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Resumen

El trabajo de investigacion abarco el objetivo de determinar la influencia de la ventaja
competitiva en la exportacién a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de
Lima, 2022. La metodologia fue basica, tuvo un enfoque cuantitativo, disefio no
experimental y correlacional - causal. Para la obtencion de datos se realiz6 un censo
a las 60 empresas exportadoras de Lima de acuerdo a las variables de estudio ventaja
competitiva y exportacion. Se empled la técnica de la encuesta y el instrumento fue el
cuestionario que sirvié para la recoleccion de datos, por consiguiente, para verificar la
confiabilidad del instrumento se utilizé el Alfa de Cronbach con un resultado de .706 y
el Rho de Pearson para constatar la relacion entre las variables, donde se hallé una
correlacion fuerte y directamente proporcional (Rho=.607 p<.01). Se concluyo que, las
empresas exportadoras innovando e identificando las necesidades con los estudios de

mercado conllevan a obtener una ventaja competitiva.

Palabras clave: ventaja competitiva, exportacién, inversion y rentabilidad



Abstract

The research work covered the objective of determining the influence of competitive
advantage on the export to the United States of fresh “Pituca” from a company in Lima,
2022. The methodology was basic, had a quantitative approach, non-experimental
design and correlational - causal. To obtain data, a census was carried out on the 60
exporting companies in Lima according to the study variables competitive advantage
and export. The survey technique was used and the instrument was the questionnaire
that was used for data collection, therefore, to verify the reliability of the instrument,
Cronbach's Alpha was used with a result of .706 and Pearson's Rho to verify the
reliability of the instrument. relationship between the variables, where a strong and
directly proportional correlation was found (Rho=.607 p<.01). It was concluded that
exporting companies innovating and identifying the needs with market studies leads to

obtaining a competitive advantage.

Keywords: competitive advantage, export, investment and profitability



l.  INTRODUCCION

La Pituca o Colocasia es una planta originaria de la regibn amazénica del Peru
y se cultiva en otras partes del pais, esta planta es considerada una rigueza natural
debido a sus diversas aplicaciones culinarias y nutricionales, pero existen mercados
internacionales que desconocen su valor nutricional. Segun Andina (2020) indica
gue el territorio peruano abunda los recursos naturales y existen muchos alimentos

con gran variedad nutritiva en donde se desconoce e impide la comercializacién.

A nivel mundial las exportaciones peruanas han aumentado, el sector
primario cumple una funcibn muy importante con la ganaderia, la pesca y la
agricultura, siendo esta ultima la que mayor cantidad de productos ha exportado.
Segun Redge (2022) menciona que el Pert permanece en la lista de los importantes
paises exportadores. De tal modo, cabe resaltar que los principales productos
exitosos son el café, cacao, quinua, ardndanos y las paltas, por lo tanto, el TLC

favorece bastante en las exportaciones peruanas.

A nivel nacional, estd ganando posicién el cultivo de la Pituca peruana, ya que,
es un alimento sustituto de los tubérculos que se consumen a diario en las familias
peruanas. Ademas, el alto valor nutricional y el cultivo artesanal de la Pituca en la
Amazonia peruana ha logrado posicionarse en el mercado local, pero existe aun el
desconocimiento de este tubérculo en algunas zonas de la selva que consideran

como una mala hierba probando la erradicacion en un corto plazo.

La comercializacién de productos amazoénicos ha aumentado en los ultimos
afios, ya que se ha reconocido el valor de estos recursos. La poblacién esta
aprovechando estos beneficios naturales para el consumo adecuado del tubérculo
por las propiedades alimenticias (Infobae, 2022). La selva amazonica es conocida
por su biodiversidad y la gran variedad de productos naturales que se encuentran

en ella con un alto indice nutricional (Agronoticias, 2019).

Resaltando las ventajas que tenemos con Estados Unidos, el TLC permite
reducir los obstaculos que existen en el comercio internacional obteniendo un efecto
alentador en la economia peruana al lograr el posicionamiento de la Pituca fresca.

Dado que el producto aun no ha sido potenciado para su comercializacién debido a
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su desconocimiento del valor nutricional de este tubérculo. Por ello, con el trabajo
de investigacién se analizé la ventaja competitiva y su influencia de la exportaciéon
de Pituca fresca a Estados Unidos. El trabajo de investigacion tiene el propdsito
mostrar que la Pituca fresca puede ser lider mundial en el comercio, y asi exportar
a un mercado estricto rigiéndose a las politicas de Estados Unidos. Lo que conllevo
a una pregunta de investigacion: Para una empresa exportadora peruana de Lima,
¢existe rentabilidad en la exportacion de Pituca fresca para su comercializacion a
Estados Unidos?

El trabajo de investigacion va dirigido al mercado norteamericano para la
exportacion de Pituca fresca, porque son lideres importadores de productos frescos
de los andes. Ademas, con el TLC que firm6 el Perd con Estados Unidos se
mantiene como ventaja para ingresar a este mercado competitivo, lo cual sera muy
beneficioso exportar el tubérculo en estudio. En este sentido, se formulo la siguiente
pregunta: ¢Se puede posicionar en el mercado estadounidense con ventaja
competitiva en la exportacién de la Pituca fresca para una empresa peruana
exportadora de Lima? De igual forma sabremos a profundidad su crecimiento y

desarrollo.

Ante la necesidad de evidenciar una realidad problematica tan especifica
como lo es el ambito de comercializacion de Pituca fresca, la presente investigacion
tuvo como problema general ¢ Como influye la ventaja competitiva en la exportacion
a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 20227?, asi mismo se
planted al primer problema especifico a ¢Como influye la rentabilidad en la
exportacion a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 2022?, y
como segundo problema especifico a ¢ Como influye la tecnologia en la exportacion

a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 20227?.

Se priorizan trazar objetivos de investigacion, en la que se plante6 el siguiente
objetivo general de investigacion Determinar la influencia de la ventaja competitiva
en la exportacion a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 2022,
y por consiguiente el primer objetivo especifico es Determinar la influencia de la

rentabilidad en la exportacion a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa



de Lima, 2022 y el segundo objetivo especifico es Determinar la influencia de la
tecnologia en la exportacion a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de
Lima, 2022.

Se establecié la hipotesis general a la ventaja competitiva tiene influencia
creciente con la exportacién a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de
Lima, 2022, del mismo modo la hipdtesis especifica 1 es la rentabilidad tiene
influencia creciente con la ventaja competitiva en la exportacion a Estados Unidos
de Pituca fresca de una empresa de Lima, 2022 y la segunda hipoétesis especifica
es La tecnologia tiene influencia 6ptima con la ventaja competitiva en la exportaciéon

a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 2022.

Por consiguiente, se considerd que para el presente proyecto de investigacion
la justificacion de la investigacidon se basé en la baja exportacion y falta de
participacion de las empresas exportadoras de Lima, para promover su exportacion
con ventaja competitiva de Pituca fresca a Estados Unidos en el 2022. Para
Venegas y Restrepo (2016) comentan que, muchas empresas pueden tener poca o
ninguna experiencia en el ambito de la exportacién. Esto puede deberse a la falta
de conocimientos sobre los procedimientos y requisitos necesarios para exportar, la
falta de recursos para establecer una red de distribucidn internacional o la falta de

comprension de los mercados extranjeros.

Las exportaciones se aprueban Unicamente bajo la responsabilidad de la
empresa exportadora, que a su vez es responsable de planificar su propia estrategia
de exportacién (Aguila y Diaz, 2020). Sin embargo, la exportacion debe ser
considerada como una actividad conjunta y coordinada entre todas las areas, pero
especialmente con las unidades productoras de bienes y servicios. Dando a lugar
al conocimiento del valor nutricional, calidad y bajos costos de produccién para el
inicio de la exportacion del tubérculo, enfatizando el empleo de tecnologia en sus
procesos de calidad con los clientes estableciendo una amplia red de comunicacién

de dicha gestion.



ll. MARCO TEORICO

Ledn et al. (2021) en su articulo titulado. Ecuador: analisis comparativo de las
exportaciones de banano organico y convencional e incidencia en la balanza
comercial, 2018. Planificacion estratégica para el beneficio mutuo de productores y
consumidores ya que es una estructura democratica en cuanto a elegibilidad para
la certificacion y los consumidores a su vez apoyan negocios que crean condiciones
favorables a la igualdad econdmica y social. En torno a este tema da un giro con los
beneficios y ventajas competitivas, la percepcion de la productividad,
comercializacion y exportacion. Se concluyé que velan por un beneficio mutuo entre
compradores y vendedores con la finalidad de ofrecer productos de calidad, brindar
buen servicio y precio, ya que, esto es fundamental para lograr la comercializacion

de los productos.

Segun Lara y Cervantes (2022) en su articulo. Identificacion de ventajas
competitivas para las pymes mexicanas en los mercados emergentes: resultados
de un estudio bibliométrico. Indicaron que las compafiias necesitan encontrar
ventajas competitivas utilizando diversos medios para sobrevivir. La transformacion
de un producto es un factor clave que les permite diferenciarse de sus competidores.
Se concluyé que la innovacion tiene un rol importante de crear nuevas estrategias
con el fin de ser competitivos, por ello deben trabajar constantemente para lograr el
éxito.

Dow (2021) en su articulo: El género y el futuro de la macroeconomia: una
perspectiva evolutiva. Establecieron que la relacion sostenible entre la economia 'y
el salario se determina bajo el valor que tiene cada producto, dando respuesta

creciente a la macroeconomia.

Saenz y Arteaga (2022) en su articulo titulado: Market prices and demand for
essential drugs in ate district during the covid-19 pandemic. Comentaron que, el
precio de mercado se define como el valor monetario asignado a un bien o servicio
por una autoridad emisora. Por lo tanto, el precio de bienes y servicio son

indispensables para poder adquirirlos y depende de la calidad en los precios.



Estos autores concluyeron que, es importante destacar que el precio de un
producto no sélo tiene un impacto en los ingresos de la empresa, sino que también
puede influir en la percepcion de valor por parte de los consumidores y en la
competitividad en el mercado. Por lo tanto, establecer un precio adecuado es un

aspecto crucial en la estrategia de marketing y en la rentabilidad de un producto.

Kantis et al. (2023) hablaron en su articulo: Collaboration between startups
and large firms: A new way to engage in open innovation. Comentaron de la
importancia que conlleva hacer relaciones empresariales en colaborar con
empresas jovenes con ideas nuevas, frescas e innovadoras y a su vez con nuevas
empresas en crecimiento que necesitan de un impulso comercial y orientacion para
destacar en estrategias abren las puertas. Se concluyo, que la innovacién se refiere
al proceso de crear, desarrollar e implementar nuevas ideas, productos, servicios,
procesos o métodos que generen un valor adicional con la capacidad de introducir
cambios significativos y mejoras en diferentes areas de la sociedad, la economia, la

tecnologia, la ciencia, entre otros ambitos.

Silva et al. (2021) en su articulo: The relationship between service quality,
customer satisfaction, and customer loyalty: A case study of a trading company in
Mexico. Comentaron que ofrecer un servicio de excelencia utiliza la tendencia para
identificar las necesidades y criterios de los clientes adquiridos para su mejoria y
analisis para nuevos perfiles de clientes. De tal caso se conlleva gradualmente a
prestar servicios eficientes. Se concluy6é que, la calidad se refiere al nivel de
excelencia o caracteristicas deseables que posee un producto, servicio 0 proceso.
Es un aspecto importante a considerar tanto para los consumidores como para las
empresas, ya que la calidad puede influir en la satisfaccion del cliente, la reputacion

de la marca y la competitividad en el mercado.

Aguilera (2017) en su articulo: El costo-beneficio como herramienta de
decision en la inversion en actividades cientificas. Comento, evaluar el esquema del
proyecto y tomar mejores decisiones se tiene que determinar los costos totales y su
beneficio que contrae dicha relaciébn para optar por decisiones alternas de

oportunidad de mejora y que sean rentables. Se concluyé que, costo beneficio



utilizado para evaluar si los beneficios de una accion, proyecto o inversion superan
los costos asociados con ella. Es una herramienta analitica que ayuda a tomar
decisiones informadas al comparar y ponderar los beneficios esperados con los

costos incurridos.

Navas et al. (2021) en su articulo titulado: Costos de produccion y la
determinacion de precios del chocolate de la asociacion “Las Delicias del Triunfo”.
Comentaron que, para obtener un buen resultado en los costos de produccion es
necesario tener una buena planificacion y control, lo que permite tener un excelente
producto mediante la ventaja de costos y una diferenciacién de los productos en el
mercado. Se concluyd que, los costos de produccion son fundamentales para
garantizar la rentabilidad de una empresa y optimizar sus operaciones. Al
comprender y controlar estos costos, las empresas pueden tomar decisiones
informadas sobre precios, estrategias de reduccidn de costos y asignacion eficiente

de recursos.

Rivera et al. (2021) en su articulo titulado. ¢ El negocio de bebidas alcohdlicas
es rentable en Colombia? Explicaron que la rentabilidad se obtiene con ingresos
contables y crea valor porque se beneficia efectivamente de los recursos
proporcionados por sus inversores. Se concluyo que la rentabilidad es aceptada en

una empresa cuando tiene beneficios y resultados alentadores.

Borja et al. (2021) en su articulo. Rentabilidad y competitividad del limon
mexicano en un ambiente endémico de Huanglongbing bajo dos manejos
tecnolégicos. Explicaron que los cambios afectan la rentabilidad de la cosecha y a
la competitividad del mercado regional, debilitando su oferta y mejorando sus
productos. Se concluyd, que los mercados internacionales son muy competitivos y
exigentes, por lo tanto, se requiere de productos de calidad para lograr su

comercializacion en el mercado.

Olaya y Martinez (2019) establecen en su articulo titulado: Estimacion de
costos de ciclo de vida para la amplitud de vias terciarias en Colombia con
subproductos industriales. Menciond6 que los costos relativamente estables mejoran

la estabilidad del ciclo previo al desarrollo de una empresa y reduzca los costos de
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produccion. Se concluyd, la estabilidad en las empresas permite crear nuevas
estrategias y utilizarlas como ventaja para mejorar e innovar en su produccion,

empleando menor cantidad de recursos, pero a la vez deben ser eficientes.

Nicholas (2018) en su articulo: Lean Production for Competitive Advantage.
Mencion6 que al obtener conocimiento de la preparacion para la produccion es la
clave para lograr resultados optimos, la planificacion y la comprension del control
en la produccién, ayuda a expandir los objetivos de productividad creados para
producir una produccion calificada. Se concluyo, tener conocimiento de la
preparacion del producto facilita a las empresas a llevar un mejor control de su

produccion y cumplir con las exigencias del mercado.

Storbacka et al. (2020) en su articulo titulado. Journal of Business & Industrial
Marketing. Market shaping and systemic innovation. Establecieron que, las
estrategias utilizadas estan a favor de los objetivos de mercado, es decir, identificar
la importancia de los mercados Unicos y apuntar a las exportaciones ventajosas
como un objetivo comun. Se concluyd que al fijar un mercado objetivo se debe
explotar la calidad nacional y asi sacar ventaja ante los productos de la

competencia.

Garcia et al. (2021) en su articulo: Innovacién organizacional como factor de
competitividad empresarial en mypes durante el Covid-19. Comentaron que, dada
la intensa competencia en los segmentos del mercado, es importante y esencial
realizar estudios de mercado, comparar estadisticas competitivas, aprovechar la
innovacion tecnoldgica y los sistemas comerciales competitivos. Se concluy6 que,
los estudios de mercado son importante para conocer sobre las necesidades del
mercado que se va dirigir y con ayuda de la tecnologia es mas facil ya que se tiene

informacion en tiempo real.

Goria (2017) en su articulo titulado. Methods and Tools for Creative
Competitive Intelligence. Comentaron que, en el mercado, las encuestas, los
pronosticos y las innovaciones son necesarias para identificar necesidades y
favorecer productos que puedan tener un impacto. Se concluyo, que los

instrumentos de estudio que realizan las empresas son muy importantes para
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conocer las costumbres, cultura, religion; en base a ello, trabajar y lograr ingresar el

producto al pais destino.

Bishop (2019) en su articulo. Managing Agile Development for Competitive
Advantage. Establecieron que ante las adversidades, es una lucha constante
estudiar las organizaciones y productos para encontrar nuevas estrategias eficaces
para los productos y servicios. Se concluyd que, se debe realizar estudios
constantes tanto a las empresas como a los productos, de acuerdo a ello se conocer

la ventaja nacional y asi lograr competir en los nuevos mercados.

Guzman et al. (2023) en su articulo titulado: La gestion de la calidad y el
proceso de organizacion escolar. Explicaron de la calidad se refiere al logro de los
objetivos, valor agregado, nivel de satisfaccioén del cliente, eficiencia y eficacia en
sus procesos de produccion junto al desarrollo de experiencias y habilidades. El
consumidor para obtener un producto o servicio, primero es fijar la necesidad luego
escoger el producto o servicio que necesite sin antes de verificar la calidad y que
logre satisfacer sus necesidades. Se concluyo que, la calidad puede ser una ventaja
competitiva al diferenciar a una empresa, aumentar la satisfaccion del cliente,
reducir costos y fortalecer la reputacién de la marca. La calidad es un factor clave
gue puede marcar la diferencia en un mercado competitivo y contribuir al éxito a

largo plazo de una empresa.

Morales (2020) en su articulo titulado. Mineral trading and informal labour in
Bolivia. Comentaron que la mayoria de las exportaciones (70%) provienen del sector
privado, el 21% de cooperativas y el 9% restante de la industria minera. Se concluyé
gue el sector privado es el que tiene mas participaciones en las exportaciones,
sacando gran ventaja al sector publico que solo apoya a las empresas con

programas de exportacion, financiamiento y con los acuerdos comerciales.

Lépez et al. (2018) en su articulo. Trade in services and development: Policy
perception in Chile. Afirmaron que la liberalizacion del comercio mejora el sector de
servicios domésticos y sus oportunidades para aumentar las exportaciones. Se
concluyd, que el incremento del comercio internacional trabaja en conjunto en

mejorar la calidad de servicio y producto.



Anriquez (2021) En su articulo titulado. Long-term trends and policy
challenges in chilean agricultural labor markets. Explic6 que, el comercio de
servicios especialmente de telecomunicaciones y transporte, es un tema de clave
estructural las cadenas globales de valor y en la agregacion de valor a las
exportaciones. Concluyo que, la tecnologia aporta mejoras en sus procesos de las
empresas, permitiendo emplear nuevas estrategias comerciales con proyeccion a
la innovacion constante y entregar sus productos en tiempos records, logrando la

satisfaccion del cliente.

Escaith (2021) en su articulo. From nafta to usmca. Can a Good Idea that
Came Too Late Be Born Again? Comenté que, la prosperidad del sector agricola se
basa en el aumento de la produccién, que se destina a la exportacién y se considera
una fuente de ingresos para la economia. Se concluy6, que el sector agricola tiene
la mayor participacion en las exportaciones nacionales, con los cultivos de
productos frescos y de alta calidad han logrado satisfacer el mercado internacional.
También los acuerdos comerciales firmados han favorecido en su totalidad las
exportaciones debido a la reduccion o disminuciéon de aranceles que permiten una

libre competencia en los mercados destinos.

Montafio et al. (2021) en su articulo titulado. Competitiveness of the Mexican
red tomato in the international market: analysis 2003-2017. Afirmaron que los
exportadores deben alcanzar su maximo potencial y al exportar deben ser efectivos
y eficientes con el producto o articulo para diferenciarse de la competencia. Se
concluyé que para ser altamente competitivos las empresas deben alcanzar su
maximo potencial y priorizar mejorar sus articulos de acuerdo al tipo de mercado

con el fin de ser competitivos.

Barbosa et al. (2021) en su articulo. Precariedad, trabajo y reproduccién: el
trabajo de las mujeres en el sector exportador de uva en Chile y Brasil. Mencionaron
gque se debe de aprovechar al méaximo las temporadas de produccién,
principalmente con miras a exportar, siempre preservando la calidad de producto.
Se concluy6 que las empresas priorizan al exportar en ofrecer el mejor producto a

los mercados internacionales.



Montafio et al. (2021) en su articulo. Competitiveness and trade imbalance of
Mexico in the world beef market, 1990-2016. Comentaron de las importaciones
mundiales anuales (4%), México es el exportador de tomate con mayor participacion
en los mercados externos, con un volumen exportado promedio (19%). Se concluyd,
gue el pais norteamericano es el primer comprador de tomatesa comparacion de

los demas paises, siendo México su principal socio comercial.

Herrera et al. (2020) en su articulo. Current situation of postharvest handling
and fungal diseases of avocado ‘Hass’ for export in Michoacan, Mexico. Afirmaron
que el destino de las exportaciones de aguacate mexicano es el mercado
estadounidense, pero es importante buscar nuevas oportunidades de mercado
como alternativa a cuestiones politicas, econdmicas o sociales. Se concluyé que,
ante los cambios politicos, sociales y econdmicos las empresas siempre deben
tener otros mercados alternativos para evitar que el producto se pierda ante alguna

circunstancia imprevista.

Boza y Mufioz (2022) en su articulo. Caracterizacion y valorizacion de los
rechazos de exportaciones fruticolas chilenas por motivos técnicos. Mencionaron el
objetivo general de este andlisis es describir y evaluar, partiendo de los flujos
comerciales mas relevantes, los rechazos fronterizos por incumplimiento de las
normas de la salud. Concluy6 que, los productos que salen al mercado extranjero
pasan por rigurosos procedimientos con el fin de cumplir las normas sanitarias que

piden el pais de destino para prevenir las enfermedades y plagas.

Aguinis y Gabriel (2021) comentaron en su articulo titulado. International
business studies: ¢Are we really so uniquely complex? Para traspasar fronteras,
tenemos que analizar el método principal como teoria y ponerlo en préactica para
darnos a conocer para importar o exportar y de ello dependera el posicionamiento

de mercado.

Olivera y Villani (2017) en su articulo titulado. Potenciales impactos
econdmicos en Argentina y Brasil del acuerdo de libre comercio entre el Mercosury

la Unidn Europea. Afirmaron que los tratados de libre comercio significarian precios
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mas bajos para los insumos industriales, lo que podria generar costos mas bajos y

precios mas asequibles para los consumidores.

Molina (2017) en su articulo: Costa Rica y el proceso de produccion del tic:
estrategias de socializacion profesional y nuevas élites estatales. Explicé de los
tratados de libre comercio parten basicamente de una teoria del crecimiento y
desarrollo inspirada en la teoria econémica neoclasica y mezclan elementos de

otros campos como el comercio y las relaciones internacionales.

Flores y Castillo (2020) afirmaron en su articulo titulado: Ventaja competitiva
para orientar la gestion de ventas de la empresa Rom Outsourcing SAC, Piura 2019.
La gestion, la penetracion del producto requieren una base presupuestaria sélida

antes de que se pueda aplicar una estrategia viable.

Ipanaqué y Luna (2019) comentaron en su articulo: Benchmarking y ventaja
competitiva de la empresa Agricola Tres Palmeras S.R.L. en la provincia de Huaral,
2019. Existe una relacion indirecta entre la dimension de madurez de cada proceso
y la competencia como ventaja. También se afirmoé que las ventajas competitivas
son el fortalecimiento del sector empresarial para lograr metas fijas y obtener

mayores beneficios.

Segun Mincetur (2020) comentaron del TLC con Estados Unidos no soélo
consolida el acceso preferencial permanente al mercado estadounidense para los
productos comprendidos, sino que lo extiende al resto de la oferta exportable del
Perd. Ahora tiene la capacidad de exportar sus productos en condiciones favorables
a los nuevos mercados extranjeros, lo que le permite lograr competitividad con
paises que no tienen el mismo trato preferencial como EE. UU, y ponerlo en pie de

igualdad.

El Peru en los ultimos afios ha salido muy beneficiado con las exportaciones
de productos tradicionales y no tradicionales. En plena pandemia tras el cierre de
fronteras se produjo una caida a nivel mundial en exportaciones, pero no pasoé

mucho tiempo para que el pais logre nuevamente retomar sus operaciones logrando
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ser uno de los grandes proveedores del mercado norteamericano, chino,

canadiense y aleman.

Segun la Inei (2021) comentaron que, en octubre de 2021, la exportacion del
sector primario tuvo un resultado positivo reflejado en un 5,1% en relacion al afio
anterior. En los resultados del mes de analisis se observo la participacién de los
sectores textil, agricola, minero y quimico. Las exportaciones del sector agricola
crecieron 5,0% debido a mayores envios de arandanos (EE.UU. y Holanda), uvas
frescas (Holanda y EE.UU.), cacao crudo (Indonesia, Malasia y Holanda). Holanda),

alcachofas (EEUU), entre otras variedades.

Segun Mincetur (2022) comentaron de la formalizaciébn de récords de
exportacidon en SUNAT hasta el momento, las exportaciones de Peru alcanzan los
$56.241 millones en 2021, aumentd de 35% con respecto a 2020 e incluso
superando la cifra previa a la pandemia de 21%. En donde las remesas peruanas
se vieron fortalecidas por la recuperacion del producto interno y el alza del valor en
los mercados mundiales. Suceso importante para la industria del comercio
internacional fueron posible gracias al impulso desde el productor hasta el
exportador y toda la cadena logistica. Con su valentia mostraron toda su fuerza para

gue el Peru siga en constante crecimiento.

Para La Camara de Comercio de Lima (2020) en las exportaciones, se
mostraron los 30 primeros articulos que fueron exportados, las remesas de harina
de pescado tuvieron un duro golpe, con una disminucién del 58,0 %; seguido del
aceite de pescado, jibias y arandanos. Por su parte, la demanda de crudo registrd
un aumento significativo. Para el 2020 en plena pandemia las exportaciones
tuvieron grandes caidas en los sectores agropecuario, en aquel entonces fueron los
mas requeridos para la alimentacién no solo del mercado nacional, sino que también

fueron muy solicitadas en el mercado internacional.

Segun la Can (2020) establecio que el eje del mercado de exportacion del
estado peruano es el mercado chino con el 27,7% del total exportado, seguido de
USA representa el 16,2%, la UE con el 13,8%, el mercado canadiense representa

el 6,3%, Corea del Sur el 5,6%, en el puesto numero 6 esta la CAN con un total de
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4.9% de participantes. Estos son los mejores productos peruanos que import6 los

estados miembros de la comunidad andina son un 31,6%.

Vargas et al. (2022) comentaron en su articulo: Economia, Comercio Digital y
el Consumo del Ciudadano de Lima Metropolitana. Optimizar tiempos para que
puedan ser empleados en diversas tareas es gracias a los dispositivos y plataformas
ambientadas en el comercio y presencia habitual. Hoy en dia es mas practico
realizar transacciones desde un mavil, laptop o un dispositivo. Se concluy6 que, las
TIC incluyen la infraestructura, los dispositivos y los sistemas utilizados para
almacenar, procesar, transmitir y compartir informacién. Esto abarca desde
computadoras y redes, hasta software, Internet, telecomunicaciones y aplicaciones

moviles.

La ventaja competitiva Porter (1985) comenta que existe mayor potencial en
el valor del producto o servicio sobre el costo. Fundamentando el aumento del valor
con capacidad de precios bajos ante competidores. Como empresa deben generar
un mayor valor para el producto, con la estrategia de 1. El Liderazgo en Costos, 2.
La Diferenciacion, 3. El enfoque. En primer plano dar prioridad a la tecnologia para

la comunicacién en el desarrollo empresarial.

Romero et al. (2020) comentaron que la ventaja competitiva es capacidad

rentable obtenida de la relacion de los ingresos, costos, produccion y mercadeo.

La rentabilidad — inversion segun Alafa et al. (2018) establecieron que las
compaiiias deben considerar las estrategias comerciales como un valor agregado
gue asegure la sustentabilidad a largo plazo, permitiéndoles obtener una ventaja
competitiva a través de la innovacion, precio del producto y la calidad de los

productos que comercializan.

La tecnologia para Kaplinsky y Morris (2017) comentaron que, cuando
hablamos de estrategias, se debe considerar la cadena de valor y los diferentes
recursos que participan en la elaboracion de un producto para que este obtenga un

valor agregado y se pueda diferenciar de la competencia.
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Para exportacion Valero et al. (2016) definieron que, la composicién de las
exportaciones, en términos de la posibilidad de producir. Hay recursos de excelente

calidad que permiten traspasar fronteras.

Navarro et al. (2017) explicaron que, las exportaciones deben ofrecer
productos o servicios netamente atractivos, creando un lapso de fidelidad entre el

proveedor y el cliente, mediante el cual permita cruzar las fronteras.

En calidad Robbins y Coulter (2014) indicaron que las empresas deben estar
en constantes innovaciones para generar confiabilidad por parte del consumidor al

adquirir el producto y asi poder lograr tener una ventaja competitiva.

Los tratados de libre comercio Alvarez y Chaves (2017) en su articulo titulado.
El cultivo de trigo en Colombia: Su agonia y posible desaparicion. Argumentaron
gque los estados miembros firman un TLC, pueden disminuir o eximir los impuestos
de importacién y exportacion de diferentes productos intercambiados a través del

acuerdo.
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lIl. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion
Tipo de Investigacion

Este trabajo de investigacion se desarroll6 con un enfoque cuantitativo, segun
Campos (2007) los conceptos cuantitativos son introducidos por métodos previos

de metrificacion o cuantificacion.

Escudero y Cortez (2017) argumentaron que, la investigacion basica se
enfoca en ampliar el conocimiento tedrico y cientifico sin aplicaciones o usos
practicos inmediatos. Su objetivo principal es la adquisicion de nuevos
conocimientos, la comprension de fendmenos naturales o sociales y el desarrollo

de teorias.

Segun Grajales (2015) explicé que la investigacion descriptiva se basa en
hechos y su caracteristica basica es presentar la explicacion correcta. Esto puede
incluir tipos de investigacibn como investigacion, caso, causalidad, desarrollo,

prediccién, conjunto, correlacion, etc.

Mosteiro y Porto (2017) hablaron del propdsito de la investigacion descriptiva
es describir los fendmenos, observando su composicién y examinar las relaciones
entre las variables. Su objetivo recolectar la informacion mediante técnicas como

las encuesta para luego ser estudiadas.

Alvarez y Delgado (2015) comentaron que los estudios, es para verificar la
presencia de un resultado de interés, relacionados con la presencia o ausencia de

exposicion de una determinada poblacion.
Disefio de investigacion

El disefio del trabajo de investigacion es no experimental, segun Barrera
(2010) comento en su articulo, los estudios de disefio no experimental se llevan a
cabo sin manipulacion intencional de variables. Basicamente, se basa en la

observacion de fendbmenos en su estado natural y seguidamente su analisis.
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También es tipo correlacional causal para Guillen et al. (2020) comentaron
gue la correlacional causal, su propésito es aclarar por qué ocurre un hecho y las
razones que lo incitan, asi como explicar la casualidad de una variable con la otra 'y

a las relaciones entre ellas.

Huaire (2019) establecié que es descriptivo correlacional porque explica el

vinculo en mas de dos variables.

Sanchez et al. (2018) argumentaron que es descriptivo correlacional porque
tiene el objetivo de determinar la correlacion estadistica entre las variables de

estudio, permitiendo observarlas y describirlas segun su vinculo.
3.2 Variables y Operacionalizacion
Variable independiente: Ventaja competitiva

Para la variable independiente ventaja competitiva se obtuvieron a 2
dimensiones a rentabilidad — inversion y tecnologia. En la dimension rentabilidad —
inversion se tiene a los siguientes indicadores: costos de produccion, costo-
beneficio y precio del producto. Para costos de produccién se plante6 1 pregunta,

costo-beneficio tiene 1 pregunta y precio del producto 1 pregunta.

Asi mismo, para la dimension tecnologia se tuvieron los siguientes indicadores
de esta dimension: innovacion, control virtual e implementaciéon de tecnologia. En
siguientes indicadores de innovacion se formuld 1 pregunta, control virtual 1

preguntas e implementacién de tecnologia 1 pregunta.
Variable dependiente: Exportacion

Para la variable dependiente exportacion se tuvo a 2 dimensiones a calidad y
tratados de libre comercio. La dimensién calidad abarcé los siguientes indicadores:
caracteristicas del producto, valor del producto, aceptacion del producto y
frecuencia de compra — percepciéon. Para el indicador caracteristicas del producto
se formuld 2 preguntas, valor del producto se realizaron 2 preguntas, aceptacion del

producto 1 pregunta y frecuencia de compra-percepcion 1 pregunta.
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Por otra parte, En la dimension TLC, se tuvieron los siguientes indicadores:
politicas arancelarias, beneficio del TLC: Pera — Estados Unidos y barreras no
arancelarias. De acuerdo a los indicadores, para politicas arancelarias se realiz6 1
pregunta, beneficio del TLC: Peru — Estados Unidos 2 preguntas y para barreras no

arancelarias 2 preguntas.

Para esta investigacion se utilizé la escala de medicion nominal, segun
Espinoza (2016) indica para diferenciar la medida se dan cddigos de identificacion
gue indican la ausencia o presencia de las caracteristicas que sirven para

especificar la medicion de las variables.
3.3 Poblaciéon, muestra, muestreo, unidad de analisis

En Poblacion se opt6 por datos recopilados de las empresas exportadoras de
Lima de productos frescos. La poblacion para la investigacién son las empresas
exportadoras de Lima dedicadas al rubro de exportacion de productos frescos.
Segun Condori (2020) argumentd que la poblacidén son los elementos existentes o
unidad de analisis que pertenece al campo especial de realizacion del estudio. La
poblacién estuvo establecida por 60 empresas exportadoras de Lima y se aplico el

censo a las empresas que exportan productos frescos.

En los criterios de inclusion se trabajé con el personal de las éareas
administrativas de las empresas exportadoras que cuentan con conocimientos
previos de exportacion que aportaron informacion importante a la investigacion. Por
consiguiente, para los criterios de exclusion se excluyo al personal de las areas de
seguridad, operaciones, mantenimiento, transporte y estibadores por motivos de
desconocimiento de informacién de exportacion.

La muestra comprende a un cierto grupo de la poblacién que se seleccioné
para ser estudiada. Segun Ventura (2017) sefiald que una muestra se entiende
como un subgrupo de la poblacién que consta el estudio. El trabajo de investigacion
se realiz6 un censo a 60 las empresas exportadoras de Lima. Segun Lopez y
Fachelli (2015) comentan que, siempre que sea posible, es apropiado tener o

construir un marco de muestreo que incluya todas las unidades de la poblacion para
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gue las unidades puedan identificarse de manera Unica y no estén sujetas a un

muestreo aleatorio.

El muestreo utilizé ciertas férmulas que ayudan a medir el tamafio de la
muestra, para Sucasaire (2022) resaltd que el muestreo es el campo de la
estadistica cuyo contenido es muy amplio. Por lo tanto, no trata de aclarar la teoria
del muestreo, sino emplearan ciertas formulas para derivar las expresiones que nos
permitan calcular tamafios de muestra. En el trabajo de investigacion no se realiz6

muestreo puesto que se opto censar a toda la poblacion.

La unidad de analisis esta compuesta por todas las empresas exportadoras
de lima de productos frescos, sujetos a brindar informacién respondiendo las

encuestas realizadas a cada encargado.
3.4 Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos

En la presente investigacion se utilizé la encuesta para encontrar las
respuestas para la elaboracién del proyecto, el instrumento fue un cuestionario de

tipo dicotomica.

La encuesta para Arias (2020) menciond gque, €S un mecanismo que se
ejecuta por un cuestionario y esta orientado a las personas y facilita informacion

sobre las opiniones, conductas y sensaciones.

El cuestionario segun Meneses (2016) comentd que, permite la recopilacion
eficaz de datos, a menudo a gran escala, para obtener informacion importante sobre

una muestra o la poblacion representada por esa muestra

La validez aporta mayor credibilidad al trabajo de investigacion. Para Plaza et
al. (2017) explicaron que, la validez hace mencién cuando fue certero, considerando

como una accion confirmada.

La confiabilidad evalla la excelencia de método de medicion que sirvid para
recopilar los datos. Para Lopez et al. (2019) comentaron que, la confiabilidad es el
grado de coherencia que sirve para medir la relacion de las variables en estudio, lo

gue permite un reflejo de confianza en si mismo que se ve reforzado por las
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acciones realizadas. De acuerdo a las variables de ventaja competitiva y
exportacion, el instrumento del trabajo de investigacion fue validado por los
siguientes expertos de acuerdo a las variables en estudio que fueron importantes

para la recopilacion de informacion.
Tabla 1

Andlisis Validacion por los jueces expertos

N° .
: Apelllgos y Especialidad Instrumentos
Validadores Nombres
° . Mg. Marketing internacional,
1 Salazar Lopez, g. Marketing Internaciona
vasser Jackson Inteligencia comercial y plan Conforme
Juez experto de negocios

2° Quispe Medina, Mg. E_n,formulac_lpn,
Victor Evaluacion y Gestion de Conforme
Juez experto proyectos de inversion
3° Herrera Gutiérrez, Mg. Negocios internacionales,
Ji 0 Supply Chain Management Conforme
Juez experto iImmy Umar Marketing :

Los expertos fueron los encargados de dar la validez y confiabilidad al
instrumento de las que sirvieron para recoger informacién con respecto a las
variables en estudio de ventaja competitiva y exportacién, para Castillo et al. (2018)
indic6 que el propoésito del juicio de expertos es estimar cuan importante y
significativo son los items planteados en el instrumento para luego recolectar toda

informacion necesaria y asi poder analizar los datos obtenidos.
Tabla 2

Confiabilidad de las variables ventaja competitiva y exportacion

Alfa de Cronbach N de elementos
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,706 17

Asimismo, en la siguiente tabla se obtuvo la confiabilidad del instrumento que

se realiz6 en el SPSS con el Alfa de Cronbach llegando a tener 0.706.
3.5 Procedimientos

En la investigacion se recolectd informacion mediante las variables: ventaja
competitiva y exportacion, por medio de este procedimiento se recogid la
informacion de datos estadisticos de las diferentes empresas exportadores de
productos frescos de Lima y, por consiguiente, dicha informacion permitio
ordenarlas y clasificarlas en el programa estadistico SPSS, donde se verifico que
exista confiabilidad mediante el Alfa de Cronbach. Ademas, se utilizo la Rho de
Pearson para ver la correlacion entre ventaja competitiva con exportacion,

rentabilidad — inversion frente a la exportacion y tecnologia frente a la exportacion.
3.6 Método de analisis de datos

Este método nos sirvio para dar validez a las hipotesis del trabajo de
investigacion con el fin de encontrar respuestas concisas referentes a los objetivos.
En el andlisis descriptivo se encuestd a las 60 empresas de Lima, se realizé una
base de datos en Excel para después trabajarlo en el SPSS donde se obtuvo un
resultado confiable mediante el Alfa de Cronbach y por ultimo se describi6 y explico
los hechos de las variables de ventaja competitiva y exportacion. Por consiguiente,
el andlisis inferencial se encontraron conclusiones mediante el censo realizadas a

la poblacién con respecto a las variables en estudio.
3.7 Aspectos Eticos

En el siguiente trabajo de investigacién no existen trabajos similares y toda
informacion brindada esta fundamentada por fuentes confiables como son los:
articulos, revistas y libros; de las cuales, se recopild citas textuales y referencias

bibliograficas para evitar alguna similitud con otros trabajos. Por otro lado, se utilizé
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el programa SPSS donde se proces6 los datos obtenidos de la encuesta a las 60

empresas que sirvio para los resultados de la investigacion.

Ademas, la investigacion se redact6 en prosa y se aplico la norma APA 7y la

guia de estudiante que son de suma importancia de acuerdo a la carrera profesional.
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IV. RESULTADOS
Analisis descriptivo:
Tabla 3

Tabla de frecuencia agrupada de la ventaja competitiva.

_ ~ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
vélido acumulado
SI 352 98.0% 98.0% 98.0%
NO 8 2.0% 2.0% 100.0%
360 100% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura l

Distribucion de porcentajes de la ventaja competitiva
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En la tabla estadistica se observo la existencia de frecuencia positiva con un
98% en donde la ventaja competitiva tuvo un enfoque descriptivo para las
exportaciones de Pituca fresca sobre una frecuencia de 352. Ante el analisis
descriptivo realizado con un censo de 60 empresas exportadoras peruanas en Lima
se empled el método estadistico de recopilacion de informacion, organizacion de
datos, presentacién de los datos recopilados, andlisis e interpretacion de resultados
en la que se considerd a los datos estadisticos agrupados en una encuesta con
escala nominal para comprender que un 2% tiene falta de participacién en
implementar ventaja competitiva para las exportaciones siendo un claro porcentaje
de frecuencia de las empresas exportadoras peruanas con ventaja competitiva en

las exportaciones del 98% aplicable estadisticamente.
Tabla 4

Tabla de frecuencia agrupada de la variable exportacion

_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
SI 714 99.0% 99.0% 99.0%
NO 6 1.0% 1.0% 100.0%
720 100% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 2

Distribucion de porcentajes de las exportaciones
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En la tabla observada teniendo como sugerencia la Tabla 4, se observo una
recopilacion de Censo de 60 empresas exportadoras de Lima con una frecuencia
positiva con la variable exportacion aplicable que si tienen frecuencia del 99%
positivo, con un minima diferencia aun no aplicable del 1% de las empresas
exportadoras de Lima para las exportaciones; con el trabajo de investigacion se
demostré la importancia y existencia de relacion favorable de ambas variables para
las empresas exportadoras de Lima, implementado ventaja competitiva en la

exportacion de las empresas peruanas exportadoras de Lima, 2022.
Resultados inferenciales:
Hipotesis General

HO: La ventaja competitiva no tiene influencia creciente con la exportacion a Estados

Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 2022

H1: La ventaja competitiva tiene influencia creciente con la exportacién a Estados

Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 2022
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Tabla 5

Andlisis correlacional entre la ventaja competitiva y la exportacion a Estados Unidos

en empresas de Lima.

V2_EXPORTACION V1_VENTAJA_COMPETITIVA

Correlacion de V2_EXPORTACION 1.000 0.607
Pearson V1 VENTAJA_COMPETITIVA 0.607 1.000
Sig. V2_EXPORTACION 0.000
(Unilateral V1 VENTAJA_COMPETITIVA 0.000
N V2_EXPORTACION 60 60
V1 VENTAJA_COMPETITIVA 60 60

En la tabla se observd, que ambos elementos mantuvieron una correlacion
fuerte y directamente proporcional (Rho=.607 p<.01); entendiendo que ante un
aumento en la ventaja competitiva se vera una optimizacion en las exportaciones.
Con un valor de 0.01 de significancia se refiri6 a la ventaja competitiva tiene
influencia significativa en la exportacion de un censo de 60 empresas exportadoras
de Lima. Considerando a la ventaja competitiva en un nivel alto. Segun Bishop
(2019) en su articulo, explico que es una lucha constante estudiar los productos y
organizaciones para encontrar ventajas estratégicas para diferenciarse de la
competencia. Por lo tanto, se observd que la ventaja competitiva tiene influencia
positiva en la exportacion.

Tabla 6

Resumen del modelo de Ventaja competitiva en la exportacion a Estados Unidos en

empresas de Lima

i Estadisticos de cambio
Error estandar

R2 ; ;
Modelo R R2 stad de la Cambio Cambio Sig.
ajustado ;
| estimacion enR on E g1 gl2  Cambio
cuadrado enF
1 ,6072  ,369 ,358 ,250 ,369 33,898 1 58 ,000
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En la tabla se observé un valor de r de Pearson de .607, mostrando una
adecuada significancia (p<.05) en el modelo propuesto; obteniendo un valor con
relacion perfecta de una significancia de 0.000 < .05, asi como un R2 de .369,
entendiéndose que la ventaja competitiva influye en un 36.9% en las exportaciones
de una empresa. Con el resumen de esta tabla di6 a entender como es la
significancia en la influencia de la ventaja competitiva en la exportacion. En funcion
a nuestra hipétesis dio respuesta favorable de un 36.9% de influencia significativa
entre las variables, dando entender que estan préximas a la implementacion de las
ventajas competitivas en un 63.1% de las empresas exportadoras. Segun Goria
(2017) en su articulo comento6 que ante todo prondstico las empresas deben innovar
e identificar las necesidades y estudios como instrumentos de competitividad en el

mercado.
Tabla 7

ANOVA del modelo de ventaja competitiva en la exportacion a Estados Unidos en

empresas de Lima

Suma de
Modelo gl Media cuadratica F Sig.
cuadrados
Regresion 2,115 1 2,115 33,898 ,000°
1 Residuo 3,618 58 ,062
Total 5,733 59

a. Variable dependiente: V2_EXPORTACION
b. Predictores: (Constante), V1_VENTAJA_COMPETITIVA

En la tabla 7 se observé el modelo propuesto en la hipétesis general cumplio
con los criterios de significancia en la prueba ANOVA (p<.05), por lo que se procedio
a corroborar la hipotesis del investigador, afirmando que la ventaja competitiva
mantiene una influencia positiva en las exportaciones. Con la Tabla Anova permitié
aprobar la hipotesis y confirmarla. Segun Lara y Cervantes (2022) en su articulo
indicaron que es fundamental comercializar los productos y para ello, las empresas
deben encontrar ventajas competitivas en diferentes medios para que las

organizaciones puedan exportar con éxito.

26



Hipotesis Especificas:

HeO: La rentabilidad-inversiéon no tiene influencia creciente con la exportacion a
Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 2022

Hel: La rentabilidad-inversion tiene influencia creciente con la exportacion a
Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 2022

Tabla 8

Andlisis correlacional entre la rentabilidad-inversion y la exportaciéon a Estados

Unidos en empresas de Lima

V2_EXPORTACIO D1_RENTABILIDAD_INVERSION_V

N 1
Correlacio V2_EXPORTACION 1.000 0.531
n de D1 _RENTABILIDAD_INVERSION_V 0.531 1,000

Pearson 1
Sig. V2_EXPORTACION 0.000
(Unilateral Dl_RENTABILIDA:;D_INVERSION_V 0.000
V2_EXPORTACION 60 60
N D1 _RENTABILIDAD_INVERSION_V
60 60

1

En la tabla se observd, que ambos elementos mantienen una correlacion
fuerte y directamente proporcional (Rho=0.531; p<0.01); con una significancia de
0.01 < .05, entendiendo que ante un aumento en la rentabilidad-inversién se vera
una optimizaciéon en las exportaciones. Segun Alafia et al. (2018) comenté que si
hay relacidon creciente a través de inversion para comercializar, garantizando una

sostenibilidad favorable en la exportacion.
Tabla 9

Resumen del modelo de rentabilidad-inversion en la exportacion a Estados Unidos

en empresas de Lima

Modelo R R2 R2 Estadisticos de cambio
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ajustado Error estandar Cambio Sig.

Cambio
dela enR gl1 gl2 Cambio
enF
estimacion cuadrado enF
1 ,531 ,282 ,270 ,266 ,282 22,774 1 58 ,000

En la tabla se observo un valor de r de Pearson de 0.531, mostrando una
adecuada significancia (p<0.05) en el modelo propuesto con una relacion positiva;
asi como un R? de 0.282, en donde afirmé la existencia influyente entre ambas,
explicando como favorece la significancia y entendiéndose que la rentabilidad-
inversion influye en un 28.2% en las exportaciones de una empresa.

Tabla 10

ANOVA del modelo de Rentabilidad-Inversion en la exportacién a Estados Unidos

en empresas de Lima

Suma de ) ) )
Modelo gl Media cuadratica F Sig.
cuadrados
Regresion 1,616 1 1,616 22,774 ,000
1 Residuo 4,117 58 ,071
Total 5,733 59

a. Variable dependiente: V2_EXPORTACION
Predictores: (Constante), D1_RENTABILIDAD_INVERSION_V1

En la tabla se observé el modelo propuesto en la hipétesis general cumplio
con los criterios de significancia en la prueba ANOVA (p<0.05), por lo que se
procedio a corroborar la hipotesis del investigador, afirmando que la rentabilidad-

inversion mantiene una influencia positiva en las exportaciones.
Tabla 11

Andlisis correlacional entre la tecnologia y la exportacién a Estados Unidos en

empresas de Lima

V2_EXPORTACION D2 TECNOLOGIA V1
V2_EXPORTACION 1.000 0.561
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Correlacion de D2_TECNOLOGIA_V1 0.561 1.000

Pearson
Sig. V2_EXPORTACION 0.000
(Unilateral D2_TECNOLOGIA_V1 0.000
N V2_EXPORTACION 60 60
D2_TECNOLOGIA_V1 60 60

En la tabla se observd, que ambos elementos mantienen una correlacion
fuerte y directamente proporcional (Rho=0.561; p<0.01); entendiendo que ante un
aumento en la tecnologia se vera una optimizacién en las exportaciones. Segun
Solari y Salas (2023) hablaron en su articulo que el cambio fluctuante conlleva a la
implementacion de tecnologia permitiendo aumentar la competitividad en los

mercados.
Tabla 12

Resumen del modelo de Tecnologia en la Exportacion a Estados Unidos en

empresas de Lima

Estadisticos de cambio
Error estandar

R2 ; ;
Modelo R R2 ] q de la Cambio Cambio Sig.
ajustado ) . ;
estimacion enR en E gll gl2 Cambio
cuadrado enF
1 ,561 ,314 ,303 ,260 314 26,592 1 58 ,000

En la tabla se observo un valor de r de Pearson de .561, mostrando una
adecuada significancia (p<0.05) en el modelo propuesto; asi como un R? de 0.314,
entendiéndose que la tecnologia influye en un 31.4% en las exportaciones de una
empresa. Se observé una relacion favorable de 0.561 y una influencia positiva de la
tecnologia en las exportaciones con un 31.4%. Para diferenciarse de la
competencia, obtener e iniciar innovaciones con aspectos tecnolégicos optimiza la
influencia, segun Kaplinsky y Morris (2017) mencionaron que las estrategias de

valor intervienen en la implementacion de tecnologia para gestiones comerciales.

Tabla 13
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ANOVA del modelo de tecnologia en la exportacion a Estados Unidos en empresas

de Lima
Suma de ] ) )
Modelo gl Media cuadratica F Sig.
cuadrados
Regresion 1,802 1 1,802 26,592 ,000
1 Residuo 3,931 58 ,068
Total 5,733 59

a. Variable dependiente: V2_EXPORTACION
Predictores: (Constante), D2_TECNOLOGIA_V1

En la tabla se observé el modelo propuesto en la hipétesis general cumplio

con los criterios de significancia en la prueba ANOVA (p<0.05), por lo que, permitio

corroborar la hipotesis del investigador, afirmando que el factor tecnologia mantiene

una influencia positiva en las exportaciones. Con los resultados obtenidos se

demostré como la tecnologia si cumple con los criterios de significancia en la

afirmacion de la Hipotesis realizada. Segun Porter (1985) establecio que el valor

con capacidad de precios genera mayor estrategia, se tiene que trascender las

estrategias adaptandolas con la era digital.
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V. DISCUSION

La investigacion “Ventaja Competitiva en la Exportacién a Estados Unidos de
Pituca fresca de una Empresa de Lima, 2022”, se desarrollé con la ejecucién de

encuesta a las 60 empresas exportadoras de Lima.

Para la hipotesis general la discusion se realizé con el propésito de confirmar
si existe relacién entre las variables en estudio de ventaja competitiva y exportacion,
en el cual se descubri6 que Rho de Pearson es de 0.607 y con un valor de
significancia de 0.01, lo que conllevé a una relacién positiva entre las variables
independiente y dependiente. Por ende, se rechazd la hipétesis nula y se acepta la
hipbtesis alterna de la ventaja competitiva que tiene influencia creciente con la
exportacién a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 2022; en
donde se afirmé que si tiene influencia creciente. Por consiguiente, Bishop (2019)
en su articulo. Managing Agile Development for Competitive Advantage. Concluy6
gue las empresas deben conocer la importancia de su producto y realizar estudios
de nuevas estrategias, abordando el mercado nacional para luego salir al mercado

internacional a competir.

Goria (2017) En su articulo titulado. Methods and Tools for Creative
Competitive Intelligence. Concluy6 que, las constantes innovaciones y estudios de
mercado favorecen a las empresas para identificar las necesidades, creando una
ventaja competitiva. Por otro lado, Lara y Cervantes (2022) En su articulo.
Identificacion de ventajas competitivas para las pymes mexicanas en los mercados
emergentes: resultados de un estudio bibliométrico. Concluy6 que la innovacion es
una parte fundamental para cumplir con el objetivo, para ello, las empresas utilizan

recursos y fuentes necesarios con fin de dar un valor agregado a sus productos.

También citamos a Chuquimarca et al. (2019) en su investigacion titulada.
Estudio de la importancia de la ventaja competitiva en las organizaciones
recomienda hasta para las grandes empresas el implementar la ventaja competitiva,
esto les permitié reducir los costos y al utilizar la tecnologia en sus procesos
potencializa su gestion. En ese sentido, la ventaja competitiva es muy importante

cuando las empresas implementan nuevas estrategias competitivas que permiten
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buscar nuevos mercados y lograr posicionarse. En las exportaciones, las empresas
deben conocer bien el valor del producto, el precio y la calidad que va ofrecer al
consumidor, debiendo priorizar las exigencias y politicas del pais destino. Ademas,
las constantes innovaciones hacen que las empresas logren posicionarse en el

mercado internacional satisfaciendo las exigencias de los consumidores.

Se establecié en el trabajo de Investigacion a la ventaja competitiva como
nuestra variable independiente con foco en dos dimensiones a determinar en
rentabilidad-inversién y tecnologia. Se presento los resultados obtenidos que tiene
influencia la ventaja competitiva del 0.01 de significancia en las exportaciones. Ante
nuestra hipotesis alternativa se acepta con un 36.9% de influencia significativa que
implementan con efectividad la diferenciacion ante la competencia con un valor

agregado en las estrategias de ventaja competitiva.

Podemos evidenciar con los articulos de los autores Porter (1985), Olaya y
Martinez (2019) y Navas et al. (2021) con sus investigaciones que si existe un ciclo
continuo desde el estudio de mercado en la informacion con las estrategias de
Liderazgo, diferenciacion y enfoque, con Porter, ello conllevé a no dejar de lado la
comunicacion continua en la tecnologia ya que esta estrategia es vital para la

estabilidad del ciclo prospero de la empresa.

Para perfeccionar la produccion e innovar con nuevas estrategias y utilizarlas
como ventaja competitiva en la reduccion de costos genera una via de crecimiento
en la rentabilidad para su inversion futura, con Olaya y Martinez, se confirmé la
presencia del desarrollo de la empresa en su ciclo inicial para obtener rentabilidad
futura e inversién estable con el estudio de mercado y produccion. Apoyando el
articulo de los autores mencionados, tenemos a Navas, Pefia, Silva y Mayorga con
su articulo, afirmando que los costos de produccion generados con un estudio previo
en la elaboracion de planificar y controlar en la lideracion de producciéon y en los
costos, permitieron alcanzar conseguir una ventaja competitiva liderando dichos

costos de produccion en el mercado.

Estar consciente de la influencia del factor externo, como la tecnologia, en el

impulsador constante en las comunicaciones de comercio y el ambito diario, con
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Porter, enfatizando la tecnologia se da conformidad que el ciclo continuo inicia del
conocimiento, diferenciacién, enfoque en costos de produccion y tecnologia tienen

impacto de nueva presencia de ventaja competitiva en la exportacion.

Seguidamente, se presento los resultados de la hipotesis especifica N° 1 para
corroborar si existe relacion entre rentabilidad — inversion y la exportacion, los datos
obtenidos son positivos manteniendo una fuerte relacion entre ellos con Rho=0.531
con una significancia de 0.01, dando a entender que al aumentar la rentabilidad —
inversidn mayor seran las exigencias en cuanto a la calidad del producto en las
exportaciones, por lo tanto, se rechazo la hipétesis nula y se acept6 la hipétesis
alterna. La rentabilidad tuvo influencia creciente con la ventaja competitiva en la

exportacion a Estados Unidos de Pituca fresca de una empresa de Lima, 2022.

Segun Alafia et al. (2018) concluyé que las empresas al optimizar sus
exportaciones deben tener en cuenta la calidad, la innovacion del producto que debe
ser constante y, ademas, se debe brindar un buen servicio al consumidor para lograr
una ventaja competitiva. Para Olaya y Martinez (2019) establecieron en su articulo
titulado: Estimacion de costos de ciclo de vida para la amplitud de vias terciarias en
Colombia con subproductos industriales. Comentaron que, cuando las empresas se
mantienen solidos en el mercado provoca estabilidad y confianza, por ello, el
exportar productos de calidad invirtiendo pocos recursos obtendra mayor cantidad

de ganancias.

Guzman et al. (2023) en su articulo titulado: La gestién de la calidad y el
proceso de organizacion escolar. En su investigaciéon coment6 que, los productos
deben ser de calidad para lograr satisfacer los intereses del consumidor y aplicar
nuevas estrategias como darle un valor agregado para diferenciarse de la
competencia y asi incrementar la produccion y las ventas. También, Rivera et al.
(2021) En su articulo titulado. ¢ EI negocio de bebidas alcohdlicas es rentable en
Colombia? Coment6é que, la rentabilidad se logra a través de los resultados
contables y crea valor porque se beneficia efectivamente de los recursos que

aportan los inversores.
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Para Huayta (2021) en su investigacion titulada, La calidad total de servicios y
la productividad empresarial del turismo receptivo en Miraflores, 2019. Recomendo,
para obtener eficiencia en la elaboracion de un producto se necesitan de
componentes de suma importancia como es del factor humano, optimizacién de los
recursos y de una buena administracion para fabricar productos de calidad. Estos
autores dieron a conocer la importancia del valor del producto o servicio para
mejorar las exportaciones, cuyo fin es lograr cautivar al mercado con la calidad de

productos y precios bajos.

Asi mismo, se muestra los resultados de la hipétesis especifica N° 2, la
tecnologia tuvo influencia optima con la ventaja competitiva en la exportacion a
Estados Unidos de Pituca fresca de una Empresa de Lima, 2022. Los resultados
conseguidos fueron positivos con Rho=0.561 y la significancia de 0.01, en la cual

se rechazé la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna.

Para Solari y Salas (2023) en su articulo, Information and communication
technologies and organizational development in the Commercial Area of a Peruvian
insurance company, 2022. Explicaron adaptarse a la tecnologia es un duro reto,
pero esta estrategia trae como resultado un buen desarrollo empresarial, ayudando
a innovar y optimizar las exportaciones. Por otra parte, Kaplinsky y Morris (2017)
comentaron que, deben aplicar nuevas estrategias de mercado para innovar y con
la era digital optimizar todos los procesos comerciales, sacando provecho a la

tecnologia.

Porter (1985) la tecnologia permitid que las empresas estén en constante
desarrollo, al innovar y darle un valor agregado al producto permite competir
libremente en el mercado internacional. Para ello, Porter propone 3 estrategias
claves para las empresas: 1. El liderazgo, 2. La diferenciacion y 3. El enfoque. Por
consiguiente, las empresas encontraran una viabilidad y control positivo tanto de su
producto y de su permanencia en el mercado internacional. Por otro lado, Horta et
al. (2020) en su articulo titulado, Innovaciones y exportaciones: una nueva

perspectiva de estudio de la industria manufacturera uruguaya. Las empresas
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necesitan un cierto umbral de internacionalizacion y acceso a diferentes mercados

para poder beneficiarse suficientemente de sus innovaciones.

Vargas et al. (2022) coment6 en su articulo: Economia, Comercio Digital y el
Consumo del Ciudadano de Lima Metropolitana. La tecnologia tuvo una presencia
muy importante en las exportaciones; esto permitié innovar y estructurar sus
actividades en la empresa, y a su vez brindar el mejor servicio e inclusive ayuda a
crear nuevas estrategias para lograr ingresar a los nuevos mercados que son
altamente competitivos como lo es el mercado norteamericano, también se pueden

realizar transacciones bancarias mediante los dispositivos tecnoldgicos.

Con la era digital, las empresas estdn obligadas adaptarse al cambio
tecnologico y a la vez esto brinda aportes importantes que favorecen el crecimiento
de las empresas. Ademas, en la produccién ayuda a ser eficientes, pero siempre
preservando la calidad del producto ya que en un corto plazo esto les permite

exportar y asi conseguir ganar a la competencia en el mercado internacional.

Dichos autores mencionados demostraron la existencia de la tecnologia como
valor agregado en las nuevas estrategias de desarrollo empresarial que son
adaptadas e implementadas en las empresas exportadoras para que estén con
constante comunicacién con el ambito externo ante nuevas ideas de estudio

independiente al sector comercial e incrementar competitividad en el mercado.

Generar traspasar fronteras y mercados nuevos otorga accesos comerciales
con ventaja competitiva liderando diferenciarse con ayuda de la tecnologia. Con los
logros conseguidos, se demostré que la influencia depende de la era digital en toda
transaccion comercial al alcance de plataformas virtuales, dispositivos, tecnologia;
permitiendo innovar nuevas estrategias hasta lograr abordar los objetivos trazados

como mercado meta y futuro.
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VI.

CONCLUSIONES

Corroborando los articulos de investigacion y los datos estadisticos obtenidos
tras el empleo de encuestas a 60 empresas exportadoras de Lima con el método
de Censo se concluyo6 la fuerte relacion entre las variables de estudio. La
variable independiente, ventaja competitiva demostré tener una correlacion
fuerte de 0.607 de Pearson en la influencia de la exportacidon, variable
dependiente. Empleando medicién de la relacion entre dichas variables
representando los valores verdaderos en relacion lineal. Con los resultados
obtenidos, se llego a la conclusion que toda empresa para diferenciarse ante la
competencia debe innovar e identificar las necesidades con estudios de
mercado y desarrollo empresarial que conllevan a conseguir ventaja competitiva
en la exportacion. En donde se explicé como nuestra hipétesis es aceptada
cumpliendo los criterios de significancia del 0.01, Tabla Anova N°7. En el
articulo de investigacién de Porter y Bishop, se concluyé la relaciéon de
estrategias de mercado con liderazgo, diferenciacion y enfoque con la
constancia en comunicacion de la tecnologia generan que las empresas se ven
en la necesidad de encontrar Ventajas Competitivas en diferentes medios en la
implementacion de estrategias comerciales para incursionar con valor agregado
en el mercado competitivo, con Porter, se afirmé la fuerte y positiva influencia
de las ventajas competitivas en las exportaciones de las empresas peruanas
exportadoras de Lima. Segun Bishop (2019), con su articulo, se concluyé que
toda empresa sin importar su magnitud debe estar en la necesidad presente de
conocer la importancia de su producto para que conlleve a realizar estudios ante
nuevas estrategias de ventajas competitivas, asi lograr abordar acaparar el
mercado nacional y posicionarse en un futuro préximo al mercado internacional,

traspasando fronteras comerciales competitivas.

Con los datos obtenidos en el trabajo de investigacion, se estudié la relaciéon
existente entre rentabilidad-inversion con la exportacion a Estados Unidos en
empresas de Lima en donde si existe correlacion fuerte y proporcional del 0.531.

Se concluy6 que con la presencia del aumento de la rentabilidad-inversion se
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obtiene optimizar el comercio en las exportaciones. La relacion creciente de una
inversion para su comercializacidbn garantiza que la empresa tenga
sostenibilidad en las exportaciones, con ello se concluy6 con los autores Alafa
et al. que si hay existencia entre las variables en mencién, de tal forma que
favorecen la significancia obtenida, entendiéndose que la rentabilidad-inversion
influye en un 28.2% en las exportaciones. Con la tabla N°10, ANOVA, se explico
el cumplimiento de la hipétesis general en corroboracion de nuestra hipotesis
afrmando que si mantiene una influencia presente y positiva en las
exportaciones la rentabilidad-inversion. Se concluyo6 que la rentabilidad se logra
a través de los resultados contables que incentivan a crear valor ya que
beneficia a las empresas con estrategias comerciales en un tiempo establecido
con costos de produccién, costo beneficio y precio del producto, con Rivera,
Garcia y Torres, se concluyo la fuerte existencia entre las variables estudiadas
en numeracion. Donde se genera mayor rentabilidad-inversion proyecta tener
mayor presencia en impacto de crecimiento y sostenibilidad en las

exportaciones contra los competidores.

Se concluyd que los elementos estudiados, la tecnologia si mantuvieron una
correlacién fuerte de 0.561 en las exportaciones para las empresas peruanas
exportadores, con los resultados evidenciados se entiende la importancia del
aumento significativo de la tecnologia en las exportaciones que contraen el logro
efectivo en hacer crecer las empresas y fomentar un impacto positivo en las
exportaciones. Segun Solari y Salas (2023) hablaron en su articulo que el
cambio fluctuante conlleva a la implementacion de tecnologia permitiendo
aumentar la competitividad en los mercados. Se condujo a la conclusion en
donde se observa la relacion positiva de 0.561 y con una influencia en la
tecnologia en las exportaciones con un 31.4%. El poder de toda empresa recae
en poder diferenciarse ante la competencia, con objetivo de empezar a crear
innovaciones tecnoldgicas que potencializan su existencia en la relacion. Se
concluyo en la evidencia con la tabla 13 ante el modelo presentado con nuestra
hipbtesis general que si cumple con los criterios de significancia en la prueba

ANOVA (p<0.05), de esta forma se permitid corroborar la hipotesis de la
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investigacion. Se concluyé con la investigacibn en mencién que si se ha
afirmado la importancia del factor de la tecnologia, que si mantiene una gran
influencia creciente, positiva y presente en las exportaciones. Toda empresa
debe verse involucrada en la adaptabilidad al cambio ante los factores externos,
tal el caso, la era digital, con el hecho de implementar y adaptar las innovadoras
estrategias comerciales con buena comunicacion en la tecnologia dan apertura
a nuevas oportunidades en las exportaciones con proyecciones en abordar el
mercado a nivel nacional e internacional, teniendo en cuenta que ya hay
existencia desde plataformas comerciales, dispositivos, asesores digitales para
agilizar procesos, optimizar tiempos, generar mayor confiabilidad en las
transacciones y veracidad con los datos compartidos y obtenidos en nuevas

oportunidades de comercio exterior.
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VILI.

RECOMENDACIONES

Se recomendé para toda empresa exportadora la esencialidad de conocer sus
procesos y entendimiento completo de sus productos o servicios debido que
suma importancia de valor agregado el ingresar al mercado y arrasar con la
competencia. ldentificar las caracteristicas del bien o servicio ofrecido
proporciona vitalidad en su estabilidad comercial. Con el estudio realizado se
evidencié el valor que otorga el conocimiento ante la realidad competitiva, por
ello, se recomienda estar en constante actualizacion con la informacion
recopilada ante los procesos, caracteristicas, produccion para dar relevancia
con nuevas estrategias de costos de productividad, innovar estrategias
comerciales y garantizar el desarrollo empresarial en toda empresa exportadora

de Lima.

Se recomendoé implementar los conocimientos como base preliminar en su
emprendimiento y gestion de crecimiento de sus exportaciones. Ante las
evidencias con los datos presentados, la fuerte y clara relacion positiva de la
rentabilidad-inversion en las exportaciones eleva el valor de las empresas en
sus operaciones comerciales. Se recomienda para toda empresa tener gestion
activa en sus costos de produccion y liderar en diferenciacion comercial, de tal

forma que garantiza la sostenibilidad comercial.

Se recomendd abordar la adaptabilidad a la tecnologia ante la incertidumbre de
los cambios del ambito externo que garantiza la viabilidad en la estabilidad
comercial al momento de implementar las estrategias comerciales que dan
apertura a nuevos mercados; la era digital es una gran estrategia de expansion
y competencia. Para toda empresa es vital desarrollarse con la tecnologia,
proyectandose por la ejecucién de plataformas virtuales, asesores digitales y
dispositivos para garantizar la optimizacién en tiempos, garantizar los procesos
y tener transparencia en los procesos de gestion. Con ello se establece ventaja
en la relacion de confianza con el cliente, ésta relacion de conocer a la empresa
y cliente conlleva a oportunidades de valor agregado con la competencia en el

desarrollo de comercio.

39
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ANEXOS

Anexo 1: Tabla de operacionalizacion de variables

3. El enfoque.

En primer plano
dar prioridad a la
tecnologia para la
comunicacion en el
desarrollo
empresarial.

Implementacién de
tecnologia

6.- ¢Estarian dispuestos al
implemento de tecnologia en su
proceso de produccion,)
exportacion y plataformas para|
su mejor control?

VARIABLES DEFINICION DEFINICION ESCALA DE
DE MEDICION
CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS
ESTUDIO
1.- ¢Aprovecharia la
oportunidad de exportar
Po_rter (1985) Costos de produccion Pituca fresca sabiendo
Existe mayor que sus costos de
potencial en el produccién son bajos?
valor del producto 2.- ¢ Cuentan con un sistema de
0 servicio sobre el . control  de calidad
¢ Rentabilidad - o en sus
costo. i6 Costo - Beneficio rocesos para optimizar
Fundamentando el Inversion p p pumi
la exportacion de)
aumento del valor Pituca fresca?
con capacidad de 3- Usted como
precios bajos . exportador, ¢ optimizaria
ante Capacidad Precio de Producto su entrega de productos
competidores. Como rebntapclje de | ﬁggﬁ;:ﬁiom mayor
_ empresa o] tel’_lll o de la 7 -
Variable X: deben relacion de los Nominal:
Ventaja generar un ingres iy 4.- ¢Han realizado al menos| S
competitiva Innovacion . - -
p 0s una innovacién en los ultimos| No
mayor valor ~
costos, 2 afos?
para el .
roducto produccién y 5.- ¢Emplean
P ! mercadeo plataformas virtuales al
con la término  de  cada
estrategia de 1. El operacion de
Liderazgo en Costos, Control Virtual exportacion para mayor
2. La Diferenciacion, Tecnologia control de produccién?




Variable
Exportacién

Y:

Valero, Rodenes
Rueda (2016) La|
composicion  de las|
exportaciones, en

términos de la posibilidad

de producir,
Hay recursos de|
excelente calidad
que
permiten

traspasar fronteras.

Las
exportaciones
deben ofrecer
productos o
servicios
netamente
atractivos,
creando

lapso de
confianza
entre el
proveedor
cliente,
mediante el
permita cruzar

las
fronteras

un

y

cual

Calidad

Caracteristicas
producto

del

7.- ¢ Usted como exportador
conoce las
caracteristicas
de este producto?

8.- Al conocer su valor
nutricional de éste tubérculo,
Jcrees que es una ventaja su
exportacion?

Valor del producto

9.- ¢Considera usted el valol
nutricional de la Pituca frescal
para su compra?

10.- Usted conociendo las]
propiedades del producto,
¢Jagregaria este tubérculo parg|
la alimentacion de su familia?

Aceptacion
Producto

del

11.- ¢ Considera que las
propiedades de Pituca
fresa estan cubiertas por
el precio que esta por
pagar?

Frecuencia de
Compra -
Percepcién

12.- Conociendo  usted

las propiedades de
este tubérculo, ¢compraria
ocasionalmente la Pituca
fresca una vez por semana?

TLC

Politicas Arancelarias

13.- Si tuvieras la
oportunidad de exportar
a Estados unidos
¢Usted cree que seria
un proveedor potencial
para este mercado
atractivo?




Beneficio del TLC:
Perl — Estados

14.- ¢ Conoce usted

el acuerdo
comercial que ha firmado el
Peru con Estados Unidos?

Unidos

15.- ¢ Sabe cual es el objetivo de|
éste acuerdo comercial?
16.- ¢Conoce usted las
Barreras No
Arancelarias?

Barreras No| :
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Anexo 2: Instrumento de recoleccién de datos

items

Preguntas

1(Sl)

2 (NO)

DIMENSION: Rentabilidad -
Inversién

Costos de produccién

¢Aprovecharia la oportunidad de exportar Pituca Fresca sabiendo que
sus costos de produccién son bajos?

Costo — Beneficio

¢Cuentan con un sistema de control de calidad en sus procesos

2 L g .
para optimizar la exportacion de Pituca fresca?
Precio de Producto
Usted como exportador, ¢optimizaria su entrega de productos generar
3 | mayor fidelizacion?
DIMENSION:
Tecnologia
Innovacion
4 ¢Han realizado al menos unainnovacion en los Ultimos 2 afios?
Control Virtual
¢Emplean plataformas virtuales al término de cada operacion de
exportacion para mayor control de produccién?
Implementacion de Tecnologia
6 ¢Estarian dispuestos al implemento de tecnologia en su proceso de
produccion, exportacion y plataformas para su mejor control?




DIMENSION:

Calidad
Caracteristicas del producto
7 ¢Usted cOmo exportador conoce las caracteristicas de este producto?
Al conocer su valor nutricional de éste tubérculo, ¢crees que es una
8 ventaja su exportacion?
Valor del producto
9 ¢Considera usted el valor nutricional de la Pituca fresca para su compra?
10 Usted conociendo las propiedades del producto, ¢agregaria este
tubérculo para la alimentacién de su familia?
Aceptacion del producto
11 ¢Considera que las propiedades de Pituca Fresa estan cubiertas por el
precio que esta por pagar?
Frecuencia de compra - percepcioén
12 ¢Conociendo usted las propiedades de este tubérculo, ¢compraria
ocasionalmente la Pituca fresca una vez por semana?
DIMENSION:
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Unidos?
15 | ¢Sabe cudl es el objetivo de éste acuerdo comercial?
Barreras No Arancelarias
16 |;Conoce usted las Barreras No Arancelarias?
17 ¢Las Barreras No Arancelarias afectarian su comercializaciéon de Pituca
fresca en Estados Unidos?
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Anexo 3: Base de datos de la variable ventaja competitiva y exportacion
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Anexo 4: Matriz Evaluacion por juicio de expertos
INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
I. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del validador: Salazar Lépez, Yasser Jackson

1.2. Especialidad del Validador: Marketing internacional, Inteligencia comercial y plan de negocios
1.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente de la Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario y encuesta

I.5. Autor del instrumento: Alarcén Castillo, Segundo Andrés y Elias Palma, Johaana Angélica

Il ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:




Muy

Deficiente| Regular| Bueno Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40%| 41-60% bueno 81-100%
61-80%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y légica
PERTINENCIA Responde a las nece_3|dad_es |r_1t,ernas y X
externas de la investigacion
ACTUALIDAD Esta adecuadg para valorar_ aspectos y X
estrategias de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y X
claridad.
SUFICIENCIA Tiene coherengla ent.re indicadores y las X
dimensiones.
INTENCIONALIDAD Estima Ias' e;trateglgs que.respf)nda al X
proposito de la investigacion
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del X
campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a X

quienes se dirige el instrumento




METODOLOGIA

Considera que los items miden lo que
pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION 90%

OPINION DE APLICACION:

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

V.

PROMEDIO DE VALORACION:

Lima, 04 de mayo del 2023

90%

|
Firma de experto informante
DNI:41245759
Teléfono: 981075397




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

I.1. Apellidos y nombres del validador: Quispe Medina, Victor

1.2. Especialidad del Validador: En formulacién, Evaluacidn y Gestion de proyectos de inversion
1.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente de la Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario y encuesta

I.5. Autor del instrumento: Alarcén Castillo, Segundo Andrés y Elias Palma, Johaana Angélica

1. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Bueno | Muy Excelente
0-20% 21-40% | 41-60% bueno 81-100%
61-80%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y logica X
PERTINENCIA Responde a _ las _necg'5|dades internas y X

externas de la investigacion
ACTUALIDAD Esta adgcuado para yalorar aspectos y X

estrategias de las variables
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. X
SUFICIENCIA T.|ene cpherenua entre indicadores y las X

dimensiones.
INTENCIONALIDAD EStIn’}a. las e'strate.glas. ] que responda al X

proposito de la investigacion

Considera que los items utilizados en este X
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del

campo que se esta investigando.

Considera la estructura del presente X
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a

quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Congldera que los items miden lo que pretende

medir.

PROMEDIO DE VALORACION




Il OPINION DE APLICACION:

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

IV.  PROMEDIO DE VALORACION: 60%

Lima, 07de mayo del 2023

Firma de experto informante
DNI:28298732
Teléfono: 974444758



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

I.1. Apellidos y nombres del validador: Herrera Gutierrez, Jimmy Omar

1.2. Especialidad del Validador: Negocios internacionales, Supply Chain Management, Marketing
1.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente de la Universidad César Vallejo

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario y encuesta

I.5. Autor del instrumento: Alarcén Castillo, Segundo Andrés y Elias Palma, Johaana Angélica

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

pretende medir.

INDICADORES CRITERIOS Deficiente| Regular| Bueno | Muy Excelente
0-20% 21-40% | 41-60% bueno 81-100%
61-80%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X

OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y l6gica X

PERTINENCIA Responde a .Ias r.1ece_§|dades internas y X
externas de la investigacion

ACTUALIDAD Esta ade_cuado para \{alorar aspectos y X
estrategias de las variables

ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. X

SUFICIENCIA Tiene cpherenma entre indicadores y las X
dimensiones.

INTENCIONALIDAD Estln}a' las e§trateg|as . ,que responda al X
proposito de la investigacion
Considera que los items utilizados en este

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

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

METODOLOGIA Considera que los items miden lo que X

PROMEDIO DE VALORACION




111, OPINION DE APLICACION:

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

Iv. PROMEDIO DE VALORACION:

100%

Lima, 03_ de Junio del 2023

Firma de experto informante
DNI:40321572
Teléfono: 964310923



