales ayuda a fortalecer alianzas
19 (% : : . cs | Av | cN
2 | estrategias entre empresa y clientes potenciales.
o - . R L, . .
© | Cree usted que, amediano o largo plazo, podria optar la empresa por la inversion extranjera directa
20 o . ) e L . CS | AV | CN
a | en el pais de destino para optimizar costos y posicionarse mas en el mercado
Es importante conocer acerca de los acuerdos comerciales que tiene nuestro pais para poder
21 | < g 9% CS | AV | CN
5 | beneficiarnos en productos como en la reduccion de aranceles.
Q
g Realizar una Matriz de perfil competitivo (MPC) de la competencia en el extranjero. Ayuda a
22 <] . . CS | AV | CN
g. evaluar las fortalezas y debilidades q cuenta la empresa para competir.
23 é Analizar la evolucion del precio del calzado en su mercado nacional nos ayuda a proyectarnos en cs | avl on
o | las temporadas de mayores compras.
(8]
o . . L . . L.
o | & Considera que las exportaciones y el indice de precio de importacion son relevantes en la cs | avl on

comercializacion dentro de un término de intercambio.
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