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RESUMEN

La presente tesis tiene como objetivo relacionar las estrategias de Marketing y
Competitividad para para incrementar las exportaciones del café en la provincia de
Jaén, Regién Cajamarca afio, 2021. El andlisis de esta tesis fue aplicada segun su
alcance de manera descriptiva y fue correlacional de disefio no experimental y
transversal. Britt Brands Peru S.A.C. es una corporacion que nacio en Costa Rica
gue se sitla principalmente en un modelo de negocio que conlleva en apostar por
tiendas 13 tiendas de Café en el Perl y estan ubicadas estratégicamente en
aeropuertos, hoteles y en el famoso Museo de Oro, donde el café peruano brilla
con luz propia donde el consumo principal son turistas nacionales y extranjeros que
compran estos productos para sentir una sensacion de probar un café organico que
solo el Perl puede brindar. Por ello se plantea un modelo de estrategias de
marketing para que esta empresa pueda competir no solo en Costa Rica y Peru

sino en diferentes paises alrededor del mundo.

Palabras Clave: Estrategias de Marketing, Competitividad, café.
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ABSTRACT

This thesis have to relate Marketing and Competitiveness strategies to increase
coffee exports from the Cajamarca region in the 2015-2019 period. The analysis of
this thesis was applied according to its scope in a descriptive way and was
correlational with a non-experimental and cross-sectional design. Britt Brands Peru
S.A.C. is a corporation that was born in Costa Rica that is located mainly in a
business model that involves betting on 13 coffee shops in Peru and they are
strategically in airports, hotels and in the famous Gold Museum, where Peruvian
coffee shines with own light where the main consumption is national and foreign
tourists who buy these products to feel a sensation of trying an organic coffee that
only Peru can provide. For this reason, a model of marketing strategies is proposed
so that this company can compete not only in Costa Rica and Peru but in different

countries around the world.

Keywords: Marketing Strategies, Competitiveness, coffee.
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l. INTRODUCCION

En estos dos ultimos afos el café ha tenido altas y bajas con respecto a las
exportaciones y consumo, debido a las restricciones que se surgieron por la
pandemia, el porcentaje de consumo ha tenido una variacion por cada pais segun
su precio del dolar como también de la calidad y cantidad de sus cosechas.
(Gestion,2021). Uno de los factores negativos que se encuentra en las empresas
del sector Cafetero, es la falta de iniciativa de competitividad, por lo que no
implementan propuestas innovadoras en busca de la internacionalizacion, en el
mercado hay muy pocas empresas que se impulsan a correr este riesgo de
internacionalizarse con su producto. Penosamente los anteriores afos el sector
cafetalero se ha afectado por muchos motivos y una de ellas es el paro de sus
producciones y bajos porcentajes de compras a causa de la pandemia.
(Produce,2020). En los ultimos tres o cuatro decenios, los paises del mundo se
enfocan en aumentar la competencia en los mercados que brinda sus servicios. El
gobierno ha adaptado principios de manera autbnoma, motivados por la
importancia y beneficios en materia de bienestar en la competitividad de la
economia general. A medida que van pasando los afios, los servicios ya
representaban un porcentaje mayor cada vez del PIB ya sea en los paises
industrializados y paises en desarrollo. (Organizacién Mundial del Comercio, 2019,
p.172). El comercio nacional del café involucra el 88% de la produccion que se
puede analizar de diferentes perspectivas con un enfoque de tres segmentos de las
cuales serian los grandes volumenes, especialidad de gourmets y certificados.
Adicionalmente también se encuentran otros criterios como la calidad, uso de
mezcla y calendario de cosecha. (Cruz,2017). En el Peru su descendimiento del
café ha sido muy notorio en los afios del 2010 al 2019 por lo que la competencia
internacional en el rubro cafetalero ha aumentado con efecto de reducciones de
precio y mayor produccion de los paises exportadores. (Choque ,2021). Los
departamentos del Peru que tienen mayor produccion son Ucayali, Cajamarca, San
Martin, Pasco y la Libertad y una gran produccion en Junin gracias a su buena tierra
y area. El clima se evalGa segun su temperatura de cada departamento. (Choque
,2021).Café Britt Coffe es una empresa que realiza producciones de café por un
largo de mas de cien afios ofreciendo el mejor café gourmet con su sede principal

en Costa Rica y con varias sedes en otros paises brindando su franquicia,



adicionalmente busca ser una empresa competitiva en el consumo vy
comercializacién de sus cafés, de diferentes presentaciones, buscando lograr ser
lider y competente en el rubro cafetalero y cumplir su meta en un plazo medio,
debido que sus productos ya han sido comercializados en el extranjero con sus
franquicias , por lo que la empresa considera que este seria un factor potencial para
seguir con el crecimiento y expansion de las sedes. Sin embargo, la empresa no
tiene establecidas estrategias determinadas para lograr la competitividad de otras
empresas. Esta investigacion debe permitir a las empresas S.A.C poder promover
su crecimiento y ademas que tengan la oportunidad de acceder a una fuente de
informacion detallada conscientemente y basada en informaciéon en el rubro
cafetero. El modelo que se plantea debe lograr que las empresas tengan una buena
gestion en las exportaciones de café. Problema: General: ¢ Cudl es la relacién entre
las estrategias de marketing y competitividad para incrementar las exportaciones
del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afio, 2021? Problema
Especificos, ¢Cual es la relacion de la produccidon y competitividad para
incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca
afo, 20217. ¢ Cual es la relacion de la promocion y competitividad para incrementar
las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Regién Cajamarca afio, 20217?.
¢, Cual es la relaciéon del precio y competitividad para incrementar las exportaciones
del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afio, 2021?. Justificacion:
Tedrica, Hubo en la investigacion conocimientos metodolégicos con la posibilidad
de disefiar tacticas que gestiona en orientar a las empresas los factores necesarios
para evaluar y resolver a fin de contrarrestar que las empresas no tengan que cerrar
por falta de un manejo empresarial correctamente. Social, esta investigacion servira
de mucho a las empresas exportadoras de café. para su desarrollo y crecimiento
en el Perq, utilizando las estrategias de marketing, para que sirva de ejemplo a las
demas empresas del rubro. Practica, en base a las investigaciones sobre
estrategias de marketing ayudo con la mejora de los procesos. Con fin de lograr
gue esta y mas empresas del rubro logren situarse en los mercados internacionales
y contribuir al PBI nacional. Objetivos: General: Determinar la relacién entre las
estrategias de marketing y competitividad para incrementar las exportaciones del
café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afo, 2021. Especificos. Definir la
relacion de la produccion y competitividad para incrementar las exportaciones del

café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afo, 2021. Identificar la relacién

2



de la promocién y competitividad para incrementar las exportaciones del café en la
provincia de Jaén, Regién Cajamarca afio, 2021, Determinar la relacion del precio
y competitividad para incrementar las exportaciones del café en la provincia de
Jaén, Region Cajamarca afio, 2021. Hipétesis: General: Ha: La estrategia de
marketing tiene relacion con la competitividad para incrementar las exportaciones
del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afio, 2021. Ho: La estrategia
de marketing no tiene relacion con la competitividad para incrementar las
exportaciones en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afio, 2021. Especificas,
(1) Ha: La estrategia de produccion tiene relacion con la competitividad para
incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca
afo, 2021. Ho: La estrategia de produccién no tiene relacion con la competitividad
para incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region
Cajamarca afio, 2021. (2) Ha: La estrategia de promocion tiene relacion con la
competitividad para incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén,
Region Cajamarca afio, 2021. Ho: La estrategia de promocion no tiene relacion con
la competitividad para incrementar las exportaciones del café en la provincia de
Jaén, Region Cajamarca afio, 2021. (3) Ha: La estrategia de precio tiene relacion
con la competitividad para incrementar las exportaciones del café en la provincia
de Jaén, Regidn Cajamarca afio, 2021. Ho: La estrategia de precio no tiene relacion
con la competitividad para incrementar las exportaciones del café en la provincia

de Jaén, Region Cajamarca afio, 2021.



. MARCO TEORICO

Antecedentes Nacionales: Soplopuco (2017) tesis: Estrategias de Marketing y
Competitividad en la Venta de Maracuya de los Productores de OIlmos,
Lambayeque, 2016. Para obtencion del titulo de Licenciado en la Universidad César
Vallejo. Su objetivo guiar a los paises a aplicar mejor una estrategia competitiva
gue puede destacarse en el mercado internacional. La oferta y la calidad del
maracuya del fabricante de nuestro pais hace crecer la demanda extranjera para la
exportacion de este fruto peruano. La metodologia fue correlacional, no
experimental y transversal, en el distrito de Olmos se utilizé una encuesta de 66
preguntas a treinta productores. El resultado de las exportaciones de maracuya ha
crecido notablemente a través de los Ultimos afios a medida que el nimero de
produccién de este fruto es mayor, las cotizaciones de este producto también han
alcanzado un notable crecimiento. Conclusion, el plan estratégico de Peru se basa
en la alianza entre proveedores, consumidores y exportadores, para dar desarrollo
a las exportaciones, es necesario garantizar el financiamiento de la operacion a
través de los exportadores de las regiones donde se concentra mas producciéon en
cosechas. Llave y Mufico (2017) tesis: Estrategias de Gestion Empresarial y la
Competitividad en la Empresa J&J Vapor Representaciones en el Periodo 2016-
2017, en obtencién al titulo de Licenciado en Negocios Internacionales en la
Universidad Privada del Norte. El objetivo la empresa crear estrategias de
competitividad que en la actualidad no poseen y con ello ayuden a mantener la
competitividad en el campo del comercio de procesamiento de metales. Asimismo,
no cuenta con canales de outsourcing (terceros), que le permitan atender todos los
pedidos para que lleguen a tiempo a su destino. La metodologia fue correlacional,
no experimental y transversal. Con resultado que conlleva es que estos tipos de
negocio genere menos ingresos, lo que provoca déficits de atencion en el mercado.
Ademas, no hay tecnologia de la informacion empresarial como correo electronico,
ordenadores, ERP, los sitios en la web, redes sociales, y con estas herramientas
nos ayudara a interactuar con los clientes y / o proveedores. Conclusion, la empresa
espera que los proveedores tengan tiempo para acercarse al negocio para realizar
sus propios pedidos y con ello no provoque retrasos en la entrega de mercancias.

La mayoria de las ventas estan cayendo porque no tenemos canales de atencion
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online ya que muchos clientes necesitan la mayor cantidad de articulos, nimero
promedio de dias de entrega de la mercancia, y con ello contrarrestar la posible
pérdida de ventas. Otero (2019) tesis: Estrategias Competitivas para Marcar el
Posicionamiento de la Empresa Sanna Clinica Belén - Piura 2019. Para obtener el
titulo profesional de Licenciado de Negocios Internacionales de la Universidad
César Vallejo. Como objetivo implementar estrategias defensivas, ofensivas y
diferenciadas, con ello ayudar a mantenerse dentro de este rango en el sistema de
salud que en gran medida es muy competitivo. Con metodologia correlacional, no
experimental y transversal. Teniendo resultado que se puede competir e ingresar a
nuevos segmentos de mercado, es la razén por la cual se esta considerando la
ejecucion de esta investigacion y formulando una estrategia por lo que Sanna
Clinica Belén necesita consolidar su ubicacion en la Ciudad de Piura. Conclusion,
Sanna Clinica Belén posee muchas ventajas que no se ha desarrollado e
implementado en el mercado competitivo, tales como su ubicacién geografica, la
destreza y el estudio de los empleados, equipos con tecnologia de punta,

profesionales calificados, de esta manera elevar la marca en la localidad de Piura.

Antecedentes Internacionales: Lopez (2019) en su Articulo Cientifico: Disefio de
Estrategias de Marketing Digital para mejorar la visibilidad y Captacion de nuevos
Clientes de la Empresa Suministro y Dotaciones de la Costa S.A.S. en Monteria -
Cérdoba. El objetivo fue apunta a desarrollar e implementar el marketing digital, ya
gue la organizacion que se encuentra en la localidad de Monteria muestra un
desempeiio deficiente y desactualizada en dicha herramienta tecnoldgica. La
metodologia fue correlacional, no experimental. Resultado se puede observar que
la compafiia muestra escasa visibilidad en la web, no posee cuentas y paginas en
redes sociales lo cual impide un mas grande incremento en el mercado, extension
y captacion de nuevos clientes. El primordial problema de la organizacion es que
no cuenta con ningun tipo de red social ni sitios web. Conclusion, la empresa no se
favorece en obtener mas grandes ingresos que se logran con una optimizacion en
el marketing digital; ademas no puede competir con otras organizaciones que ya
tienen otras estrategias de marketing digital. Gémez (2019), en su proyecto de
investigacion: Estrategias de Marketing para la Comercializacién de Accesorios
Telefonicos y Electronica Caso: Tecca Ltda. Temuco - Chile. Fue el objetivo,

evaluar el caso de comercializacion de la mercaderia de la compafia Tecca Ltda y



con ello establecer la mercadotecnia que ayudara a la organizacion a captar nuevos
clientes y posicionarse como marca. Metodologia aplicada fue descriptiva utilizando
técnicas de investigacion: estudio documental, preguntas y entrevista. Resultado
aumentar la demanda de los servicios que ofrece la empresa Tecca Ltda marketing
y ventas. Conclusién, el analisis muestra que con las situaciones subjetivas viables
en las que ejecuta Tecca Ltda, es propicio para la capacidad y conservabilidad de
la empresa, con ello formar y utilizar nuevas tacticas de marketing: estrategia,
estrategia avanzada, defensa, segmentacion, posicionamiento y marketing mix.
Koch y Gyrd (2019) nos indica en su estudio cientifico titulado “Posicionamiento de
Marca corporativa en empresas industriales”. Tuvo como objetivo establecer un
marketing digital que intervenga con el posicionamiento de organizaciones textiles
industriales. Metodologia fue cuantitativa de correlacién, con muestras de 383
personas. Resultado del marketing digital es que en la actualidad esta
experimentando una evolucion digital. Conclusion, representa una buena posicion
en el mercado exterior para las exportaciones e importaciones ya que utiliza todos
los canales de equipos eléctricos o electrénicos para promover productos, servicios
0 marcas que cuentan con amplios canales de comunicacion para conectar con los
consumidores.

Teorias relacionas al tema. Variable 1: Estrategia de Marketing. Feijoo, Guerrero y
Garcia (2017) determina que: “Son guias para estar un paso adelante de la
competencia, tomando las oportunidades del nicho de mercado a tiempo con los
objetivos buscando que el consumidor opte por el bien y servicio de la entidad que
ofrece”. (p.48). Es decir, el marketing nos ayuda a sobre salir ante las otras
empresas y también dirigirnos a un publico fijo con el respaldo de los distintos
sectores de la organizacion. (Feijoo, Guerrero y Garcia,2017). “Tomando en cuenta
cudles seran las estrategias que estudia el mercado, ya que tienen influencia directa
con la estrategia de marketing”. (Feijoo, Guerrero y Garcia, 2017, p.49). Esto
significa que es importante tener en cuenta los planteamientos de competencia
plasmadas para el buen desempeiio y el uso de la herramienta del marketing.
(Feijoo, Guerrero y Garcia,2017). Se tomaron las siguientes dimensiones:
Produccion, promocion, precio. (Feijoo, Guerrero y Garcia,2017). Se cogio como
indicadores las siguientes definiciones: Volumen de toneladas, eficiencia de
operacion, certificaciones, oferta, descuento, tarifas, factores segun el mercado,

postura de mercado. (Feijoo, Guerrero y Garcia,2017). Colmont y Landauro (2014)
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indican en su investigacién: “El plan estratégico de marketing que permite verificar
el crecimiento de las empresas en diferentes sectores, complementando con la
evidencia de la necesidad del uso de desarrollar estrategias de marketing que
facilite captar nuevos consumidores y aumento de las ganancias”. (p.23). Colmont
y Landauro (2014) indican que para el crecimiento de la empresa se debe optar por
un plan estratégico con bases fundamentales estructuradas, segun estudios
recopilados para el objetivo del crecimiento y aumento de las ventas, llegando hacer
una empresa competitiva en el mercado. (Colmont y Landauro, 2014). Noblecilla y
Granados (2017) sustenta que: “El marketing asigna una estructura distinta de
implementar y tener el alcance comercial o trato con dos o varias personas. En ese
sentido, el marketing se define filosofico, como una instrumento”. (p.12). Por lo
tanto, considerando la importancia del marketing es esencial tener informacion
bésica del marketing para la obtencion de buenos resultados para la empresa.
(Noblecilla y Granados, 2017). Variable 2: Competitividad: Monterroso (2016)
afirma que: “Es la capacidad de una compafiia para desarrollar e intensificar una
estrategia competitiva y conservar o incrementar de manera sostenible su
participacion en el mercado sobre sus productos. su cuota de productos en el
mercado de manera sostenible”. (p.25). Es decir que la competitividad tiene relacion
desde diversas variables relacionadas con los productos y los recursos internos de
la organizacion hasta visiones mas complejas, sistematicas y dinamicas.
Monterroso (2016). “La competitividad es multifacética porque se puede ver desde
diferentes niveles de interdependencia, como organizaciones, sectores, regiones y
paises”. (Monterroso, 2016, p. 6). Es decir comprende los recursos disponibles para
la organizacion que pueden generar una ventaja competitiva como humanos, fisicos
e intangibles. (Monterroso, 2016). Se tomaron las siguientes dimensiones:
Productividad competitiva, conocimiento de mercado e innovacion. (Monterroso,
2016). Se cogié como indicadores las siguientes definiciones: Gestion de personas,
gestion de procesos, capacidad productiva, conocimiento del cliente, conocimiento
del entorno local e internacional, conocimiento de los competidores, innovacion de
productos, innovacion de procesos (Monterroso, 2016). Torres (2017) sefiala que
“La capacidad de fabricar nuevos productos e ingresar a nuevos mercados significa
gue la expansion de la empresa depende de los recursos libres y no de los
productos que recibe actualmente”. (p.8). Es decir, los recursos de la organizacion

son todos los activos, habilidades, procesos organizacionales, atributos,



informacion y conocimiento que facilitan idear e implementar estrategias para
incrementar la eficiencia y eficacia. (Torres, 2017) sustenta que “la eficiencia que
consigue una compariia esta en funcién de los recursos que maneja y de sus
propias habilidades, proporcionando la fuente de energia y la ventaja competitiva
obtenida del aprendizaje colectivo y exclusivo de las empresas que disputan en
mercados imperfectos”. (Torres, 2017 p.10). En la mayoria de las veces las
empresas utilizan distintas estrategias donde participan distintos colaboradores de
la organizacion, lo que conlleva a captar mayores proveedores y futuros clientes.
(Hamel y Prahalad, 2016) sustenta que “un recurso o capacidad es una eleccion
estratégica, es unico, raro, insustituible, dificil de duplicar o imitar para los
competidores y, por ende, contribuye significativamente al valor percibido del
consumidor” (p.14). Esta es una combinacion de conocimientos y capacidades
claves que facilitan a los consumidores agregar valor y ejecutar uno o mas procesos
de manera adecuada lo que hace la diferencia entre los competidores y ayuda a

permanecer en el mercado exitosamente. (Hamel y Prahalad, 2016).
lIl. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion:

Fue aplicada. Téala, Mendoza y Moreira (2019) “la investigacion es utilizada con el
fin de desarrollar en varias areas del conocimiento y dar resultado a las demandas
de la poblacién”. Zegarra (2018) "En la investigacién permite realizar la indagacion

del saber para crear, ejecutar, elaborar e innovar". (p.29).

Disefio de investigacion:

Fue no experimental transversal correlacional “No requiere de alteraciones de las
variables que se busca interpretar, se mantiene y respeta para determinar su
descripcion y analices”. (Raffino,2020, p.12). Hernandez et al. (2014) sefiala que
correlacional se pretende comprender la relacion de asociacion existente entre dos

0 mas variables.
3.2 Variables de operacionalizacion

Las variables determinan segun serd medida o evaluada y tienen diferentes valores

para la investigacion que se realiza. (Gonzales, 2020). La operacionalizacion
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proceso metodolégico, transformacion de variables de conceptos abstractos en
términos concretos y faciles de entender para la investigacion. (Quintana,2020, p.
2).

3.3 Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion

La poblacién fue de 50 colaboradores de la compafia Café Britt Pera S.A.C. en el
distrito de Bellavista, en la provincia de Jaén, Regién de Cajamarca. “La poblacién
nos indica un grupo de personas que habitan en un lugar especifico, que permite
referirse a los espacios o division politica”. (Pérez y Merino,2015, p. 221)

Muestra

Fue censal, se considerado al 100% de la poblacion de la empresa Café Britt Peru
S.A.C, es decir los 50 colaboradores.” Una muestra censal recauda investigacion
sobre caracteristicas de cada elemento que componen la poblacién, llegando a

tener valores proximos a verdaderos”. (Pérez,2010, p.138)

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica de recoleccion
Se aplicé como técnica la encuesta. “Tiene la finalidad de indicar la conexién de las

variables de Estrategia de marketing y competitividad. (Hernandez,2013, p.198)

Instrumento de recoleccion de datos

Fueron 2 cuestionarios, uno por variable, se trabajo con 15 preguntas cada una de
ellas y con la escala de Likert. “El cuestionario es un grupo de preguntas faciles de
entender que estan claramente expresadas en el documento, cuyo propdsito es
obtener datos e informacion util para realizar la investigacion sugerida. (Abascal y
Grande, 2005, p. 23)

Validez

Cuestionario validado por 3 expertos en metodologia de la investigacion. “Se refiere
a la medida en que los elementos de la herramienta o instrumento de evaluacion
son suficientes para representar la estructura teérica, es decir, el objetivo para un

propoésito de evaluacion especifico”. (Mariduefia & Paredes, 2015).



Confiabilidad del instrumento

La confiabilidad fue realizada con el alfa de Cronbach. "Este mecanismo de
investigacion permite medir con objetividad, exactitud, constancia y autenticidad lo
gue se desea medir de la variable o en estudio”. (Carrasco, 2007, p. 336). “Se
menciona a la consistencia o estabilidad de una medida y ausencia relativa

equivocacion de medicién de un instrumento”. (Quero, 2010, p. 2).

3.5. Procedimientos

Para la elaboracion de la investigacion, hubo como argumento dos principios: El
tedrico, basados en articulos cientificos, tesis y distintas herramientas digitales.
Asimismo, el principio de campo de manera virtual, la cual se requiri6 del permiso
anticipado de la empresa de estudio, igualmente, para obtener los datos
necesarios y llegar a los resultados esperados, fue necesario realizar un

cuestionario a 50 colaboradores de la empresa, elaborados de forma virtual.
3.6. Método de analisis de datos

Se elaboro a través del sistema estadistico SPSS 25. Este software nos brinda el
instrumento que nos proporciona verificar la informacion y gestionar la hipétesis
eficientemente, lleva a cabo métodos para aclarar las relaciones entre variables e
identificar tendencias. Moreno (2008) "Es un software que brinda la agrupacion y
disposicion de antecedentes, permitiendo dar respuesta del cumplimiento con las
hipotesis del trabajo, favorece para tomar decisiones accediendo a la excelente

estrategia.
3.7. Aspectos éticos

Los datos adquiridos de la investigacion fueron mostrados en base a la norma APA
en su 7ma edicion, lo cual se mantendra la informacion presentada por la empresa
de estudio. por ello, se respetara la propiedad intelectual de todas las fuentes
consultadas. De esta manera se valorara la participacion de todas las personas

encuestadas, la autorizacion de la organizacion en la que se basa nuestra.
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V. RESULTADOS
4.1. ANALISIS DESCRIPTIVO E INFERENCIAL

4.1.1 Analisis descriptivo Univariado

Tabla 1

Resultados de la variable Estrategia de Marketing.

Estrategia de Marketing

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 19 38.0 38.0 38.0
Medio 15 30.0 30.0 68.0
Alto 16 32.0 32.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Figura 1

Resultados de la variable Estrategia de Marketing.

Estrategia de Marketing

Frecuencia

Bajo Medio Alto

Estrategia de Marketing

INTERPRETACION

Latabla 1y figura 1, se observan que, de los 50 colaboradores del lugar de estudio,
el 32% tiene nivel alto en la estrategia de marketing, el 30% tiene un nivel de Medio;

y 38% tiene un nivel de estrategia de marketing bajo.
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Tabla 2

Resultados de la variable Competitividad.

Competitividad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 20 40.0 40.0 40.0
Medio 14 28.0 28.0 68.0
Alto 16 32.0 32.0 100.0
Total 50 100.0 100.0
Figura 2

Resultados de la variable Competitividad.

Competitividad

Frecuencia

Bajo Medio Alto

Competitividad

INTERPRETACION
La tabla 2 y figura 2, se observan, de los 50 colaboradores del lugar de estudio, el

32% tiene nivel alto en la competitividad, 28% posee un nivel de medio; y 40% un
nivel de competitividad bajo.
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Tabla 3

Resultados de la dimensién produccion

Produccion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 21 42.0 42.0 42.0
Medio 19 38.0 38.0 80.0
Alto 10 20.0 20.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Figura 3

Resultados de la dimensién produccion

Produccion

Frecuencia

INTERPRETACION

Bajo

Medio

Produccion

Alto

La tabla 3 y figura 3, se observan, de los 50 colaboradores del lugar de estudio, el
20% posee nivel alto en, 20% posee un nivel de medio; y 42% tiene nivel de

produccién bajo.
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Tabla 4

Resultados de la dimensién Promocion

Promocion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Malo 24 48.0 48.0 48.0
Regular 14 28.0 28.0 76.0
Bueno 12 24.0 24.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Figura 4

Resultados de la dimensién Promociéon

Promocién

Frecuencia

Malo Regular Bueno

Promocion

INTERPRETACION
Latabla 4 y figura 4, se observan que, de los 50 colaboradores del lugar de estudio,

el 24% tiene nivel de Bueno, 28% tiene un nivel de Regular; y 48% tiene nivel de
promocion malo.
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Tabla 5

Resultados de la dimensién Pecio

Precio
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Malo 26 52.0 52.0 52.0
Regular 14 28.0 28.0 80.0
Bueno 10 20.0 20.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Figura 5

Resultados de la dimensiéon Precio

Precio

Frecuencia

Malo

INTERPRETACION

Regular

Precio

Bueno

Latabla 5y figura 5, se observan que, de los 50 colaboradores del lugar de estudio,
el 20% posee un nivel de Bueno, 28% posee un nivel de Regular y 52% tiene nivel

del precio malo.

4.2. ANALISIS DESCRIPTIVO BIVARIADO

Obj. General: Determinar la relacion entre las Estrategias de marketing y
competitividad para incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén,

Regién Cajamarca afio, 2021.
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Tabla 6 Resultado de las tablas cruzadas de las variables Estrategia de Marketing

y Competitividad.

Tabla cruzada Estrategia de Marketing y Competitividad

Competitividad

Bajo Medio Alto Total

N % N % % N %
Estrategiade Bajo 15 75.0%| 3 21.4%| 1 6.3%| 19 38.0%
Marketing ~ Medio 5 25.0%| 7 50.0%| 3  18.8%| 15  30.0%
Alto 0 0.0%| 4 28.6%| 12 75.0%| 16 32.0%
Total 20 100.0%| 14 100.0%| 16 100.0%| 50 100.0%
Figura 6 Gréficos cruzado de las variables Estrategia de Marketing y

Competitividad.

Grafico de barras

Competitividad

Recuento

Estrategia de Marketing

Waito

M Bajo
Wedio

De acuerdo en la tabla 6 y figura 6: El equipo representativo del 32% de los
colaboradores indicando la Estrategia de Marketing y Competitividad posee un nivel
alto; hallandose un 30% de nivel medio. El 38% sostiene nivel bajo entre Estrategia
de Marketing y Competitividad. Se concluye segun lo obtenido, la relacion es
positiva y significativa, indicando que mas conveniente es la Competitividad.

Objetivo Especificos 1: Definir la relacion de la produccion y competitividad para
incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca

ano.

16



Tabla 7 Resultado de las tablas cruzadas de la dimensién Produccion y de la
variable Competitividad.

Tabla cruzada Produccién y Competitividad

Competitividad Total

Bajo Medio Alto

N % % N % N %

N

Produccion Bajo 15 75.0% | 5 35.7% 6.3% (21 42.0 %
5
4

1
Medio 5  25.0% 357% | 9  56.3% 19 38.0%
Alto O 0.0% 28.6% | 6  37.5% 10  20.0%

Total 20 100.0% | 14 100.0% |16 100.0% {50 100.0%

Figura 7 Grafico cruzado de la dimension Producciébn y de la variable
Competitividad.

Grafico de barras

Competitividad
W Bajo
W medio
W Aito

Recuento

Medio

Produccién

INTERPRETACION

De acuerdo en la tabla 7 y figura 7: El equipo representativo del 20% de los
colaboradores indicando la Produccion y Competitividad posee un nivel alto;
hallandose 38% que indican un nivel medio. Asi como, el 42% determina un nivel
bajo entre Produccion y Competitividad. Se concluye segun lo obtenido, la relacion
es positiva y significativa, indicando que mas conveniente es la Competitividad.

Objetivo Especifico 2: Identificar la relacion de la promocidon y competitividad para

incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca
afio, 2021.
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Tabla 8 Resultado de las tablas cruzadas de la dimension Promocion y de la

variable Competitividad.

Tabla cruzada Promociéon y Competitividad

Competitividad
Bajo Medio Alto Total
N % N % N % N %
Promocion Malo 16 80.0%| 5 35.7%| 3 18.8% (24  48.0%
Regular 4 20.0% | 5 35.7%| 5 31.3%(14  28.0%
Bueno 0 0.0% | 4 28.6% | 8 50.0% (12 24.0%
Total 20 100.0%| 14 100.0%| 16 100.0% (50 100.0%

Figura 8 Gréfico cruzado de la dimension Promocion y de la

Competitividad.

Grafico de barras

Competitividad
W 5aj0

Recuento

INTERPRETACION

M edio
W Ato

Regular

Promocion

variable

De acuerdo en la tabla 8 y figura 8: El equipo representativo del 24% de los
colaboradores indican que la Promocion y Competitividad posee un nivel alto;
hallandose un 28% que indican que tiene un nivel medio. Asi como, el 48%
determina un nivel bajo entre Promocion y Competitividad. Se concluye segun lo
obtenido, la relacién es positiva y significativa, indicando que mas conveniente es

la Competitividad.

Objetivo Especifico 3: Determinar la relacion del precio y competitividad para
incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca

ano, 2021.
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Tabla 9 Resultado de las tablas cruzadas de la dimension Precio y de la variable
Competitividad.

Tabla cruzada Precio y Competitividad

Competitividad
Bajo Medio Alto Total
N % N % N % N %
Precio Malo 18 90.0% 5 35.7% 3 18.8%| 26 52.0%
Regular 2 10.0% 5 35.7% 7 43.8%| 14 28.0%
Bueno 0 0.0% 4 28.6% 6 37.5%| 10 20.0%
Total 20 100.0%| 14 100.0%| 16 100.0%| 50 100.0%

Figura 9 Gréfico cruzado de la dimensién Precio y de la variable Competitividad.

Grafico de barras

Competitividad

W Bajo
W wedio
WAl

Recuento

Malo Regular Bueno

Precio

INTERPRETACION

De acuerdo en la tabla 9 y figura 9: El equipo representativo del 20% de los
colaboradores indican que la Precio y Competitividad posee un nivel alto;
hallandose un 28% que indican que existe un nivel medio. Asi como, el 52%
determina un nivel bajo entre Precio y Competitividad. Se concluye segun lo
obtenido, la relacién es positiva y significativa, indicando que mas conveniente es
Competitividad.
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4.2. ANALISIS INFERENCIAL

Hipotesis General

Ha: La estrategia de marketing tiene relacion con la competitividad para incrementar
las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Regiéon Cajamarca afio, 2021.
Ho: La estrategia de marketing no tiene relacion con la competitividad para
incrementar las exportaciones en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afio,
2021.

Tabla 10 Resultado de la Correlacién entre las variables Estrategia de Marketing y
Competitividad.
Correlaciones

Estrategia
de
Marketing Competitividad
Rho de Estrategia de  Coeficiente de 1.000 730"
Spearman Marketing correlacion
Sig. (bilateral) . <.001
N 50 50
Competitividad Coeficiente de .730™ 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) <.001
N 50 50

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

INTERPRETACION

Tabla 10, se verifica segun las conclusiones del estudio se encuentra una conexion
positiva entre Estrategia de Marketing y Competitividad, donde sé tiene un nivel de
correlacion positiva alta con un coeficiente de correlacion de 0,730 y el valor de
probabilidad (p = 0,001) es menor que el valor critico 0,05 se acepta denegar la
hipotesis nula y aceptar la hipétesis alterna, determinando que, para un riesgo del
5% y un 95% de confiabilidad, Estrategia de Marketing tiene relacion positiva y
significativa con la competitividad para incrementar las exportaciones del café en la
provincia de Jaén, Region Cajamarca afo, 2021.
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Hipotesis especificas 1.:

Ha: La estrategia de produccion tiene relacibn con la competitividad para
incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Regioén Cajamarca
afo, 2021.
Ho: La estrategia de produccion no tiene relacion con la competitividad para
incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca
afo, 2021.

Tabla 11 Resultado de la Correlacion entre la variable Competitividad y la
dimensién Produccion

Correlaciones

Produccion Competitividad

Rho de Produccion Coeficiente de 1.000 611"
Spearman correlaciéon
Sig. (bilateral) . <.001
N 50 50
Competitividad Coeficiente de 611" 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) <.001
N 50 50

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

INTERPRETACION

Tabla 11, se verifica segun las conclusiones del estudio se encuentra una conexion
positiva entre Produccion y Competitividad, donde existe un nivel de correlacién
positiva alta con un coeficiente de correlacion de 0,611 ,el valor de probabilidad (p
= 0,001) es menor que el valor critico 0,05 se acepta la determinacion de denegar
la hipotesis nula y aceptar la hipotesis alterna, determinado que, para un riesgo del
5% y un 95% de confiabilidad, Produccion tiene relacion positiva y significativa con
la competitividad para incrementar las exportaciones del café en la provincia de
Jaén, Regién Cajamarca afio, 2021.
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Hipotesis especifica 2:

Ha: La estrategia de promocion tiene relacion con la competitividad para
incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca
afo, 2021.
Ho: La estrategia de promocion no tiene relacion con la competitividad para
incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca
afo, 2021.

Tabla 12 Resultado de la Correlacion entre la variable Competitividad y la
dimension Promocion.

Correlaciones

Promocion Competitividad

Rho de Promocién Coeficiente de 1.000 531"
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . .002
N 50 50
Competitividad Coeficiente de 531" 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) .002
N 50 50

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

INTERPRETACION

Tabla 12, se verifica segun las conclusiones del estudio se encuentra una conexion
positiva entre Promocion y Competitividad, donde existe un nivel de correlacion
positiva alta con un coeficiente de correlacion de 0,531, el valor de probabilidad
(p = 0,002) es menor que el valor critico 0,05 se acepta denegar la hipotesis nula y
aceptar la hipétesis alterna, determinando que, para un riesgo del 5% y un 95% de
confiabilidad, Promocidn tiene relacion positiva y significativa con la competitividad
para incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Regién
Cajamarca afo, 2021
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Hipotesis especifica 3:

Ha: La estrategia de precio tiene relacion con la competitividad para incrementar
las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Regién Cajamarca afio, 2021.
Ho: La estrategia de precio no tiene relacion con la competitividad para incrementar
las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afio, 2021.

Tabla 13 Resultado de la Correlacion entre la variable Competitividad y la

dimension Precio.

Correlaciones

Precio Competitividad

Rho de Precio Coeficiente de 1.000 .618™
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) <.001

N 50 50

Competitividad Coeficiente de .618™ 1.000
correlacion

Sig. (bilateral) <.001
N 50 50

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

INTERPRETACION

Tabla 13, se verifica segun las conclusiones del estudio estadistico que existe una
conexion positiva entre Precio y Competitividad, donde indica que existe un nivel
de correlacion positiva alta con un coeficiente de correlacién de 0,618 y como el
valor de probabilidad (p = 0,001) es menor que el valor critico 0,05 se acepta
denegar la hipétesis nula y aceptar la hipétesis alterna, determinando que, para un
riesgo del 5% y un 95% de confiabilidad, Estrategia de Marketing tiene relacién
positiva y significativa con la competitividad para incrementar las exportaciones del
café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afo, 2021.
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V. DISCUSION

De acuerdo a lo obtenido en el presente trabajo de investigacion, reconocido con el
titulo: Estrategias de marketing y competitividad para incrementar las exportaciones
del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afio, 2021, se realizé una
encuesta para los colaboradores de la empresa en estudio, en el cual se admite el
objetivo y la hipotesis general, donde se ha logrado demostrar la existencia de una
relacion positiva y significativa de las estrategias de marketing y competitividad. Los
frutos obtenidos nos muestran que ambas variables poseen una correlacion
significativa por lo que el Rho de Spearman fue = .730, el nivel de significancia fue
<.001, de esta manera se desestima la hipétesis nula y se admite la alterna,
afirmando una existencia de relacién entre las dos variables. Estos resultados
reafirman con lo encontrado por Soplopuco (2017) en su tesis titulada: “Estrategias
de Marketing y Competitividad en la Venta de Maracuya de los Productores de
Olmos — Lambayeque, 2016”, donde se evidencio una correlacién de ,627, por lo
gue se determind que la variable estrategias de marketing es uno de los pilares
para la alianza entre exportadores, proveedores y compradores, para dar desarrollo
sostenible y competitivo a las exportaciones. Por lo cual en contraste con la
empresa Café Britt Per(, la organizacion busca desarrollar dichas estrategias de
marketing a través de la expansion de sus empresas mediante canales digitales y
con ello emprender nuevas alianzas con los exportadores.

No obstante, se sefialé que existe relacion entre la competitividad y la produccién
desarrolladas en la empresa Café Britt Per para incrementar las exportaciones del
café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca durante el 2021, y basandose en
las respuestas dadas por las personas encuestadas de la organizacion, se logré
asociar ambas por Rho de Spearman = ,611; en resumen, tiene una relacion
positiva y con un nivel de significancia de <.001, rechazamos la hipétesis nula y se
admite la alterna, corroborando que existe conexion entre la variable 2 y la
dimension 1. Este resultado nos demuestra que existe relacion con lo manifestado
por Otero (2019) en su tesis: Estrategias Competitivas para Marcar el
Posicionamiento de la Empresa Sanna Clinica Belén - Piura 2019, donde se
concluy6 que posee muchas ventajas que no se ha desarrollado e implementado
en el mercado competitivo, tales como su ubicacion geografica, la destreza y el
estudio de los empleados, equipos con tecnologia de punta, profesionales

calificados, de esta manera elevar la marca en la localidad de Piura, y en base a
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Café Britt Peru, esta organizacion necesita implementar estrategias competitivas y
de produccion que permitan que la empresa compita no solo en el Perud sino en el
mundo para lograr posicionarse en el mercado cafetero exterior.

Asimismo, se corroboro que existe relacién entre competitividad y promocion
desarrolladas en la empresa en estudio para incrementar las exportaciones del café
en la provincia de Jaén, Region Cajamarca durante el 2021, en un nivel significativo,
estos alcanzaron asociarse por Rho de Spearman de ,531; resumida en una
relacion positiva, mientras que la significancia es de .002; por ello rechazamos la
hipotesis nula y se admite la alterna, confirmando la conexién entre la variable 2 y
la dimensidn 2. El resultado tiene relacién con lo afirmado por Llave y Mufico (2017)
en su tesis: Estrategias de Gestion Empresarial y la Competitividad en la Empresa
J&J Vapor Representaciones en el Periodo 2016-2017, concluyo que estan
cayendo las ventas porque no se tiene canales de atencion online, redes sociales
y web ,lo que impide que muchos clientes no tengan la capacidad de compra los
articulos, numero promedio de dias de entrega de la mercancia, y con ello
contrarrestar la posible pérdida de ventas.

Finalmente se comprobd la relaciébn que existe entre la competitividad y precio
desarrolladas en la empresa Café Britt Peru para incrementar las exportaciones del
café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca durante el 2021, con una relacién
entre ambas por Rho de Spearman =,618; resumida en una relacion positiva alta, y
la significancia es <.001, por ello se desestima la hipétesis nula y se admite la
alterna, donde se evidencia que existe relacion positiva, resultado que concuerda
con lo manifestado por Gomez (2019), en su proyecto de investigacion: Estrategias
de Marketing para la Comercializacion de Accesorios Telefénicos y Electronica
Caso: Tecca Ltda. Temuco — Chile, concluyo que es propicio para la estrategia,
competitividad y sostenibilidad del negocio formar y utilizar nuevas tacticas de
marketing: estrategia avanzada, defensa, segmentacion, posicionamiento y

marketing mix.

25



VI. CONCLUSIONES
Se concluyd la existencia de correlacion positiva de nuestras variables estrategias
de marketing y competitividad para incrementar las exportaciones de café, se puede
observar en la tabla 10 donde el valor del Rho de Spearman = 0,730 determinando
gue se tiene una relacion positiva, en ese sentido se demostro una significancia de
0,001 es menor que el valor critico 0,05, por lo cual se rechazé la hipotesis nula y

se aceptd la hipotesis alterna.

Se probo la existencia de correlacion positiva de la dimensién 1 produccién con la
variable competitividad, se puede observar en la tabla 11 donde el valor del Rho de
Spearman = 0,611 determinando que se tiene una relacién positiva alta, en ese
sentido se demostrd una significancia de = 0,001 es menor que el valor critico 0,05,
por lo cual se rechazé la hip6tesis nula y se acepto la hipétesis alterna.

Se verifico la existencia de correlacion positiva de la dimension 2 promocion con la
variable competitividad, se puede observar en la tabla 12 donde el valor del Rho de
Spearman = 0,531 determinando que se tiene una relacién positiva alta, en ese
sentido se demostrd una significancia de = 0,002 es menor que el valor critico 0,05,

por lo cual se rechazé la hipétesis nula y se acepté la hipétesis alterna.

Se demostrd la existencia de correlacion positiva de la dimensién 3 precio con la
variable competitividad, se puede observar en la tabla 13 donde el valor del Rho de
Spearman = 0,618 determinando que se tiene una relacién positiva alta, en ese
sentido se demostrd una significancia de = 0,001 es menor que el valor critico 0,05,
por lo cual se rechaza la hip6tesis nula y se acept6 la hipétesis alterna.
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VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda a Café Britt Perd S.A.C, proponer mejoras en las estrategias de
marketing y con ello permita a la empresa llegar a mas clientes a través de la
tecnologia por pagina web, redes sociales y otros canales de venta que conlleve a

posicionarse la marca en su rubro en diferentes mercados.

Tener presente que la empresa a medida que pasan los afios, se debe actualizar
continuamente con las certificaciones requeridas internacionalmente para el
crecimiento de la empresa, de esta manera lograr una mejor posicion con sus

actualizaciones y diferenciandose de otras empresas.

Se recomienda a la empresa capacitar continuamente a los encargados del area
de marketing para las estrategias de captacion del consumidor, enfocandose en las
nuevas preferencias y actualizaciones de los consumidores en el consumo y

compra de los productos de café.

Finalizando asi con la recomendacién a la empresa, se le propone realizar un
estudio global ante las nuevas estrategias de captacion de consumidor y de los
precios que maneja la competencia, tomando en consideracibn para Ssus

actualizaciones y nuevas mejoras de la empresa.
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Anexos 1 Operacionalizacion de variables
Tabla 1: Cuadro de operacionalizacion de la variable Estrategias de Marketing

Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores Medicion
Son guias para estar un paso Para realizar la operacion - Volumen de toneladas
adelante de la competencia, de lavariable se tendra en -Eficiencia de operaciones Escala de
tomando las oportunidades cuenta las 3 dimensiones Produccion - Certificaciones Likert Ordinal
del nicho de mercado a y 8 indicadores que (1) Nunca
tiempo con los objetivos corresponden a las _ Oferta (2) Casi nunca
i i i ., 3)A veces
buscando qu.e el consm_Jr_nldor Estrategias de I\(Iark,e:tlng, Promocion - Descuentos 54; v
opte por el bien y servicio de donde se aplicara un - ;
. ” . . - Tarifas siempre
la entidad que ofrece”. cuestionario de preguntas (5) Siempre

(Feijoo, Guerrero y
Garcia, 2017, p.48).

para la primera variable,
con una escala de tipo
ordinal.

- Factores segun el mercado
Precio - Postura de Mercado
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Tabla2: Cuadro de operacionalizacién de la variable Competitividad

Medicion
Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores

El marketing asigna una Para realizar la operacion de la Gestion de Personas
estructura  distinta  de variable se tendra en cuenta las o _
ejecutar y tener la funcion 3 dimensiones y 8 indicadores Pmd“c“t‘,’t',dad Gestion de Procesos Escala de
comercial o trato de que corresponden a la competitiva : . Likert Ordinal
. . . Capacidad productiva
intercambio entre dos o Competitividad, donde se
mas partes. Por tanto, el aplicara un cuestionario de Conocimiento del cliente (;)guhca
marketing es tanto preguntas para la segunda 23;A 32';;;‘“3
filosofico, ~como  una variable, con unaescaladetipo Conocimiento del Conocimiento del entorno (4) Casi siempre
técnica”. (Monterroso, Ordinal. mercado local e internacional (5) Siempre
2016, p.12). -

Conocimiento de los

competidores

Innovacién de productos

Innovacion

Innovacién de procesos
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ANEXO 2.

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

CONSENTIMIENTO INFORMADO ENCUESTA

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad César Vallejo; los datos recopilados son
andénimos, seran tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria; Si () NO () doy mi
consentimiento para continuar con la investigacién que tiene por objetivo Determinar la relacion entre las Estrategias de marketing y la competitividad
paraincrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Regidn Cajamarca afio, 2021.Asimismo, autorizo para que los resultados de la presente
investigacion se publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo: clpachecop@ucvvirtual.edu.pe

INSTRUCCIONES: A continuacién, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted deberd responder marcando con un aspa (x) la respuesta que
considere conveniente. Considere lo siguiente:

Siempre (5) — Casi Siempre (4) — Algunas Veces (3) — Pocas Veces (2) — Nunca (1)

CUESTIONARIO

VARIABLE: ESTRATEGIA DE MARKETING

VALORES DE LA ESCALA

POCAS CAsI
DIMENSIONE INDICADORE
SIONES CADORES NUNCA VECES A VECES SIEMPRE SIEMPRE
1 2 3 4 5

VOLUMEN DE TONELADAS

1. Realizan alguna inversidn para su aumento de toneladas de produccion.

2. Con que frecuencia realizan cantidades mayoritarias en la empresa de
produccion.

EFICIENCIA DE OPERACIONES

Produccién 3. Realizan un método de efectividad y tiempo en sus operaciones.

4. Utilizan sistema de Soporte a sus inventarios en las producciones.

CERTIFICACIONES

5. Con que frecuencia se realizan las actualizaciones de certificaciones en
la empresa.

6. Realizan alguna estrategia publicidad en sus certificados.

OFERTA

7. Realizan con frecuencia realizan ofertas de sus departamentos.

8. Consideran que es importante tener ofertas variadas.

DESCUENTOS

.. 9. Utilizan alguna tactica para realizar adecuados descuentos a sus clientes.
Promocién

10. Considera recomendable tener descuentos continuamente con el

cliente.
TARIFAS
11. Realizan previas investigaciones del mercado para establecer alguna
tarifa.

12. Con que frecuencias hacen cambios de tarifa.

FACTORES SEGUN EL MERCADO

13. Realizan un estudio debidamente para la eleccién
de mercado hacia el cual se dirigen.

14. Realizan seguimientos a los avances y acogidas del mercado.

Precio POSTURA DE MERCADO

15. Los productos de la empresa despiertan una percepcién de
diferenciacion frente a los competidores.
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INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

CONSENTIMIENTO INFORMADO ENCUESTA

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad César Vallejo; los datos recopilados son
andénimos, seran tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria; Si () NO ( ) doy mi
consentimiento para continuar con la investigacion que tiene por objetivo Determinar la relacion entre las Estrategias de marketing y la competitividad
para incrementar las exportaciones del café en la provincia de Jaén, Region Cajamarca afio, 2021.Asimismo, autorizo para que los resultados de la
presente investigacion se publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo: jtrujillosl@ucvvirtual.edu.pe

INSTRUCCIONES: A continuacidn, se presenta una serie de preguntas, las cuales Usted debera responder marcando con un aspa (x) la respuesta que
considere conveniente. Considere lo siguiente:

Siempre (5) — Casi Siempre (4) — Algunas Veces (3) — Pocas Veces (2) — Nunca (1)

CUESTIONARIO

VARIABLE: COMPETITIVIDAD

VALORES DE LA ESCALA

POCAS CASI SIEMP
DIMENSIONES INDICADORES NUNCA VECES A VECES SIEMPRE RE
1 2 3 4 5

GESTION DE PERSONAS

1. Considera, que las empresas exportadoras de café en Cajamarca tienen
como propodsito crear experiencias positivas en el consumidor.

2. Utilizan las empresas estrategias para incentivar a las personas a
consumir el café de exportacién de Cajamarca.

GESTION DE PROCESOS

3. Considera que la gestidn de procesos ayuda a conseguir nuevos clientes
en diferentes lugares de mundo.
Utilizan las empresas herramientas tecnoldgicas que ayuden en el
proceso de captacidon de nuevos proveedores.

Productividad
Competitiva

CAPACIDAD PRODUCTIVA

5. Las empresas exportadoras usan constante capacitacion y actualizacidn
con temas con respecto a nuevas preferencias del consumidor para su
capacidad productiva.

6. Considera que las empresas exportadoras de Cajamarca tienen la capacidad
productiva que ayude en mejorar los procesos de produccion y desarrollo
del café.

CONOCIMIENTO DEL CLIENTE

7. Considera los valores que ofrece la empresa y si desea que el publico
asocie a su producto, con la finalidad de, diferenciarse de los
competidores.

8. Utilizan las empresas herramientas para captar mercados potenciales
donde el cliente tenga conocimiento del producto que esta consumiendo.

CONOCIMIENTO DEL ENTORNO LOCAL E INTERNACIONAL

9. Considera que estan preparada las empresas exportadoras de Cajamarca
para competir en el entorno local e internacional.

10. Realizan un plan de exportacion adecuado a la internacionalizacién y de
esa manera tener una marca pais lo suficientemente posicionada para la
exportacion.

Conocimiento
del Mercado

CONOCIMIENTO DE LOS COMPETIDORES

11. Considera que se debe tener un amplio conocimiento de los
competidores para generar estrategias de mercado.

12. Realizan las empresas exportadoras de Cajamarca indagacion de
mercado.

INNOVACION DE PRODUCTOS

13.Considera, que la innovacién de productos de café es la clave para el éxito
en el mundo de los negocios hoy en dia.

14.Realizan estudios de varios tipos de café para ofrecer a los potenciales

Innovacién consumidores.

INNOVACION DE PROCESOS

15.Considera que la innovacién de los procesos estd bien estructurada en las
empresas exportadores de café en Cajamarca para una buena percepcion
mental de sus clientes o consumidores.
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Anexo 3: Validez y confiabilidad del instrumento

Validez del instrumento por juicio de expertos

Expertos

Aplicable

Dr. Jara Miranda, Robert Alexander
Mg. Delgado Farfan, Irvin Stid
Mg. Berta Hinostroza, Mike Paul Aplicable

Aplicable
Aplicable
Aplicable

El instrumento evaluado por juicios de expertos tiene valides, debido a que es

aplicable
Tabla N*2: Variable 1 Estrategla de Markeling

Resumen de procesamiento de casos

N

%

Valido 20 100.0

Casos Excluido 0

0

Total 20 | 1000

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

procedimiento.

Estadistica de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elemeantos
,920 15

Tabla 3: Variable 2 competitividad
Resumen de procesamiento de casos

M %5
Valido 20 100,0

Casos Excluido o .0
Total 20 100,0

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

Estadistica de fiabilidad

Alfa de
M de elementos
Cronbach
950 15
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Anexo 4: Validacion de expertos del instrumento de investigacion

ﬁ UMIVERSIDAD CESAR WALLEID

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

1. Apsilidos y nombres gel Imformante: Or. Jara Miranda, Robert Alexander

1.2. Especialidad del Valldadar: Doctor en Administracion

.3. Cango e Insiftucicn donde labora:  Docente Tiempo Parcial — Universidad Cesar Vallejo
4. Nombee del Instruments motivo de |a evaluacian: Cuesbonario

L5, Awtor g2l Instrumento: Pacheco Espejo, Clavdia Lizbeth -Trngillo Salvatierra, Josheln Katherine

I ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

W EE R R L
INDIC ADORES CRITERIOS s r m busng ?:T[ﬂ"
0-20% |21-40% E1-80%

CLARIDAD Esta formulac con lenguaje aproplado X
OBJETMDAD Esta expresads de manera coherems y lgica X

Responde a3 I3 necosldades Infemos v X
PERTINENCIZ extemas de 13 Investigacien
ACTUALIDAD estrateqlas de |38 varanies
DRGANIZACION Comprends ks Fspees o caldad y clandad. X

Eslita | cooaiegas que resoorda al X
INTENCIOMALIDAD | o pesit de 13 Investgacion

Considera que o6 ems utlizados 2n este X
COMSISTENCIA INStrumento 5on t000s ¥ cana LN propios del

CAMp0 qUe 5 E553 IMesigandn.

Consldera |3 essucira o6l | presene X
COHERENCIA Instrumemo adecuado 3 ID0 32 LEuaiD 3

quisnes 52 dnge & Instrumento

Conslidera que 106 Reme migen [0 gue X
METODOLOGIA gl

PROMEDIO DE VALORACION 52%

. OPINION DE APLICACION:

i Clué aspecins iendria que modificar, incrementar o sUpdimir 2n 106 Instumentos de Investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION: B2% —

Los Olivos, 02 de Mayo del 2022. = |

fer™ —
L T e TR TR

M

Dr. Jara Mimnﬁ._FTcul:-en Aiexande r

DM 42312503
Teléfono: 947055
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ﬁ‘l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJID

V. PERTIMENCIA DE ITEM O REACTIVOGS DEL INSTRUMENTO:
Varlable 1: ESTRATEGIAS DE MARKETING

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE R UFICIENTE INSUFICIENTE

Itern 1

ltem 2

tem 3

ltern 4

lterm &

ltern &

ltem 7

lterm B

lterm 8

Iterm 10

tem 11

Item 12

=

Iterm 14

| o | e | O | G | G| G | e | G| e | G | | G | e | K

ltem 15

Varlable 2: COMPETITIVIDAD

MEDIAHAMENTE
IHSTRUMENTO SUFICIENTE R UFICIENTE INSUFICIENTE

term 1

ltemn 2

lterm 3

lterm 4

ltem &

lterm &

ltem 7

lterm B

lterm &

Item 10

Item 11

Item 12

Item 13

Iterm 14

g | e | g | Gl | e | e | O | | O | G | | Gl | ) O | K

Item 15

,T__-"' r‘l__
— 1 S e B
SRS S, ol —

DOr. Jara Mim;j;.—ﬁnberl Alexander
DMI: 473312503

Telefono: S4TRE5585



ﬁ UMIVERSIDAD CESAR VALLEID

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:

L1. Apeliidos y nombres del Informante: Mg. Delgade Farfan, Invin Stid
L2, Especialidad del Valldador:

Diocente Tiempo Parcial — Universidad Cesar Vallejo

1.3. Cargo e Institucitn donge labora:  Maestro en Comercio y Megociaciones Intemacionales

4. Hombre del Instrumento motivo de |a evaluacon: Cuestienario
LE. Auwior g2l instrumento: Pacheco Espejo, Claudia Lizbeth — Trujille Salvatierra, Josheln Katherine

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:-

Disflciant Muy | Excalisn
Requiar | Buano
INDIC ADORES CRITERIOS 8 busnc | 18
p-20 | T1A0% [ 41-80% | oy ape | E1-100%
CLARIDAD Esta formuiad con lenguale aproplado X
a las necesidades Intemas y X
PERTINENCIA extemas de |3 Investigacion
Esta adecuado para walorar aspecios X
ACTUALIDAD eeirategas e |38 VanaDKs
Tiene coherenca ene NACI0nEs y 136 X
SUFICIENCIA ol
INTENCIONALIDAD | EEITE ‘agemf“-'ﬂ‘“ e responda A X
Propossto de |5 Investgacion
CONSKIER qUE 106 MEME UIZA006 en e6e X
CONSISTENCIA | Instrumento 500 todos ¥ cada LN PrOpios
ded campo que 52 25t Investiganda.
Considera 13 eshucira OFl  presents x
COHERENCIA Instrumento adecuado a tipo de USUANG 3
quienes se diige & sinment
Considera que 106 fems miden 10 gue x
meTopologls | POERRE A
PROMEDIO DE VAL ORACION 82%

lil. OPINION DE APLICACION:

i Que aspecios tendria que modificar, incrementar o supfimir en o6 Instumenios de Investigacion?

V. PROMEDIO DE VAL ORACION:

Los Olivos, 02 de Mayo del 2022.

Mg. Delgado Farfan, Invin Stid

DOHMIL:
Telefono: B4032TH24

454710325
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ﬁl UMIVERSIDAD CESAR VALLEJD

V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Wariable 1: Estrategia de Marketing

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE

SUFICIENTE INSUFICIENTE

ltem 1

ltem 2

Item 3

Item 4

ltem &

ltem &

ltem 7

lterm B

lterm 8

ftern 10

e 11

e 12

Item 12

Item 14

Item 15

o | e | e | e | e | e | e | o | e | | el | e | e | e | el

WVariable 2: Competitividad

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE

SUFICIENTE INSUFICIENTE

e 1

ltem 2

Item 3

lterm 4

Item 5

ltem &

ltemn 7

lterm B

Iterm 8

Itz 10

e 11

Item 12

Item 13

It 14

e 15

o | e | e | e | e | | e | | | e | e | e | e | e | e

R (e <= -

Mg. Delgado Farfan, lrvin Stid
(1] B 45471835
Teléfono: 840327624
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

INFORME DE OFINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
I. DATOS GENERALES:

L1. Ap=lli®os y nombres gl informante:  kg. Sera Hinostroza, Mike Paul
2. Especialidad del Valldador: Magisier en Adminkstracion y BRI,

1.3. Cargo e Insiftucion donde [abora: OTP - Universidad César Valkejo
|.4. Nombre del Insbrumento motivo de |3 evaluacian:

5. Autor ded Instumento: Pacheco Espejo, Claudla Lizbeth — Trujlllo Salvaterra, Josheln Katherns

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Daflciant Muy | Excalen
INDIC ADORES CRITERIOS 8 m m busne | 8
0-20% £1-80% | B1-100%
CLARIDAD Esta $ML3c0 con lnguaje apropiads x
PERTINENCIA extemas de |a Investigacion X
Esta adecuado para valorar aspemios y
ACTUALIDAD ESTEgas 38 136 varanks X
=an !
Tieng coherenda anime nolsadores ¥ l3&
SUFICIENCIA e e X
INTENCIONALIDAD | o etn de I3 Investigacicn X
CONSISTEMCIA | Instrumenio 5on Indos y £ada LD propks x
tiel CAMPD qUE 58 2553 vesiigando.
CHERENCIA |mdmmaummmﬂa x
METODOLOGIA | e medir X
PROMEDIO DE VAL ORACION 21%

lll. OPINION DE APLICACION:

i Cue aspecios tendria que modificar, incremeniar o supAmir n 15 Instumenios de Investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Divos, 02 de Mayo del 2022.

Mg. Berta Hinostroza, Mike Paul

Ml

Q0531706

Telefono: 005461540
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ﬁl UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

V.PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Wariable 1: Estrategia de Marketing

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
S UFICIENTE INSUFICIENTE

ltem 1

ltem 2

ltern 3

lterm 4

Item 5

ltem &

lterm 7

lterm B

ltem &

ltem 10

lterm 11

ltermn 12

bem 132

lbem 14

ltem 15

SESSSSYNSANESENNS

Wariable 2: Competifividad

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIAHAMENTE

SUFICIENTE INSUFICIENTE

ltem 1

ltem 2

Itermn 3

[term 4

lterm 5

ltem &

ltermn 7

Iterm B

lterm B

tem 10

Ihem 11

fern 1.2

fern 132

fhemn 14

ftemn 15

AN AL N NS

Mg. Berta Hinostroza, Mike Pau
DMI: QB5G 1706
Telefono: 905461540
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

CARTA DE PRESENTACION

Validador 1:
Or. Jara Miranda, Robent Alexander

Fresente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarie mis saludos,
asimisma, hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la escusla de
Negocios Intemacionales de la UCY, en la sede de Lima Morte, requiers validar
los instrumentos con los cuales recogere la informacion mecesaria para poder
realizar el Desamollo del Proyecto de Investigacion de X ciclo.

El fitulo del proyecto de invesfigacion es: “Estrategias de markefing y
competitividad para incrementar las exportaciones del cafe en la provincia de
Jaén, Region Cajamarca amo, 2021 y siendo imprescindible contar con la
aprobacion de docentes especializados para poder aplicar los insirumentos en
mencion, recurro ante su conmotada experiencia en la linea de invesfigacion
“Marketing ¥y Comercio Intemacional”.

El expediente de validacion que le hago llegar contiene lo siguiente:
a. Enfoque cuantitativo:

Carta de presentacion.

Dictamen favorable del proyecto por parte del Comiteé de Efica en
Investigacion.

Definicionas conceptuales de las variables y dimensiones.

Matriz de operacicnalizacion de las variables.

Matriz de consistencia.

Cerificado de validez de contenido de los instrumentos gue miden las
variables y dimensiones.

Protocolo de evaluacicn del instrumento.

Expresandole mis sentimienios de respeto y consideracion, me despido de usted,
no sin antes agradecere por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente,

Lafhesing |

Pacheco Espejo, Claudia Lizbeth  Trujillo Salvatierra, Joshelin Katherine
DMl 72505233 DHI: 47837482
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

CARTA DE PRESENTACION

Validador 2:
Kg. Delgado Farfan, Irvin Stid

Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIKD DE
EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresare mis saludos,
asimisma, hacer de su conocimiento gue, siendo estudiante de la escusla de
Negocios Intemacionales de la UCY, en la sede de Lima Norte, requierc validar
los instrumentos con los cuales recogeré la informacion necesaria para poder
realizar el Desamollo del Proyecio de Investigacion de X ciclo.

El titulo del proyecto de investigacion es: “Estrategias de marketling v
competitividad para incrementar las exportaciones del café en la provincia de
Jaen, Region Cajamarca ano, 20217 y siendo imprescindible contar con la
aprobacion de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en
mencion, recurrs ante su connotada experencia en la linea de investigacion

“Marketing y Comercio Intemacional™.
El expediente de validacion que le hago llegar contiene ko siguiente:

a. Enfoque cuantitativo:

« Carta de presentacion.
Dictamen favorable del proyectos por parte del Comité de Etica en
Investigacion.
Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
Matriz de operacionalizacion de las variables.
Matriz de consistencia.
Certificado de validez de contenido de los instrumentios gue miden las
variables y dimensiones.
Protocolo de evaluacion del instrumento.

Expresandole mis sentimienios de respeto y consideracion, me despido de usted,
no sin antes agradecere por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente,

Fr- .rf:'i'l“".-t _...—'—'—Ln—-—\_l- ilh AP

!
Pacheco Espejo, Claudia Lizbeth  Trujillo Salvatierra, Joshelin Katherine
DM 72505233 DMI: 47237482
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

CARTA DE PRESENTACION

Validador 3:
Mg. Berta Hinostroza, Mike Paul

Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTOS.

Me s muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos,
asimisma, hacer de su conocimiento gue, siendo estudiante de la escuesla de
Negocios Intemacionales de la UCY, en la sede de Lima Morte, requierc validar
los instrumentos con los cuales recogere la informacion necesaria para poder
realizar el Desamollo del Proyecio de Investigacion de X ciclo.

El fitulo del proyecto de invesiigacion es: “Estrategias de markefing v
competitividad para incrementar las exportaciones del café en la provincia de
Jaen, Region Cajamarca ano, 2021" y siendo imprescindible contar con la
aprobacion de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en
mencian, recurmo ante su connotada experiencia en la linea de investigacion
“Marketing y Comercio Imtemacional”.

El expediente de validacion que le hago llegar contiene ko siguients:
3. Enfoque cuantitativo:

Caria de presentacion.

Definiciones conceptuales de las varables y dimensiones.

Matriz de operacicnalizacion de las variables.

Matriz de consistencia.

Ceriificado de wvalidez de contenido de los instrumentos gue miden las
variables y dimensiones.

Dictamen favorable del proyecto por parte del Comigé de Etica en
Investigacion.

Protocolo de evaluacion del instrumenio.

Expresandole mis sentimientios de respeto y consideracion, me despido de usted,
no sin antes agradecere por la atencion que dispense a la presente.

Atentamentes,

o]
ey i ﬂ'i:'-r"-i‘"‘-lt L ¥
ey~ i g cine
. Lt EAL ST
¢
I

Pacheco Espejo, Claudia Lizbeth  Trujille Salvatierra, Joshelin Katherine
DM 72505233 DMI: 47937482
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Anexo 5. Matriz de consistencia

Problema

Objetivos

Hipotesis

Variables e indicadores

Problema General

¢;Cudl es la relacién entre las
Estrategias  de marketing vy
competitividad para incrementar las
exportaciones del café en la
provincia de  Jaén, Region
Cajamarca afio, 20217?.

Problemas especificos:

¢, Cudl es la relacion de la produccion
y competitividad para incrementar las
exportaciones del café en la
provincia de  Jaén, Region
Cajamarca afio, 20217?.

¢ Cual es la relacion de la promocién

y competitividad para incrementar las
exportaciones del café en la
provincia de  Jaén, Region
Cajamarca afio, 2021 ?.

¢Cudl es la relaciéon del precio y
competitividad para incrementar las
exportaciones del café en la
provincia de  Jaén, Regioén
Cajamarca afio, 20217?.

Objetivo General
Determinar la relacién entre
las Estrategias de marketing
y competitividad para
incrementar las
exportaciones del café en la
provincia de Jaén, Region
Cajamarca afio, 2021
Objetivo especifico

Definir la relacion de la
produccién y competitividad
para incrementar las
exportaciones del café en la
provincia de Jaén, Region
Cajamarca afio, 2021.

Identificar la relacion de la
promocion y competitividad
para incrementar las
exportaciones del café en la
provincia de Jaén, Region
Cajamarca afo, 2021,

Determinar la relaciéon del
precio y competitividad para
incrementar las
exportaciones del café en la
provincia de Jaén, Region
Cajamarca afo, 2021.

Hipotesis General

Ha: La estrategia de marketing tiene
relacion con la competitividad para
incrementar las exportaciones del
café en la provincia de Jaén, Region
Cajamarca afio, 2021.

Hipotesis Especificas

La estrategia de produccion tiene
relacion con la competitividad para
incrementar las exportaciones del
café en la provincia de Jaén, Regién
Cajamarca afio, 2021.

La estrategia de promocién tiene
relacion con la competitividad para
incrementar las exportaciones del
café en la provincia de Jaén, Region
Cajamarca afio, 2021.

La estrategia de precio tiene relacién
con la  competitividad para
incrementar las exportaciones del
café en la provincia de Jaén, Region
Cajamarca afio, 2021.

Variable 1: Estrategias de Marketing

Nivele
Dimensiones Indicadores items Esca_lgge Escala SO
medicion rango
s
Volumen de toneladas 1,2,
Eficiencia de
Producci6n | operaciones 3, 4, Ordinal
LIKERT
Certificaciones 5,6, (1) Nunca(N)
(2) Casi nunca Bajo
3 Oferta 7.8 (CN) Medio
Promocion Descuentos 9,10, (3)A veces (AV) | Ordinal Alto
Tarifas 11,12 (4) Casi (s(l:esr;lpre
Factores segun el )
mercado 13,14 (5) Siempre (S)
Precio Ordinal
Postura de Mercado 15
Variable 2: Competitividad
Nivele
. . . . Escala de SO0
Dimensiones Indicadores Items medicion Escala rango
s
Gestion de Personas 1,2,
Pmduc“\_/'_dad Gestion de Procesos 34 Ordinal
competitiva il
F : LIKERT .
Capac!da.ld productlya 5, 6, (1) Nunca (N) Bajc_)
Conocimiento del cliente 7,8, (2) Casi nunca Medio
o Conocimiento del (CN) Alto
Conocimiento | entorno local e 9,10, | (3)Aveces(AV) | Ordinal
del mercado internacional (4) Casi siempre
Conocimiento de los 1112 (CSs)
competidores T (5) Siempre (S)
Innovacion de productos | 13,14,
Innovacion ~ Ordinal
Innovacion de procesos 15

Tipo y disefio de investigacion

Poblacién y muestra

Técnicas

e

instrumentos

Enfoque: Cuantitativo

Método: Muestreo probabilistico
Disefio: No experimental

Tipo de estudio: Aplicada
Nivel de estudio: Correlacional

Poblacién: Colaboradores de la empresa

Tipo de muestreo: Censal
Tamafio de muestra: 50

Variable 1: Estrategias de Marketing
Técnicas: Encuesta

Instrumentos: Cuestionario

Afo: 2021

Elaboracion: Propia

Ambito de Aplicacién: Empresas
Exportadoras Forma
de Administracion: Individual

Afio: 2021

Exportadoras

Elaboracion: Propia
Ambito de Aplicacion: Empresas

Variable 2: Competitividad
Técnicas: Encuesta
Instrumentos: Cuestionario

Forma de Administracion: Individual
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