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Resumen

La investigacion realizada tiene como objetivo principal el “Analisis de estrategias
de exportacion de las empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la
provincia constitucional del Callao al mercado europeo, 2016”. Para concretar la
idea de la investigacion el autor se guio de las teorias existentes comprobados y
aplicados cientificamente como: la teoria y practica exportadora como modelo
tedrico, teorias de comercio internacional siglo XXI y la teoria de ventajas
competitivas. la fuente primaria como teoria y practica exportadora de Moreno es
incégnita de andlisis que comprende el 85% del contenido de acuerdo a lo que se
quiere lograr. Esta pesquisa tiene un disefio no experimental de tipo descriptivo
transversal y para el proceso de recopilacion de datos, la poblacion es de 41
empresas exportadoras de ajos frescos al mercado europeo desde la provincia de
Callao Lima segun la partida arancelaria 0703209000, que representa la
comercializacion internacional de ajos frescos o refrigerados. Debidos al reducido
namero de la poblacién se tom6 a 20 empresas que estan en constante movimiento
al mercado mencionado. La técnica utilizada fue la encuesta y el instrumento de

medicion fue el cuestionario.

Palabras Clave: logistica, competencia, plaza, mercado, precio.
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ABSTRACT

The main objective of the research is "Analysis of export strategies of exporting
companies to the European market of fresh or chilled garlic in the province of Callao
Lima-Peru 2016". To concretize the idea of research the author was guided by the
existing theories tested and applied scientifically as: theory and export practice as a
theoretical model, theories of international trade XXI century and the theory of
competitive advantages. The primary resource as Moreno's export theory and
practice is unknown of analysis that comprises 85% of the content according to what
is to be achieved. This research has a non-experimental cross-descriptive design
and for the data collection process, the population is 41 exporting companies of fresh
garlic to the European market from the province of Callao Lima according to tariff
item 0703209000, which represents international marketing of fresh or chilled garlic.
Due to the reduced number of the population was taken to 20 companies that are in
constant movement to the mentioned market. The technique used was the survey

and the measuring instrument was the questionnaire.

Keywords: logistics, competition, market place, price.
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1.1. Realidad probleméatica

La presente investigacion “Analisis de estrategias de exportacion de las empresas
exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao
al mercado europeo, 2016” tiene una tematica de relevancia en el campo
empresarial y gastronémico en el mundo ya que el ajo, sea refrigerado o fresco, es
la receta principal en la preparacion de la comida, no solo es un producto de receta
gastrondmica si no también es una receta médica y también se utiliza para la
preparacion de fertilizantes organicos. Por ello el ajo peruano es reconocido
internacionalmente al ser participe en distintos mercados europeos como: Espafia,
Italia, Alemania, Francia, y los 27 paises que lo conforman la unién europea, ya que
el ajo peruano exportado a Europa en la mayoria es organico por ello es preferido
por el consumidor del mencionado mercado. La demanda en el mercado
internacional es parte que representa la economia nacional ya que mediante los
empresarios exportadores desempefian un papel primordial en la generacion de
trabajo en el proceso de preparacion para su fin, haciendo que cada individuo

involucrado tenga mejor calidad de vida.

Por ello se suma la necesidad de hacer un estudio con la unién de
conocimientos tedricos de expertos en el campo del comercio internacional y las
metodologias de analisis mas eficientes, partiendo desde la situacion actual en la
aplicacion de las estrategias de exportacion en sus actividades empresariales del
cual se plantea una propuesta de valor con contenidos de la mejora continua
recomendaciones de las mejores estrategias y las mejores aplicaciones de las
estrategias de exportacion y los conocimientos alternativos en las empresas
exportadoras de ajos frescos o refrigerados de Lima. Esta pesquisa ofrece
conocimiento actualizado a las empresas, profesionales, investigadores,
estudiantes, modelos y herramientas que les permita dirigir las empresas con un

rendimiento superior de los competidores.
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El Perd es un gran pais por su riqueza agricola, debido a la diversidad
ecoldgica que cruzan los Andes y recogen frutos para la sazén peruana que es
reconocida internacionalmente por sus sabrosos y deliciosos platos tipicos que
renombran al Peru en los mas altos estandares de la economia mundial, como por
ejemplo el seco a la nortefia , arroz con mariscos ,arroz con camarones y otras
infinidades de platos son sazonados por el ajo, ya que tienen componente natural
que da el un toque especial en el sazdn de plato peruano. Como reafirma el sefior
Gaston Acurio; el ajo es el ingrediente mas importante de la gastronomia peruana

ya que forma parte de la gran cantidad de las recetas culinarias.

El ajo es un producto que tiene tendencia gastronémica muy conocida en el
mundo por ser ingrediente de los platos tipicos de los distintos paises. En el
portafolio informativo de las exportaciones e importaciones de la SUNAT el ajo
pertenece a la partida arancelaria 07-0320 con la descripcién (ajos frescos y
refrigerados). Por lo tanto, TRADEMAP (estadistica de comercio internacional) nos
muestra el comercio de ajo en el plano internacional con una demanda total de
3,252,030,000 toneladas en el afio 2016, ocupando como principal consumidor
indonesia con 436,088,000 toneladas, seguido por Brasil con 328,516,000
toneladas y los otros paises como Vietnam, Malasia, Estados Unidos etc. Por otro
lado, los paises exportadores de ajos que estan en los primeros planos son China,

Espafa, Argentina, Paises Bajos, Francia y otros.

Segun TRADEMAP el Pert se encuentra en el puesto once del ranking de
exportadores de ajo a nivel mundial informa ADUANET en su pagina oficial de las
exportaciones e importaciones informa que en el afio 2016 la demanda fue de
19,373,000 toneladas; los paises que mas consumen este producto en el 2016 fue
México con una cifra de 7,197,000 toneladas, superando a Ecuador que tiene
4,545,922, en el tercer lugar se encuentra Brasil con 3,590,000 toneladas, seguido
por USA con 1,708,000 toneladas.
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Por el mismo contexto de comercio y el intercambio de la gastronomia
internacional nuestro sansén peruano con su caracteristica especial por su
ingrediente principal (ajos) hace que los restaurantes se ubiquen en las grandes
ciudades con alta potencia econémica, por ejemplo, Picca es un restaurante del
conocido chef Ricardo Zarate es el mas grande de los Estados Unidos, ubicado en

Los Angeles.

En el Peru el ajo, se ha convertido en un ingrediente indispensable en la
receta de los grandes expertos culinarios y en todos los restaurantes de paso. Por
ello se comercializa en grandes cantidades en su estado natural en el Gran mercado
mayorista de Lima. En este punto de venta denominan producto de categoria

tubérculos ya sea pelado o entero.

Las estadisticas de ingreso al gran mercado mayorista de Lima muestran los
volumenes de entrada del afio 2016, fue un total de 47,520 toneladas solo para el
consumo al interior de Lima con un crecimiento de 1.73% con respecto al afio

anterior, todo para el consumo de Lima y algunas provincias a un precio promedio.

En el Pert hay grandes campos agricolas para destinar al cultivo de ajos con
fines para la exportacion, pero se puede observar que no hay voluntad de inversion
por parte de los peruanos, debido a su falta de conocimiento de las oportunidades

que existen en otros paises del mundo.
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1.2. Trabajos Previos.

Antecedentes internacionales

De acuerdo a las investigaciones encontradas a nivel internacional se reviso
el trabajo presentado por Arciniega (2015) cuyo titulo fue Implementacion de
estrategia para la exportacién de calzados para damas producido por las Pymes
hacia el mercado venezolano, presentado para optar el grado de ingeniero en
comercio exterior, integracion y aduanas en la Universidad Tecnologica Equinoccial
Ecuador. El autor plantea como objetivo el disefio de estrategias de exportacion de
calzado ecuatoriano para damas producido por pymes hacia el mercado
venezolano. La investigacion es de metodologia de tipo descriptivo ya que realiza
un plan con informaciones ya existentes y crea un nuevo conocimiento. La variable
de lainvestigacion es la estrategia de la exportacion y su poblacion de esta pesquisa
es Pymes productores de calzado de mujeres de Ecuador. Se concluye que la
amplia posibilidad del mercado venezolano requiere la determinacion de estrategia

de comercializacion.

Asimismo, en el trabajo de Hernandez y Olivares (2014) realizaron sus tesis
tituladas estrategias de exportacion coyote bags para optar el grado de titulo de
ingeniero comercial, en la Universidad de Chile. Quienes plantearon el objetivo de
la investigacion es que coyote bags pueda tener informacion util de la estrategia de
exportacion para su beneficio. EI método de investigacién es descriptivo ya que
describe cada una de los puntos de informacién de la estrategia de exportacion para
coyote bags. Su poblacién es la empresa coyote bags, en esta pesquisa concluyen
que durante su desarrollo se recopilo informacién con las cuales se ha creado

conocimientos para coyote bags en términos de exportacion.

Suarez y Gonzales (2011) realizaron su tesis titulada Las influencias de la
direccidon general en la estrategia de la exportacion de la empresa de papel, de las
caracteristicas demograficas, psicologias y organizacionales. Para optar el titulo
profesional de Doctor en la Universidad de Salamanca Espafia. Quienes plantean

como objetivo central de la investigacion es analizar como los directores generales
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toman las decisiones estratégicas, estas decisiones estratégicas se conectaran en
las secciones de exportacion como forma de crecimiento empresarial hacia nuevos
mercados. La investigacién tiene una metodologia de un estudio descriptiva, porque
esta describiendo las caracteristicas de las actividades exportadoras de la empresa
como decision estratégica de crecimiento. Las variables de la investigacion son:
Direccion general y la exportacion. La poblacién de 600 empresas. Instrumento de
recopilacion de datos fue cuestionario tiene como resultado que el 70% directores
pueden influir en la decision de exportacion, pero el 30% del directivo y su forma de
razonar puede condicionar el caracter y la intensidad en este efecto. El autor
concluye que los directores ocupan una posicién jerarquico diferente al resto de
miembros apropiada.

Antecedentes nacionales

De acuerdo a las investigaciones encontradas a nivel nacional se analizo el
trabajo de Gonzales, Puelles, Villacorta y Vizcardo (2005) cuyo titulo fue Diagndstico
de la uva de mesa peruana de exportacion orientado a la competitividad, para optar
el grado de Magister en Administracion, estrategia de empresas, en la Pontificia
Universidad Catolica del Peru. El autor plantea el objetivo de realizar un diagnostico
de la situacion de la uva de mesa peruana de exportacion con el fin de identificar
las ventajas y proponer lineamientos estratégicos. La investigacion es de
metodologia de tipo descriptiva establece los mecanismos que faciliten la
elaboracién del analisis y diagnéstico de la uva de mesa peruana de exportacion
tomando como base los diferentes factores del entorno. La variable es la
exportacion orientado a la competitividad y su poblacién es de 27.5 millones de
habitantes a nivel nacional con crecimiento anual de 1.7%. Se concluye que la uva
de mesa forma parte de los productos agro exportadores de mayor crecimiento en
el Perd, por lo que su aporte en la generacion de empleos increment6 de divisas,

es de suma importancia para el desarrollo de la economia.

En la investigacion de Ibafiez (2015) cuyo titulo fue La influencia de la marca

pais en las exportaciones de palta a los Estados Unidos, para optar el grado de
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Administracion de Negocios Internacionales, en la Universidad Nacional Mayor de
San Marcos. El autor plantea el objetivo determinar como es la influencia de la
marca Perl en las exportaciones de palta a Estados Unidos. La investigacion es de
tipo cualitativo ya que se usaran diversos medios y fuentes para obtener los datos
y analizarlos coherentemente. La variable es marca pais en las exportaciones y su
poblacion son las 44 empresas exportadoras de palta a nivel mundial. Se concluye
establecer los beneficios de la marca pais a las exportaciones de palta y analizar la

participacion de la marca Peru en estados unidos.

Avalos, Delgado, Torres y Vega (2010) cuyo titulo fue Desarrollo de un
proyecto de agro-exportacion de aji amarillo en polvo a los Estados Unidos de
Norteamérica, para optar el grado de Magister en Master Business Administracion,
en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas en Lima-Peru. Los autores
plantean como objetivo maximizar la satisfaccion del cliente con la produccion de
aji amarillo en polvo para si mantener la relacion calidad-producto. La investigacion
es de metodologia de tipo descriptivo ya que realiza un plan con informaciones ya
existentes y crear un nuevo conocimiento. La variable es la agro-exportacion y su
poblacion es el mercado de Estados Unidos de Norteamérica. Se concluye que la
amplia posibilidad de entrar al mercado norteamericano es la determinacion de
estrategia de comercializacion ya que el Peru constituye el segundo pais exportador

a nivel mundial en el género capsicums.

Vidal (2010) realiz6 su tesis titulado estudio de pre-factibilidad para la
exportacion de palta hass a los Estados Unidos, para optar el grado de Ingeniera
Industrial, en la Pontificia Universidad Catdélica del Peru. La autora plantea el
objetivo de impulsar la industrializacion da la palta hass y su exportacion llevando
productos de calidad y generar oportunidades de desarrollo para el Perld. La
metodologia fue descriptiva ya que realiza un plan con informaciones ya existentes
y crea un nuevo conocimiento. La variable es la pre-factibilidad para la exportacion
y su poblacion es el mercado de Estados Unidos. Se concluye el posicionamiento

del producto en el mercado objetivo a través de la exportacion.



21

1.3. Teorias relacionadas al tema.

La estrategia de exportacion es la variable Unica de esta investigacion “Analisis de
estrategias de exportacion de las empresas exportadoras de ajos frescos o
refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo, 2016”. Se
desarrolla conocimientos cientificos con bases teéricos de autores expertos en el
campo de comercio internacional. Las teorias que se ajusta a este trabajo de
investigacién, teniendo muy en cuenta la variable correspondiente para poner en
claro la comprension cientifica. El fundamento teorico se desarrolla desde la base
tedrica con aplicaciones puntuales en las rutinas diarias de empresas. Para con ello

aproximarnos rapidamente al tema.

Deleuze (1990) nos indico:

Estrategias de exportacion son dos conceptos unidas en una para arma la
brecha competitiva; para enfocarnos al panorama tematico de esta
investigacion es necesario conocer la base cientificas de origen de la
variable, para ello se muestra los puntos de vista de distintos autores de
cada una de los temas que estructuran nuestro fundamento tedérico que es

la “estrategia y la exportacion”. (p.39)

Deleuze (1990) nos explico:

La primera palabra que forma la base cientifica de esta investigacion es la
estrategia que es definido en tres formas especificas. Primero; para
designar los medios empleados en lo obstante de algun fin: es por lo tanto
gue involucra directamente al objetivo. En segundo lugar, es utilizar para
designar la manera en la cual una persona actla en un cierto juego de
acuerdo a que tal piensa, ¢,cual sera las acciones de los demas? Yalaque
considera lo que ellas piensan que seria su accién; esta es la forma en que
uno busca tener ventajas sobre otros, y, en tercer lugar: es utilizar para los

procedimientos usados en una situacion de confrontacion con el fin de
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privar el oponente de sus medios de lucha y obligandolo abandonar el

combate. (p.36)

Por otro lado, Mintzbeg (1991) nos indico:
La estrategia como “el patrén de conducta observable, adoptado por las
organizaciones en respuesta los imperativos del entorno” (p.18), se refiere a
formar una decisién conscientemente, siendo una guia para enfrentar una
situacion, siguiendo un patron que identifique y permita la localizacion de
las organizaciones en el entorno en que se mueve con se puede decir (tipo
de negocios , segmentos de mercado, reconsiderando las perspectivas que
esta plenamente relacionado a la organizacion con su entorno que le lleva

a adoptar determinados cursos de accion.(p.35)

Bancomext (2010) nos dijo:
Defini6 la segunda palabra que forma la base cientifica de esta investigacion
la “exportacion” como: “exportar es simplemente vender en el mercado
magnifico, insaciable de mundo entero; vender bienes y servicios elaborados

en el pais y que se consume en otros paises” (p. 23).

Daniela y Radebaugh (2010) nos describieron:
Sostuvieron que la exportacion es el medio mas comun del que se sirven las
compariias para iniciar sus actividades internacionales. Es decir que las
empresas que se introducen a la exportacién lo hacen sobre todo para
incrementar sus ingresos y vender en mayor cantidad, para conseguir
economias de escala en la produccion y para que pueda diversificar sus
ventas. (p. 713).

LA TEORIA Y PRACTICA EXPORTADORA
La Teoria de José Maria moreno Galvan se tomara como modelo tedérico de

desarrollo de este proyecto, ya que define y estructura la variable de la investigacion,

por ello se da en relevancia los puntos tratados en su estructura tematica de su libro
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titulado la teoria y practica exportadora.

Moreno (2000) nos indico:
Define a la estrategia de exportacion como: Medios y medidas de la
toma de decisidon ya que estrategia de exportacion es un componente
esencial de su plan de negocios internacionales que va acompafiado por
todos los miembros de la organizacion que se involucran en el logro de
los resultados de la exportacién, ya que ellos sentirdn que tienen un
compromiso con la empresa, esta decision ayuda a lograr ventaja
competitiva sobre sus competidores. Tomando el concepto claro de los

puntos a desarrollarse. (p. 28)

El autor en otras palabras nos explica que depende a la situacién que se
encuentre sus fortalezas y debilidades, determinaran si las compaiiias tienen
ventaja competitiva en la ejecucion de sus productos en el mercado mundial, hacer
una objetiva evaluacion de las oportunidades que ofrecen los mercados del exterior
se debe identificar y reducir los riesgos inherentes a los negocios internacionales,
evaluando las factibilidades del negocio que se propone emprender, mejorar su
proyecto antes de poner en practica otras inversiones o sociedades asi como a
colaboradores claves, tener acceso a financiamiento, utilizar sus propios planes

como marco de referencia y guia operativa una vez puesto en practica.

Moreno (2000) nos enuncié que: enfoca el sentido temético en 5 claves que
definen la estrategia de exportacion adecuada, llevando a la organizacion con

rumbos competitivos en cualquier campo o destino geogréficos. (p.55).

Moreno (2000) nos indico:
Posibilidades de exportar: Exportar debe ser las actividades prioritarias de
las empresas ya que permiten establecer estrategias de negocios mas
estables y de largos plazos, ademas permitiran abrir mercados en el

extranjero facilitando la exportacion de un producto a nivel mundial, al ofrecer
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mercancias 0 servicios en un mercado con mayor demanda respecto al
mercado interno y por su incrementando sus niveles en cartera de cliente y

su capacidad adquisitiva. (p.37)

Moreno (2000) nos enuncié que: “los empresarios deben hacer el analisis de
capacidad real de las empresas y de las condiciones y las posibilidades que existen

en las diversas areas por las que transitan los negocios de exportacion” (p. 38)

Moreno (2000) nos explicé:
a) Estudio de posibilidades: Las condiciones en la que se encuentra la
empresa y sus entornos que la conforman en las posibilidades internas se
encuentran los (proveedores, distribuidores, la parte administrativa el
directivo, el recurso humano, la tecnologia, tecnoldgico, etc.) son prioridades
gue toda organizacién debe afinar al tope de la competitividad a base de la
eficiencia de funcionamiento en toda el &rea necesarias. (p. 122)

La otra parte esta la posibilidad externa es las condiciones que te garantiza
el pais de origen de la empresa como la estructura econdmica en la que se
encuentra sometido (la modernizacion, estabilidad, reformas, etc.), las facilidades
que brindan para fortalecer los sectores productivos y la capacidad de defensa a
sus empresas del pais en el tablero mundial de comercio, garantizando la defensa

de sus capitales.

Moreno (2000) nos dijo:
Destaca el estudio los dos anteriores, pero no es todo, las dificultades para
exportar también son puntos que se debe dar en énfasis.” la principal
dificultad de exportar esta en las empresas mismas, debido a que les cuesta
creer en ellos mismos, pese a la gran capacidad y facilidad y un sin nimero

de empresas que han logrado el éxito” (p: 45)
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moreno (2000) nos indico:
b) Estudio de determinacion de mercado exterior: Para Moreno los puntos
mas destacados que se debe analizar son: La identificacion de mercado con
mayor potencial e interés, auditoria del mercado en gabinete, auditoria del
mercado sobre el territorio, intentar vender o al menos aproximarnos primero
a través de internet e identificando de esa forma el nicho piloto de consumo.
Por otro lado, se debe analizar el competitivo, todo los anteriores para la

identificacion de los mercados con distintas caracteristicas particulares
(p.58).

Se resalta que el ingreso al nuevo mercado sea de interés para las empresas,
es importante considerar lo que se va gastar en la toma de dicha accion ya que esto
va a representar el grado de competitividad en el mercado internacional.
Considerando el tiempo de corto, medio y largo plazo. Es evidente que antes de
iniciar una politica de penetracion comercial es necesario encontrar un método para

seleccionar los mercados que permitan minimizar los costos citados.

Para Moreno (2000) nos explico:
Comercializacion: la comercializacion “es la trasferencia de bienes de los
centros de produccion, a los centros de consumao”, por lo tanto, el analisis se
debe centrarse en la eficiencia de la colocacion de los bienes en tiempos y
lugares adecuados para que el consumidor realice sus compras y satisfaga

su necesidad”. (p. 62)

Moreno (2000) nos describi6:
a) Sistemas basicos de comercializacion: La comercializacion en su proceso
debe estar encaminada a trazar metas, determinar precios, promovere y
distribuir productos y servicios buscando satisfacer eficientemente la
necesidad del consumidor final; pretendiendo como objetivo fundamental
incrementar las cuotas de mercado, la rentabilidad y el crecimiento de las

cifras de comercializacién. De este modo los procesos de comercializacion
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se ocupan de analizar y estudiar las oportunidades del mercado. Definiendo
un plan de actuacién dirigido a establecer los medios necesarios para que
sus oportunidades se traduzcan en el cumplimiento de los objetivos
empresariales, estructurando los métodos de venta como, a) venta directo:
gue incluye telemarketing y marketing directo e internet b) venta por catalogo
c) venta por intermediarios d) vente a través de red multinivel y e) varios mas

dentro de los procesos de comercializacién. (p.70)

Por lo tanto, se tiene que las distintas formas que existe para vender un
producto como productos a) directos e indirectos, b) masivas y selectivas,
exclusivas y franquicias c) sistemas que tiene las competencias para en base a ello
definir si va usar similar o uno diferente, se considera también la extension de la
cadena de distribucion ya que puede vender directamente de la fabrica al publico o
a una tienda o a un mayorista o a un distribuidor. En el proceso de comercializacion

pueden existir muchos, pocos o ningunos intermediarios.

Moreno (2000) nos dijo:
b) Contratos de agentes y representantes internacionales: Es un instrumento
importante en el desarrollo de las actividades empresariales o juridicas que
se dedican al comercio internacional constituye el conocimiento de los
mecanismos de contratacién internacional, sobre todo de los exportadores e
importadores pertenecientes a paises en vias de desarrollo como es el caso
peruano; es decir el tema de la contratacion, ayuda a fortalecer la
competitividad de las pequefias y medianas empresas, en particular
suministrando nociones y conceptos que puedan permitirles la toma de
decisiones a quienes pretendan incursionar satisfactoriamente en el

comercio internacional. (p.72)

En este sentido se busca resaltar los aspectos elementales que un
exportador debe advertir al momento de suscribir un contraste con sus clientes,

porque este mecanismo convencional sera el instrumento que permite resolver
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cualquier controversia que pudiera surgir de una relaciéon comercial, por lo que su
importancia es trascendente para que el operador del comercio internacional tenga
asegurado su inversion o capital de trabajo.

Moreno (2000) nos indico:
Enfoque competitivo: define el enfoque competitividad internacional como
la capacidad que tiene una empresa para lograr un mayor y mejor
rendimiento sobre sus competidores en los mercados extranjeros y preservar
asi las condiciones que sustentan sus rendimientos actuales y futuros. A base
de Plan piloto exportador agresivo, intercambio de habilidades de negocio,

consorcio de exportadores. (p.80).

Chen, Lin, Beamish, Moon y Lee (2004). Nos enunciaron:
Se da énfasis al rendimiento internacional como enfoque competitivo
analizando el significa evaluar las competitividades de la empresa en
términos de sus consecuencias, es decir, a través de los resultados netos
gue se obtienen de su rivalidad competitiva con otras empresas que disputan

el mismo mercado, obteniendo asi una mejor cuota internacional. (p.69)

Buckley (1988) nos indicO: es necesario conocer cuales han sido esas causas
que han contribuido en la obtencion de esos rendimientos, lo que se define como
competitividad en tanto que representa el potencial competitivo. (p.46)

Para Cerrato (2006) nos describio:
La competitividad internacional de las empresas tiene que ver con las fuentes
de creacion de ventaja competitiva (competitividad ex ante), con el perfil de
internacionalizacién y con la presencia de la empresa en los mercados
internacionales y su rendimiento en el extranjero (competitividad ex post). (p,
120).



28

Moreno (2000) nos indico:

Tramites internacionales: En el analisis de estrategias es fundamental
considerar los tramites internacionales ya que son cruciales realizar los
trAmites adecuados. La pérdida o equivocacion de documentos puede
aumentar los riesgos, llevar a retrasos y costes afiadidos o incluso impedir
gue complete el trato, por ello es necesario contar o contratar un profesional
especializado en este campo para que agilizar y garantizar que se posee la
documentacion correcta es, una parte vital del comercio internacional. Los
tramites adecuados y precisos minimizan el riesgo de problemas y retrasos.
(p.144)

Moreno (2000) nos indico:
Destaca las siguientes caracteristicas de tramite a) Debe existir un contrato
claro por escrito entre el comprador y el vendedor, que incluya detalles sobre
donde se entregaran exactamente los productos, b) también son necesarios
documentos especificos para que los productos pasen las aduanas y para
gestionar los pagos adecuados de impuestos y aranceles, puede haber
requisitos tanto para el pais del que exportan los productos como para el pais
al que se importan. c) también se exige una documentacion de transporte y
seguros que acompafara a las mercancias durante el transporte. d) la
entrega de la documentacion completa también es parte del mecanismo de
pago. Sin la documentacion correcta y completa, el pago no tendra lugar en

la mayoria de las ocasiones. (p.145)

Los trdmites mas frecuentes que se realizan para las negociaciones
internacionales son tramite internacional de pagos y cobros, tramite internacional de
garantia aduanera, tramite internacional de seguro y Tratados internacionales de
comercio. Documentos que debe tramitar antes de enviar una mercaderia al pais
destino o después de hacer un acuerdo comercial una vez que haya pactado la

responsabilidad de las partes.
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Moreno (2000) nos indico:

Secuencias operativas de un exportador: El andlisis de esta estrategia de
exportacion se fundamenta en respeto de los acuerdos pactados (oferta)
desde que ofrece su producto en su estado natural o mejorado o al pedido
del cliente. (Cotizacidén) de acuerdo al mercado de precios internacionales y
nacionales, peso, medida de empaque, costo de empaque, todo el costo de
produccion y logistica interna o externa segun lo pactado, (despacho) en las
condiciones del trato con el cliente que podria ser la propuesta de oferta del
exportador o lo que el cliente sugiere de acuerdo a su publico consumidor
gue usualmente se conoce el medio del despacho (terrestre, aéreo, fluvial,
maritimo, etc.) el empaqgue (en bolsas, en costales, en envases de plastico o
de vidrio en cajas de madera o de cartéon, en cilindro, etc.) y las
responsabilidades de traslado incoterms. (123)

Moreno (2000) nos indico:

Medios de trasporte: sostiene lo siguiente: En el comercio internacional, los
medios de transporte es uno de los instrumentos mas importantes para su
desarrollo que se debe, a la accion de trasladar mercancias de un pais a otro;
por lo tanto, el transporte internacional incluye el conjunto de medios de
transporte que actlan desde y hacia cualquier punto geografico. Cuando
analizamos de transporte internacional, debemos tener en cuenta los
diferentes medios de transporte, la infraestructura: vias, rutas, etc., la
organizaciéon del sistema de transportes internos y el pais del destino del
producto. (p; 199)

Se recomienda que, al momento de elegir un medio para transportar
mercancias, es importante considerar los costos de la operacién, asi como los
riesgos del traslado. Para seleccionar el medio de transporte apropiado, se debe
considerar; el tipo de mercancia, empaque y embalaje, urgencias de envio,
especificaciones necesarias para manipuleo de la carga, disponibilidad de medios

de transporte, tarifas, medios de transporte internacional.
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Teorias de ventajas competitivas

Porter (2010) nos indico:
Esta teoria estd basada a un sentido competitivo agresivo, con creacion de
valor que la empresa logra para sus clientes: La ventaja competitiva en la
actualidad se denomina como el aspecto especial del rendimiento en los
mercados competitivos ya sea nacionales o internacionales por ello en esta
investigacion se destaca el sentido de la teoria por la muestra de
conocimiento en los instrumentos estratégicos que una empresa debe
desarrolla para crecer y sostenerse en la ventaja competitiva, en este caso
en la exportacibn , ya que sin estas herramientas de seguro muchas
empresas llegan a fracasar por la incapacidad de traducir una ventaja

competitiva general en las medidas concretas necesarias para conseguirlos.
(p, 17).

El concepto estratégico de Porter tiende el puente entre la formulacién y la
implantacion de las estrategias, en vez de tratar ambos temas por separado como
en su anterior libro estrategias competitivas donde menciona modelos competitivos
para una industria competitiva que son: el liderazgo de costos, diferenciacién y la
segmentacion. Estas tres basandose sobre la manera en que la empresa las pone
en practica ¢ Como lograr ventaja competitiva? ¢De qué manera se diferencia de
sus rivales? ¢COomo escoge sus segmentos para que a ventaja competitiva nazca
de una estrategia de enfoque o concentracién? La ventaja competitiva se traduce
en una frase concretas (en precios mas bajos que los de los competidores) esto se
logra aplicando las estrategias de cadena de valor con actividades concretos.

Teoria del comercio internacional siglo XXI
Torres (2005) nos explico:

La teoria de comercio internacional tiene una historia cambiante con el paso

del tiempo plantea la moderna teoria del siglo xxi con bases de
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fundamentaciones tedricos recopilados de las anteriores teorias
internacionales. enfoca su teoria en la tecnologia donde las barreras de
entrada y salida de mercaderias de un pais a otro implica tener alta ventaja
en la tecnologia para agilizar el sistema del comercio, por ello en esta teoria
las industrias juegan un papel muy importante para la aplicacion del
contenido del conocimiento, creando, estructurando nuevas formas mas
eficaces que nos permitan formar ramas competitivas con alta aceptacion en

el moderno mercado exigente.

Del mismo modo el autor menciona que para desarrollar estrategas mas
eficientes es necesario la expansion en nuevos mercados ya que en ello se puede
comercializar su producto, para ello es necesario conocer las politicas que el pais
origen y el pais del destino plantea en cuanto a comercio internacional con el resto
de mundo para tener la economia abierta que consiste en apertura de mercado de
bienes, apertura de mercado financiero y apertura de mercado de recursos.
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1.4. Formulaciéon del Problema.

Problema General

¢, Cuales son las estrategias de exportacion de las empresas exportadoras de
ajos frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado

europeo, 20167

Problemas Especificos

¢,Cudles son las posibilidades de exportar de las empresas exportadoras de
ajos frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado

europeo, 20167?

¢, Culés es el sistema de comercializacion de las empresas exportadoras de

ajos frescos o refrigerados?

¢,Cual es el enfoque competitivo de las empresas exportadoras de ajos
frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo,
20167

¢ Qué tramite internacional realizan las empresas exportadoras de ajos
frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo,
20167

¢Cuales son las secuencias operativas que realizan las empresas
exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao

al mercado europeo, 20167

¢, Como clasifica el transporte las empresas exportadoras de ajos frescos o

refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo, 20167
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1.5. Justificaciéon del estudio.

Justificacion tedrica

Se justifica teéricamente por que define estrategias de exportacion para las
empresas en la actualidad que involucra directamente en el proceso administrativo
de alta competencia en el mercado internacional, por el mismo que estructura
minuciosamente los pasos que tiene que realizar una empresa para poder exportar

con alta ventaja competitiva.

Justificacion practica

Se justifica en lo practica por lo que la presente investigacion contribuyera a
que el nivel de la exportacion de este producto siga en constante crecimiento,
consolidandose como un sector competente para la internacionalizacién de los
productos. Indirectamente se logra que en las empresas siga fomentando en el

crecimiento y desarrollo econémico a través de las exportaciones de productos.

Justificaciéon social

Se justifica en lo social porque a través de la investigacion podran lograr
afrontar a nuevos retos que traera mayores puestos de trabajo para los pobladores
de la zona. Considerando las estrategias de exportacion explicadas en el marco
tedrico, las empresas de este sector mejoraran la interrelacién entre unidades en su
cadena de valor, teniendo la eficiencia completa de las herramientas de las
estrategias de exportacion, para manejar las actividades involucradas de las

empresas.

Justificacion metodoldgica

Se justifica metodologicamente por que se da las herramientas con una base

metodoldgica bien estructurado para seguir los pasos de la aplicacion estratégica
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en el campo de la exportacion lo cual garantiza la eficacia de sus canales
internacionales de venta se fortalecerdn y al mismo tiempo se ira consolidando la
capacidad estratégica, para de esta manera generar ventajas competitivas en sus
empresas. Ademas, aporta informacion y nuevos conocimientos a los empresarios
y autoridades, y no solo a ellos, sino que también sirve para las personas que
desean exportar estos tipos de productos o incursionar en este negocio. Por otro
lado, Se justifica metodoldégicamente porque se emplearan instrumentos de
medicion que demostraran con rigurosidad su validez y confiabilidad antes de ser
aplicados en el trabajo de campo. Ademas, porque la variable que se ha
considerado para generar el conocimiento, ha sido una toma de decision
consensuada entre los profesionales expeditos en Comercio Exterior y/o Negocios

Internacionales, y Metododlogos de la Investigacion Cientifica.
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1.6. Hipotesis.

Hernandez (1998). Hipdtesis es la afirmacion de la relacion de dos o mas variables,

por lo tanto, esta investigacion no tiene hipétesis ya que tiene una sola variable.

Hipdtesis General
Identificar cudles son las estrategias de exportacion de las empresas exportadoras

de ajos frescos o refrigerados. Unidad de observacion: las empresas exportadoras
variable: cuales. Términos de relacion: son.

Hipotesis Especificas
Cuales son las Posibilidades de exportar de las empresas exportadoras de ajos

frescos o refrigerados. Unidad de observacién: las empresas exportadoras variable:

posibilidades. Términos de relacién: son

Culés son los sistemas de comercializacion de las empresas exportadoras de ajos
frescos o refrigerados. Unidad de observacion: las empresas exportadoras variable:

sistemas. Términos de relaciéon: son

Cuales son los enfoques competitivos de las empresas exportadoras de ajos frescos
o refrigerados. Unidad de observacion: las empresas exportadoras variable:

enfoque. Términos de relacion: son

Cuales son tramites internacionales de las empresas exportadoras de ajos frescos
o refrigerados. Unidad de observacion: las empresas exportadoras variable:

tramites. Términos de relacidon: son

Cuales son las secuencias operativas que realizan las empresas exportadoras de
ajos frescos o refrigerados. Unidad de observaciéon: las empresas exportadoras

variable: operatividad. Términos de relacion: son

Cuales son las clasificaciones del Transporte de las empresas exportadoras de
ajos frescos o refrigerados. Unidad de observacion: las empresas exportadoras

variable: clasificaciones. Términos de relaciéon: son
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1.7  Objetivos.

Objetivo General

Identificar cudles son las estrategias de exportacion de las empresas exportadoras
de ajos frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado
europeo, 2016.

Objetivos Especificos

Identificar las posibilidades de exportar de las empresas exportadoras de ajos
frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo,
2016

Reconocer el sistema de comercializacién de las empresas exportadoras de ajos
frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo,
2016

Determinar el enfoque competitivo de las empresas exportadoras de ajos frescos o

refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo, 2016

Conocer el trdmite internacional que realizan las empresas exportadoras de ajos
frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo,
2016

Determinar las secuencias operativas que realizan las empresas exportadoras de
ajos frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado

europeo, 2016

Determinar la clasificacion de Transportes por las empresas exportadoras de ajos
frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo,
2016



II. METODO
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2.1. Tipo de la investigacion.

Estudio de tipo descriptivo, debido a que describe las caracteristicas, de la situacion.
Tales descripciones que se sustentard en el sondeo sera sometidos a prueba
(contrastada con la realidad) la esencia principal del estudio es saber situacion
actual del objeto de estudio. (Vara, 2012, p. 204)

2.2. Nivel de investigaciéon

El nivel de investigacion fue hipotético deductivo directo. “que obtiene un resultado

de una sola premisa:

Primero consiste en encontrar principios desconocidos, a partir de los conocidos.
Una ley o principio puede reducirse a otra mas general que la incluya. Si un cuerpo
cae decimos que pesa porque es un caso particular de la gravitacion. Segundo
También sirve para descubrir consecuencias desconocidas, de principios
conocidos” (Vara, 2012, p. 202)

2.3. Disefio de investigacion

Se utilizé un disefio no experimental de tipo transversal (transaccional), debido a no
se construye ninguna situacion. Las empresas exportadoras de ajos por el Puerto
Callao (como unidad poblacional) seran evaluadas en un solo momento
(transversal) tal como se da en la realidad en su contexto natural. No se tiene
ninguna influencia directa sobre las unidades de analisis para después medir y

describir el efecto de dicha situacién (Vara, 2012)
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2.4. Variable Operacionalizacion
TABLA 1
DEFINICION DEFINICION - INSTRUMENTO
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES ITEM DE MEDICION
Estudio de posibilidades 1-5
POSIBILIDADES DE Estudio y determinacién del
EXPORTAR mercado externo 6-8
Sistema bésico de socializacion 9
COMERCIALIZACION Contrato de agentes 10
y representantes
Se expresa en forma
ggtsr(;rtlggi\./ei 3&5‘8 qeu;poartnaaclilgi Plan piloto de exportacion agresiva 11-13
:\gorenoes(tng?éJg)if eﬂned: del objeto de = estudio Consorcio de exportadores 14
ESTRATEGIAS DE exportacion como seleccionado para desdeello ENFOQUE COMPETITIVO
o EXPORTACION . . generar propuesta de valor . -
= medios y medidas de la i . Intercambio de habilidades
2 L aplicando los sentidos de la - 15-18 i i
3 toma de Decision en las teoria ractica negociadoras Cuestionario
o actividades que realiza y P
> una organizacion en exportadora que
cada Sno de  los fundamentan conceptos que T.l. De pagos y cobros 19
miembros _involucrando ~ &" esta Investigacion son
en e logo de los nuestras dimensiones. Que T.l. De Garantias ADUANERAS 20
resultados ayudaran encontrar TRAMITE
: resultados.
INTERNACIONAL (T.I.) T.I. De seguro 21
Tratados internacionales 22-23
SECUENCIAS OPERATIVAS  ferta -Cotizacion 24-26
DE LA EXPORTACION
Despachos 27-28
Medios de transportes 29-30
TRANSPORTE
Flete internacional 31-32
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2.5. Poblacién y muestra

Poblaciéon
En el presente trabajo de investigacion, la poblacion estara constituida por 41

empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados al mercado europeo — 2016.

Muestra

La muestra esta constituida por 20 empresas exportadoras de ajos frescos o

refrigerados Lima-Peru,

Muestra Probabilistica: Subgrupo de la poblacién en el que todos los
elementos de esta poblacion, tiene la misma posibilidad para ser elegidos. Son los
gue se basan en la ley del azar y la ley de probabilidad, lo que permite determinar
el nivel de confianza y error del muestreo. (Hernandez, 2010, p. 162)

TABLA 2: Formula de la Muestra

Poblacién 41.

Z 2
Formula . NxZ, xpxq
d*x(N-1)+Z' x pxq Muestra 41,

2.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
técnica de recoleccion de datos

TABLA 3: Evaluacion de expertos

Expertos. Aplicable
Marquez caro Fernando 75%
Jesus collazos cerron 70%
Barco Solari Esteban 75%

Sabino Ledesma 75%
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De acuerdo a las caracteristicas de la investigacion desarrollada, “la técnica que se
aplicé para recolectar los datos fue la “Encuesta”. Esta técnica permitio obtener
informacion directa desde la poblacion y se aplicé en forma guiada, con la ayuda de
un Instrumento de recoleccion de datos. Ademas de otras técnicas de recoleccion
de datos, tales como: Entrevistas, revision de base de datos y andlisis de

documentos” (Bernal, 2006)

Instrumentos de recoleccion de datos

Teniendo en conocimiento que todo instrumento de recoleccion de datos que
se utiliza en esta investigacion, debe reunir dos requisitos esenciales: de
Confiabilidad y Validez. El instrumento que se aplicara en esta investigacion es el
Cuestionario, compuesto por 32 preguntas (ver anexo N 2). Para las empresas
exportadoras de ajos frescos o refrigerados desde el puerto de callao-Peru; se
elaboraran y se aplicaran un cuestionario.

Cuestionario de la estrategia de exportacion, en el cual nos permitira obtener
informacion sobre las estrategias de exportacion, que a través de las dimensiones
de nuestra variable de la teoria modelo de esta investigacion. Nos permite crear un
cuestionario con parametros de base tedrica de la investigacion ya que

anteriormente no existen investigaciones similares.

Validez

Bostwick, (2005) en términos generales la validez es grado en el que un
instrumento en verdad mide la variable que se busca medir. Por lo mencionado, el
instrumento de recoleccion de datos de esta investigacion (Cuestionario) sera
validado por el método Face Validity o Validez de Expertos, conocido también como
Juicios de Expertos, donde profesionales con grado de Magister y Doctor, expertos
en la materia, le daran la validaciéon correspondiente. Tres jueces de la especialidad
del tema de estudio. Es la opinidn informada de personas con trayectoria en el tema,

que son reconocidas por otros como expertos cualificados en éste, y que pueden
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dar informacion, evidencia, juicios y valoraciones.
Confiabilidad

Hernandez (2010) la confiabilidad del instrumento de medicion se refiere al
grado en que su aplicacién repetida al mismo individuo u objetivo produce
resultados iguales. Por lo mencionado, la confiabilidad del instrumento de
recoleccion de datos de esta investigacion se realizara a través de una prueba

sistematica computarizada y a nivel estadistico, con el SPSS.

El procedimiento de recoleccion datos que se efectuara en este sondeo, toma
en cuenta la naturaleza de su variable e indicadores. La técnica de Encuesta, cuyo
instrumento es el Cuestionario, se aplicara a las empresas exportadoras de ajos
frescos o refrigerados desde el puerto de Callao-Perud, ya sea de manera auto
administrado y por entrevista personal.

Consiste en administrar un instrumento a un grupo de sujetos, estos valores
deben producir resultados que oscilen entre 0 y 1, mediante el calculo de un
coeficiente, para confirmar su confiabilidad.

Vectores Constitutivos del Coeficiente Alfa Cron Bach:

* Coeficiente: Alfa a = (k/k-1) X [1-Si/Sr].
« K= n° de items del instrumento.
» Si= Sumatoria de la Varianza Instrumento.

* Sr= Desviacion estandar.

Tabla 4: Alfa de Cron Bach

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de
Cronbach

, 729 30

N de elementos
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Interpretacion: De los resultados se evidencia que la fiabilidad obtenida es a=0.729,

lo que indica que el instrumento de medicidn es altamente confiable.

2.7. Métodos de analisis de datos

Los datos recopilados son cuantitativos. Con las respuestas obtenidas
producto de la aplicacion del Cuestionario, se elabora una matriz de tabulacion
sistemética.

Computarizado con la ayuda de un software, SPSS. En mismo sentido, en
esta pesquisa, para obtener un mejor analisis se emplearan parametros de
tendencia central, Medidas de Dispersion y la Pruebas Estadisticas, que se hallaran

mediante dicho software informéatico.

2.8. Aspectos éticos.

En la investigacion se tendrd en cuenta la veracidad de los resultados, el
respeto a la propiedad intelectual, respeto al medio ambiente, responsabilidad social
y respeto a la privacidad; proteger la identidad de los individuos que participan en el
estudio. Respecto a los libros, articulos y otros documentos que han servido como
fuente de conocimiento para el presente estudio, se mantiene el respeto a través de
las citas textuales, referencias bibliograficas cumpliendo con la proteccién de la

informacion y el consentimiento informado.
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Estadistica descriptiva.

Interpretacion de Resultados

En el presente capitulo se presenta el analisis estadistico de la situacion
actual de las empresas exportadoras de ajos frescos y refrigerados de la provincia
constitucional del Callao al mercado europeo, donde muestra de manera

cuantitativa el nivel de estrategia de exportacion.

Tabla 5
Estadisticos
ESTRATEGI POSIBILIDA COMERCIAL ENFOQUE TRAMITES SECUENCIA TRANSPORT
AS DE DES DE IZACION  COMPETITIV INTERNACI S E
EXPORTACI EXPORTAR 0 ONALES  OPERATIVA
ON (T.L) SDE LA
EXPORTACI
ON
Validos 41 41 41 41 41 41 41
N Perdido
0 0 0 0 0 0 0

S

En la Tabla 5, se observa que el total de 41 empresas han participado en la

presente investigacion

De acuerdo al objetivo principal de la investigacion que es identificar cuales
son las estrategias de exportacion de las empresas exportadoras de ajos frescos o
refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, se
obtiene como resultado que el 100% de las empresas tiene estrategias de

exportacion.
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Tabla 6
ESTRATEGIAS DE EXPORTACION
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
ALGUNAS VECES 12 29,3 29,3 29,3
Validos CASI SIEMPRE 29 70,7 70,7 100,0
Total 41 100,0 100,0

En la Tabla 6 muestra los resultados del objetivo principal de la investigacion,
en donde indica que 29 (70.7%) de cada 41 empresas encuestadas cuentan con
estrategias de exportacion casi siempre en sus actividades de exportacion y 12
(29.3%) de 41 empresas encuestadas algunas veces cuenta con estrategias de

exportacion en sus actividades.

Gréfico 1

ESTRATEGIAS DE EXPORTACION (VARIABLE)
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207

Frecuencia

ALGUMAS VECES CASI SEMPRE
ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

De acuerdo a los objetivos especificos de la investigacion el primero es
identificar las posibilidades de exportar de las empresas exportadoras de ajos
frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo,
2016, en donde se observa en la Tabla 6 que el 100% de las empresas encuestadas

cuentan con posibilidades de exportar.
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Tabla 7
POSIBILIDADES DE EXPORTAR
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
ALGUNAS VECES 21 51,2 51,2 51,2
Validos CASI SIEMPRE 20 48,8 48,8 100,0
Total 41 100,0 100,0

En la Tabla 7 muestra los resultados del primer objetivo especifico de la
investigacién, en donde indica que 29 (48.8%) de cada 41 empresas encuestadas
cuentan con posibilidades de exportar casi siempre en sus actividades de
exportacion y 21 (61.2%) de 41 empresas encuestadas algunas veces cuenta con
posibilidades de exportar en sus actividades.

Gréfico 2 POSIBILIDADES DE EXPORTAR (Dimension 1)

257
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Frecuencia

ALGUNAS VECES CASI SEWPRE
RECURSOS

De acuerdo al segundo objetivo especifico fue reconocer el sistema de
comercializacién de las empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la
provincia constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, en donde se observa
en la Tabla 7 que el 100% de las empresas encuestadas cuentan con el sistema de

comercializacion.
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Tabla 8
COMERCIALIZACION
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
ALGUNAS VECES 12 29,3 29,3 29,3
Validos CASI SIEMPRE 27 65,9 65,9 95,1
SIEMPRE 2 4,9 4,9 100,0
Total 41 100,0 100,0

En la Tabla 8 muestra los resultados del segundo objetivo especifico de la

investigacion, en donde indica que 2 (4,9%) de cada 41 empresas encuestadas

cuentan con el sistema de comercializacion siempre en sus actividades de

exportacion, 27 (65,9%) de cada 41 empresas encuestadas cuentan con el sistema

de comercializacion casi siempre en sus actividades de exportacion y 12 (29.3%)

de 41 empresas encuestadas algunas veces cuenta con el

comercializacion en sus actividades.

Gréafico 3

Frecuencia

De acuerdo al tercer objetivo

COMERCIALIZACION (Dimension 2)
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ALGUNAS VECES CASI SIEEMPRE

MERCADO
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SIEMPRE

sistema de

especifico, determinar el enfoque competitivo

de las empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la provincia

constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, en donde se observa en la

Tabla 8 que el 100% de las empresas encuestadas cuentan con el enfoque

competitivo en sus actividades de exportacion.
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Tabla 9
ENFOQUE COMPETITIVO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
ALGUNAS VECES 9 22,0 22,0 22,0
Validos CASI SIEMPRE 29 70,7 70,7 92,7
SIEMPRE 3 7,3 7,3 100,0
Total 41 100,0 100,0

En la Tabla 9 muestra los resultados del tercer objetivo especifico de la

investigaciéon, en donde indica que 3 (7.3%) de cada 41 empresas encuestadas

cuentan con el enfoque competitivo siempre en sus actividades de exportacion, 29

(70.7%) de cada 41 empresas encuestadas cuentan con el enfoque competitivo casi

siempre en sus actividades de exportacion y 9 (22%) de 41 empresas encuestadas

algunas veces cuenta con el enfoque competitivo en sus actividades.

Gréfico 4

Frecuencia

ENFOQUE COMPETITIVO (Dimension 3)
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De acuerdo al cuarto objetivo especifico, conocer el tramite internacional que

realizan las empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la provincia

constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, en donde se observa en la

Tabla 9 que el 100% de las empresas encuestadas cuentan con el conocimiento del

tramite internacional en sus actividades de exportacion.
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Tabla 10
TRAMITES INTERNACIONALES (T.1.)
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
ALGUNAS VECES 6 14,6 14,6 14,6
Validos CASI SIEMPRE 29 70,7 70,7 85,4
SIEMPRE 6 14,6 14,6 100,0
Total 41 100,0 100,0

En la Tabla 10 muestra los resultados del cuarto objetivo especifico de la
investigaciéon, en donde indica que 6 (14.6%) de cada 41 empresas encuestadas
cuentan con el conocimiento del tramite internacional siempre en sus actividades de
exportacion, 29 (70.7%) de cada 41 empresas encuestadas cuentan con el
conocimiento del tramite internacional casi siempre en sus actividades de
exportacion y 6 (14.6%) de 41 empresas encuestadas algunas veces cuenta con el
conocimiento del tramite internacional en sus actividades.

Grafico 5

TRAMITES INTERMNACIONALES (T.1.) (Dimension 4)
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De acuerdo al quinto objetivo especifico, determinar las secuencias
operativas que realizan las empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados
de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, en donde se
observa en la Tabla 10 que el 100% de las empresas encuestadas cuentan con las

secuencias operativas en sus actividades de exportacion.
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Tabla 11
SECUENCIAS OPERATIVAS DE LA EXPORTACION
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
ALGUNAS VECES 15 36,6 36,6 36,6
Validos CASI SIEMPRE 23 56,1 56,1 92,7
SIEMPRE 3 7,3 7,3 100,0
Total 41 100,0 100,0

En la Tabla 11 muestra los resultados del quinto objetivo especifico de la
investigaciéon, en donde indica que 3 (7.3%) de cada 41 empresas encuestadas
cuentan con las secuencias operativas de la exportacion siempre en sus actividades
de exportacion, 23 (66.1%) de cada 41 empresas encuestadas cuentan con las
secuencias operativas de la exportacion casi siempre en sus actividades de
exportacion y 16 (36.6%) de 41 empresas encuestadas algunas veces cuenta con

las secuencias operativas de la exportacion en sus actividades.

Gréafico 6

SECUEMNCIAS OPERATIVAS DE LA EXPORTACION (Dimension 5)
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De acuerdo al sexto objetivo especifico, determinar la clasificacion
Transporte por las empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la
provincia constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, en donde se observa
en la Tabla 11 que el 100% de las empresas encuestadas cuentan con el uso de

transporte en sus actividades de exportacion.
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Tabla 12
TRANSPORTE
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
ALGUNAS VECES 6 14,6 14,6 14,6
Vlidos CASI SIEMPRE 24 58,5 58,5 73,2
SIEMPRE 11 26,8 26,8 100,0
Total 41 100,0 100,0

En la Tabla 12 muestra los resultados del sexto objetivo especifico de la

investigacion, en donde indica que 11 (26,8%) de cada 41 empresas clasifican

siempre(o correctamente) el medio de transporte para

la realizaciéon de sus

actividades de exportaciéon, 24 (58,5%) de cada 41 empresas clasifican casi

siempre el medio de transporte para la realizacion de sus actividades de

exportacion, y 6 (14,6%) de cada 41 empresas clasifican algunas veces el medio

de transporte para la realizacién de sus actividades de exportacion,.

TRANSPORTE (Dimension 6)
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La investigacion se partié desde un objetivo principal, analizar sobre las estrategias
de exportacién de las empresas exportadoras de ajos frescos y refrigerados desde
la provincia de callao Lima—Peru.

Se pone en primer plano de estudio la realidad problematica actual, en donde
se menciona que la exportacion de ajos frescos y refrigerados desde Callao Lima
al mundo Segun TRADEMAP el Peru se encuentra en el puesto once del ranking
de exportadores de ajo a nivel mundial informa ADUANET en su pagina oficial de
las exportaciones e importaciones 2016. Que se puede verificar en la tabla uno del
anexo; considerando el logro en la investigacion se resalta por la coincidencia de
posicion en el ranking con resultados encontrado desecando lo fundamental para
medir las estrategias de exportacion son las dimensiones que so Posibilidades de
exportar, Comercializacion, Enfoque competitivo, Tramites internacionales (T.l.),
Secuencias operativas de la exportacién y Transporte. Modelo teérico de José Maria
Moreno Galvan 2000

De acuerdo a las investigaciones encontradas a nivel internacional se reviso
el trabajo presentado por Arciniega (2015) cuyo titulo fue Implementacion de
estrategia para la exportacién de calzados para damas producido por las Pymes
hacia el mercado venezolano, se concluye que como estrategia de exportacion para
la mejora en sus actividades de las PYMES de manera absoluta son: capacidad de
produccion, precios competitivos (precios bajos), creacién de productos nuevos,
infraestructura eficiente y comercializacion a través de canales de distribucion
focalizados.

En relacién al primer antecedente internacional, se tiene como respuesta que
uno de los factores que afecta a las empresas exportadoras, es la capacidad de
produccion, precios competitivos y comercializacion a través de la distribucion
focalizada, los cuales coinciden con las dimensiones de esta pesquisa tales como:
capacidad de producciéon vs posibilidad de exportar, de la misma forma precios
competitivos vs enfoque competitivo y comercializacibn vs sistema de
comercializacién, logistica, documentacion, transporte. Los cuales son factores

estratégicos para tener ventaja competitiva de nuestros competidores.
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De acuerdo a las investigaciones encontradas a nivel nacional se analizo el
trabajo de Gonzales, Puelles, Villacorta, Vizcardo (2005) cuyo titulo fue Diagndstico
de la uva de mesa peruana de exportacion orientado a la competitividad, concluye
gue para lograr la competitividad en la comercializacion e las uvas de masa peruana
se de considerar las estrategias de socios estratégicos para tener capacidad de
abastecimiento, practica efectiva de calidad, acceso al financiamiento, reduccion
de costos logisticos, mejora de infraestructura

Con respecto a este segundo antecedente se puede afirmar que: resulta
importante aplicar nuevas estrategias donde estos obtengan resultados de mayor
beneficio de os de otras empresas las estrategias que coinciden con la investigacién
son: capacidad de exportacion vs. Socios estratégicos y capacidad de
financiamiento, enfoque competitivo vs practica efectiva de calidad,

comercializacion vs reduccion de costos logisticos.
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1. El objetivo principal de la investigacion es identificar cuéles son las
estrategias de exportacion de las empresas exportadoras de ajos frescos
o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo,
2016, donde se concluye que el 100% de las empresas tiene estrategias de
exportacion, en donde 29 (70.7%) de cada 41 empresas encuestadas
cuentan con estrategias de exportacion casi siempre en sus actividades de
exportacion y 12 (29.3%) de 41 empresas encuestadas algunas veces

cuenta con estrategias de exportacion en sus actividades

2. ElI primer objetivo especifico de la investigacion, es identificar las
posibilidades de exportar de las empresas exportadoras de ajos frescos o
refrigerados de la provincia constitucional del Callao al mercado europeo,
2016, donde se concluye que el 100% de las empresas encuestadas
cuentan con posibilidades de exportar. Asimismo, indica que 29 (48.8%) de
cada 41 empresas encuestadas cuentan con posibilidades de exportar casi
siempre en sus actividades de exportacion y 21 (61.2%) de 41 empresas
encuestadas algunas veces cuenta con posibilidades de exportar en sus

actividades.

3. El segundo objetivo especifico es reconocer el sistema de comercializacién
de las empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la provincia
constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, donde se concluye que
el 100% de las empresas encuestadas cuentan con el sistema de
comercializacién. Ademas, indica que 2 (4,9%) de cada 41 empresas
encuestadas cuentan con el sistema de comercializacion siempre en sus
actividades de exportacion, 27 (65,9%) de cada 41 empresas encuestadas
cuentan con el sistema de comercializacidén casi siempre en sus actividades
de exportacién y 12 (29.3%) de 41 empresas encuestadas algunas veces

cuenta con el sistema de comercializacion en sus actividades.
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4. El tercer objetivo especifico es determinar el enfoque competitivo de las
empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la provincia
constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, donde se concluye que
el 100% de las empresas encuestadas cuentan con el enfoque competitivo
en sus actividades de exportacion, en donde indica que 3 (7.3%) de cada 41
empresas encuestadas cuentan con el enfoque competitivo siempre en sus
actividades de exportacion, 29 (70.7%) de cada 41 empresas encuestadas
cuentan con el enfoque competitivo casi siempre en sus actividades de
exportacion y 9 (22%) de 41 empresas encuestadas algunas veces cuenta

con el enfoque competitivo en sus actividades.

5. El cuarto objetivo especifico es conocer el tramite internacional que realizan
las empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la provincia
constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, donde se concluye que
el 100% de las empresas encuestadas cuentan con el conocimiento del
tramite internacional en sus actividades de exportacion. Ademas, indica que
6 (14.6%) de cada 41 empresas encuestadas cuentan con el conocimiento
del trdmite internacional siempre en sus actividades de exportacion, 29
(70.7%) de cada 41 empresas encuestadas cuentan con el conocimiento del
trdmite internacional casi siempre en sus actividades de exportacion y 6
(14.6%) de 41 empresas encuestadas algunas veces cuenta con el

conocimiento del trdmite internacional en sus actividades.

6. El quinto objetivo especifico es determinar las secuencias operativas que
realizan las empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la
provincia constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, donde se
concluye que el 100% de las empresas encuestadas cuentan con las
secuencias operativas en sus actividades de exportacion. Asimismo, indica
que 3 (7.3%) de cada 41 empresas encuestadas cuentan con las secuencias
operativas de la exportacion siempre en sus actividades de exportacion, 23
(66.1%) de cada 41 empresas encuestadas cuentan con las secuencias
operativas de la exportacion casi siempre en sus actividades de exportacion



54

y 16 (36.6%) de 41 empresas encuestadas algunas veces cuenta con las
secuencias operativas de la exportacion en sus actividades.

El sexto objetivo especifico, determinar la clasificacion Transporte por las
empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados de la provincia
constitucional del Callao al mercado europeo, 2016, donde se concluye que
el 100% de las empresas encuestadas cuentan con el uso de transporte en
sus actividades de exportacion. Ademas, indica que 11 (26,8%) de cada 41
empresas clasifican siempre (o correctamente) el medio de transporte para
la realizacion de sus actividades de exportacion, 24 (58,5%) de cada 41
empresas clasifican casi siempre el medio de transporte para la realizacion
de sus actividades de exportacion, y 6 (14,6%) de cada 41 empresas
clasifican algunas veces el medio de transporte para la realizacion de sus

actividades de exportacion,
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Mediante los resultados obtenidos de esta investigacibn se mencionan algunas
recomendaciones como propuesta de valor para que puedan ser aplicadas dentro

de cada empresa exportadora encuestada.

1. Se recomienda a las empresas exportadoras participar de las ferias que
permiten la promocion del comercio exterior como: PROMPERU, donde
brinda capacitaciones, asesorias, actualizaciones, etc., en temas

relacionados al comercio exterior, marketing, logistica internacional.

2. Se recomienda que los empresarios se encuentren en continua capacitacion,
ya que permitira que adopten nuevas formas de gestion, brindandoles
competencias y capacidades que le permitan lograr el éxito en el comercio

exterior.

3. Las areas de exportacion y logistica de las empresas exportadoras de la
provincia constitucional del Callao, deberian capacitarse mas para obtener
mayores conocimientos para aplicar nuevas estrategias de proceso de
exportacion, haciendo el seguimiento de la exportacién teniendo la

comunicacion con el proveedor.

4. Respecto a encontrar nuevos proveedores como una estrategia de
exportacion, es necesario que las empresas exportadoras de la investigacion
sigan realizando, aprovechando la experiencia que estos van obteniendo y
por la experiencia que han adquirido en el mercado peruano, asi pueden
realizar nuevas busquedas para la satisfaccidon de sus clientes; mientras que
las empresas que algunas veces realizan dicha estrategia, deberian plantear
esta estrategia porque solo seguiran ofreciendo pocas novedades a sus
consumidores y haciendo que su competencia sean mas fuertes en los

mercados.
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ANEXOS



Instrumento

ANALISIS DE ESTRATEGIAS DE EXPORTACION DE AJOS FRESCOS O
REFRIGERADOS AL MERCADO EUROPEO - 2016

Encuesta dirigida a las empresas exportadoras de ajos frescos o refrigerados al
mercado europeo - 2016, La aplicacion de este instrumento de recoleccion de datos
contribuye en la elaboracion de un estudio académico, el cual pretende identificar

estrategias de exportacion de ajos frescos o refrigerados Lima — Peru.

INDICACIONES:

Con el fin de generar un conocimiento para la exportacion de ajos desde Lima
y todo el Peru en general: solicito su colaboracion para el llenado de la siguiente
encuesta. Al hacerlo, piense en lo que sucede la mayoria de las veces en su
empresa; no hay respuestas correctas e incorrectas, estas simplemente reflejan su
opinion personal. Todas las preguntas tienen cinco opciones de respuesta, elija la
gue mejor describa lo que piensa usted. Emplee un boligrafo y marque con “X” la
respuesta de su eleccién. Si no entendiese las preguntas, consultar al encuestador.

De antemano muchas gracias por su colaboracion.

DATOS GENERALES
a) Razon Social: N° de Encuesta: 1

b) N° de Trabajadores:

b) Tamafio de empresa:

¢) Tiempo como exportador (afios):
d) Mercados a donde se dirige:

e) Producto Estrella:

g) direccion de la empresa:




VARIABLE: ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

VALORES DE LA ESCALA

POC
DIMENSIONES INDICADORES SIEMP 5?21\7:: A'-AGSUN AS | wUN
RE VEC
RE VECES Es | CA
5 4 3 2 1
Estudio de posibilidades
1 Se encuentra en condiciones para exportar
2 Cuenta con la capacidad productiva para
abastecer al mercado internacional
Posibilidade | 3 Su estructura organizacional esta preparado
s de para afrontar las exigencias del mercado
internacional
exportar

4 Cuenta con la capacidad financiera para
exportar

5 Las distintas areas de su empresa esta en
condiciones para afrontar a un nuevo reto

Estudios y determinaciones del mercado exterior

6 Priorizas el procedimiento legal de exportacién
de ajos

7 determinas el pais que mas consume ajos

8 Pone en préctica la modalidad de exportacion
de ajos en el mercado internacional

9 Su empresa analiza las exigencias delos
consumidores internacionales

Comercializa
cion

Sistema basico de comercializacién

10 Analistas los detallas y parametros de la
oferta y demanda internacional

Contrato de agentes y representantes

11 Su empresa cuenta con personal conocedor
del comercio internacional

Enfoque
competitivo

Plan piloto de exportacién agresiva

12 Cuentas con areas de cadena de valor
(proveedores, infraestructura, tecnologia,
recursos humanos, logistica y marketing) aptos
para la exportacién

13 Practica dentro de su empresa la
estrategias diferenciadoras

Consorcio de exportadores

14 Tienes socios estratégicos para potenciar tu
capacidad financiera

Intercambio de habilidades negociadoras

15 Alguna vez has participado en ferias
internacionales

Realizas estudios del mercado internacional

16 Crearia otros productos nuevos con ajos para
ofrecer al mercado internacional




VARIABLE: ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

VALORES DE LA ESCALA

POC
DIMENSIONES INDICADORES SIEMP 5?23:: ALESUN AS | \UN
RE VEC
RE VECES Es | CA
5 4 3 2 1
T.l. De pagos y cobros
Tramites 17 Estas al tanto en los detalles de contrato de

internacionale
s (T.L)

compra y venta internacional

T.l. De Garantias ADUANERAS

18 Estas al tanto a las garantias aduaneras para
la exportacion emitida por la aduana

T.l. De seguro

19 Estas al tanto a los seguros internacionales
existentes emitida por a los medios de
transporte y la autoridad aduanera

Tratados internacionales

20 Analistas los detalles de los acuerdos
comerciales que dan beneficio tributario al
exportador

21 Estas al tanto sobre los tratados de libre
comercio

Secuencias
operativas de
la exportacion

Oferta -Cotizacion

22 Desarrollaria nuevas maneras de presentar
un producto a un cliente internacional

23 utiliza los medios de pago bancario en su
empresa

24 Estas al tanto de las condiciones de acuerdo
a puto de entrega del producto

Despachos

25 Estas al tanto la preferencia de empaque de
los consumidores internacionales

26 Estas al tanto de los acuerdos de punto de
entrega de mercaderia més usada en los Gltimos
anos

Transporte

Medios de transportes

27 Buscas los transportes internacionales mas
usados.

28 Traslada su mercaderia con estés medios de
transporte

Flete internacional

29 Estas al tanto de los costos del flete
internacional para exportar ajos para su
mercado planeado

30 Analistas que medio de transporte cobra flete
mas barato para exportar ajos




Validacion del instrumento

.\' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

1.1. Apellidos y nombres del informante:
1.2. Especialidad del Validador:
1.3. Cargo e Institucién donde labora:

B solae, &Stenan B

N6. NEgocros TwT -

DTc - obdA

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

1.5. Autor del instrumento:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

pretende medir.

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INBICADRRES GRIERNS 020% | 2140% | 4160% | 61:80% | 81100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado ? 5 (/
Esta expresado de manera coherente y »
OBJETIVIDAD bgica ?g /
Responde a las necesidades internas y .
FERTINENCIA externas de la investigacion ?’5 /
Esta adecuado para valorar aspectos y ¢
ACTUALIDAD estrategias de las variables ?'5 / .
Comprende los aspectos en calidad y ,
ORGANIZACION cladad, S ey
Tiene coherencia entre indicadores y las X
SUFIGIENGIA dimensiones. ?-5 v
Estima las estrategias que responda al N
INTENCIONALIDAD propésito de la investigacion ?’ 5 /
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios ?_5 '/
del campo que se esta investigando. =
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a ? S /
quienes se dirige el instrumento 3
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que ?_ 5 v

PROMEDIO DE VALORACION

a5k

Ill. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

San Juan de Lurigancho,

de

DNI:
Teléfono:

0206

15 %

del 2017.

76/3

1079 3¢/




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

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

Item 1

ftem 2

ftem 3

Item 4

Item 5

ftem 6

ltem 7

Item 8

ftem 9

ftem 10

item 11

ftem 12

ltem13

ftem 14

Item 15

item 16

item 17

ftem 18

item19

ftem 20

Item 21

ftem 22

Item 23

ftem 24

item 25

ftem 26

ftem 27

ltem 28

ftem 29

ftem 30

NN NN NSNS NN PPN

DNI:

ante

025676/ 3

Teléfono:

910,93 6/

61



~\I UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: _14 fla- ¢= CANs foau— -—/'L

1.2. Especialidad del Validador:
1.3. Cargo e Institucién donde labora:

Lhiet sie Lo

REDP rnvvEST €2 AN (]

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

1.5. Autor del instrumento:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

INDICADORES CRITERIOS ™ | T | e M Seare

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado ?15_ /
Esta expresado de manera coherente y : X

OBJETIVIDAD i6gica ?,5 /
Responde a las necesidades intemas y "

PERTINENGIA externas de la investigacion ?5 /
Esta adecuado para valorar aspectos y

AGTUALIDAD estrategias de las variables ?—5 4
Comprende los aspectos en calidad y

ORGANIZACION b ey ?S i
Tiene coherencia entre indicadores y las

SURIGIBNGIA dimensiones. i '5 ¥
Estima las estrategias que responda al H

WER o propdsito de la investigacion ?"S /
Considera que los items utilizados en este

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios .
del campo que se esta investigando. ? 5 e
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a ;Z S y
quienes se dirige el instrumento /]
Considera que los items miden lo que

METODOLOGIA pretende medir. ? S 4

PROMEDIO DE VALORACION

T2

lll. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

San Juan de Lurigancho, de

del 2017.

Firma de experto informante

DNI: 08 72< 8

Teléfono:

62




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

INSTRUMENTO

SUFICIENTE
i

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

Item 1

ftem 2

ftem 3

ftem 4

item 5

item 6

ftem 7

item 8

ftem 9

item 10

ftem 11

ftem 12

ltem13

item 14

Item 15

item 16

item 17

item 18

ftem19

item 20

ftem 21

ftem 22

item 23

ftem 24

item 25

item 26

ftem 27

ftem 28

ftem 29

‘n\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\

Item 30

.................. e

Firma de experto informante

DNI: 0

&) 25559

Teléfono:

63



B

E
|

.
E

~\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante:
1.2. Especialidad del Validador:
1.3. Cargo e Institucion donde labora:

Corunrsf & ruw«) Eset Vouesio

CIo8 U EcOoird

DTP —JdcS

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

1.5. Autor del instrumento:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado (,10 9 A
Esta expresado de manera coherente y ‘ I
OBJETIVIDAD loaica 30
Responde a las necesidades internas y 4 4
PERTINENCIA : A o
externas de la investigacion —)’0 /‘J
Esta adecuado para valorar aspectos y /
ACTUALIDAD : 4 i
estrategias de las variables ?O /’
Comprende los aspectos en calidad y 2
ORGANIZACION | (ot _?0 A
Tiene coherencia entre indicadores y las A
SUBIGIBNEIA dimensiones. }0 %
Estima las estrategias que responda al '/
ITENCIGHALIOAD propésito de la investigacion 79" )
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios P
del campo que se esta investigando. 9’0 A
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a . ¢
quienes se dirige el instrumento 9’04
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que 99 %

pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION

1l. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

San Juan de Lurigancho, de

A

del 2017.

- 2%
Teléfono: q‘f 3¢ 5_/ & 5/




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

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE

SUFICIENTE INSUFICIENTE

Jtem 1

ftem 2

ftem 3

ftem 4

item 5

item 6

ftem 7

item 8

ftem 9

ftem 10

ftem 11

ftem 12

[tem13

ftem 14

ftem 15

item 16

ftem 17

ftem 18

ftem19

item 20

ftem 21

Item 22

ftem 23

ltem 24

ltem 25

ftem 26

ftem 27

ftem 28

Item 29

item 30

Firmd de expertd informante

on.. QL2605
Teléfono: ql 35 ‘7’5703/

65



~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

|. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: ./‘*1/3 Ao = CANs, F&-- ..,/’L

1.2. Especialidad del Validador:
1.3. Cargo e Institucién donde labora:

LR aida Las

RADP rnvvEST €2 AN (]

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

1.5. Autor del instrumento:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
BIEADORES CRITERIOS 020% | 2140% | 4160% | 61-80% | 81100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado 9’_5_ /
Esta expresado de manera coherente y 3
OBJETIVIDAD bgica ?,5 /
Responde a las necesidades internas y i
PERTIENCE externas de la investigacion ? 5 / .
Esta adecuado para valorar aspectos y
ACTUNIRAD estrategias de las variables ?’6 /
Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION ciaridad. ?_S‘ .
Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFICIENGIA dimensiones. 7’ S- ‘/
Estima las estrategias que responda al :
INTENCIONALIDAR proposito de la investigacion 7’% /
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios %
del campo que se esta investigando. ? 5 /i
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a ? S p
quienes se dirige el instrumento v
Considera que los items miden lo que
METODOLOGIA pretende medir. ? S rd
PROMEDIO DE VALORACION 7 j v

lll. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

San Juan de Lurigancho, de

Firma de experto informante

DNI: 18329<3

Teléfono:

66



V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

INSTRUMENTO

MEDIANAMENTE

SUFICIENTE INSUFICIENTE

ftem 1

SUFICIENTE
ik

ftem 2

ftem 3

ftem 4

item 5

item 6

ftem 7

ftem 8

ftem 9

item 10

ftem 11

ftem 12

ltem13

item 14

Item 15

item 16

item 17

ftem 18

ltem19

ftem 20

ftem 21

ftem 22

item 23

item 24

item 25

item 26

ltem 27

ftem 28

ftem 29

Item 30

SN NSNS PPN PN

T Dl

Firma de experto informante
DNI: o & [ S e 3 5 i
Teléfono:

67



Matriz de consistencia

68

TITULO
PROBLEMA OBJETIVO VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSION INDICADORES INSTRUM TECNICA
CONCEPTUAL OPERACIONAL E NTO DE
MEDICION
Problema principal Objetivo general
¢Cuéles son las  |gentificar las Se expresa POSIBILIDAD Estudio de posibilidades
(O estrat;eg@s de d ) estrategias de exportacion Mo.reno (2000) en forma ESDE ’ Estudi P
g exportacion  d€ - 3J0S  yg 5igs frescos o define a la descriptiva va EXPORTAR - EStudio y
2 frescos o refri d | p y H 4
oA gerados a . trategia d g determinacion del
o mercado europeo - 2016?  refrigerados  al  mercado estralegia ae que analiza mercado externo
e exportacion estrategias de
W w europeo - 2016 . =
@ o como mediosy  exportacion del
Lo medidas dela  objeto de
nx - ;
@) a Problema especifico Objetivo especifico % tom_a_, de estud|9 COMERGIALIZ sist basion d
< . ¢Cudles son las Posibilidades . Identificar las posibilidades de O decision en seleccionado ACION .SO(I:iSaﬁg;:iéér‘lSICO e
de exportar ajos frescos o exportar ajos frescos o <€ las actividades
LIDJ <D( refrigerados  al  mercado  refrigerados al mercado europeo E que realiza gﬁga edneesrdae . Contrato de agentes y
Q europeo - 2016? - 2016 g r representantes
. ¢Culés es el sistema de Reconocer el sistema de
% % comercializacion para la  comercializacion para la 8 una propuesta de
Q= exportacion de ajos frescos 0 exportacion de ajos frescos o ﬁ organizacion valor aplicando o
Ii: 3:] refrigerados al mercado  refrigerados al mercado europeo w en cada uno de los sentidos de E <
europeo - 20167 - 2016 , H i
% wn ¢Cudl es el enfoque Determinar el  enfoque a los la teoria Eg'l:\/loP?El'lJ'ﬁ'IV o . Plan_plloto de exportacion <ZE 6
a o competitivo en la exportacién  competitivo en la exportacién de 2 miembros y agresiva X o 1l
&) de ajos frescos orefrigerados al ~ ajos frescos o refrigerados al < . L. . Consorcio de exportadores ~
x ! 9 | d )
w< mercado europeo - 2016? mercado europeo - 2016 (O] Involucranao practica . Intercambio de habilidades 6 @)
w 5 . (;Qufé tramite internacional se . Conocer el tramite ||-|_J en el |ogr0 de exportadora negociadoras ul Z
(A deberia realizar para exportar internacional que se deberia =) (]
w0 ) ajos frescos o refrigerados al ~ realizar para exportar ajos é los resultados que 3]
<—( E me‘réiioszucrfssga;szgég’r?ativas :;Zsrgg?io eSroptreeofr-igzifgos o ('7) fundamentan .
8 & éec debe realizar  para Determinar las secuencias I5] conceptos que  TRAMITE T.l. De pagos y cobros
|<_( ?:5%2?;&%1 ajoasI fre;cecr)sadg :g?ara;i)\(/sgrguc?éiea}tib?r ersejg:a; en esta I’\l‘\IATLEg_I\IIA)Clo . T.l. De Garantias
1 B : v 2 .
o europeo — 2016? refrigerados al mercado europeo investigacion ADUANERAS
= . ¢Cudles son los Transporte - 2016 son nuestras .T.l. De seguro
m mas recomendados para la . Determinar el transporte mas dimensiones . Tratados internacionales
exportacion de ajos frescos o recomendados para la .
a ey I qerados almereado ewropeo Que nos
2 ‘ - 2016 ayudaran SECUENCIAS Oferta -Cotizacion
%) encontrar OPERATIVAS DE . Despachos
S:I resultados. LA EXPORTACIO
> N
<

TRANSPORTE

. Medios de transportes
. Flete internacional
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Similitud de la tesis con Turnitin

D i B o8
A Essequro | hts;/evtumitin.com/app/carta/es/7s=18ang=esBlo=88459185281=1049366272 Q
@ foedback studio YRAVTA CANCING JOSUE CHRISTIN =0 < 13de 13 > 0

' Resumen de coincidencias
I [
20%

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO — )

Se estén viendo fuentes esténdar

N -

E=|l§,l

‘ Ver fuentes ennglés (Beta) ’

[

LY Coincidencias

i) 1 epostorioucvedupe 4% )

Fuente de Intemet

ETACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

2 wenreranngt 1%

Fuenta de Intemet

L\
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNAS

3 mmsicexgobpe 1% )
Fuente de Interet

“Anilisis de estrategias e exportacion de las empresas exportadoras de

4 wmtbagopoom 1% >

ajos frescos o refrigerados de la provincia constitucional del Callao al

SR EE

—

mercado europeo, 2016” G btz 1% )
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