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RESUMEN

El objetivo principal de esta investigacion fue describir las estrategias
competitivas de la empresa exportadora de quinua ALIGOOD S.A.C. del distrito
de San Luis Lima, 2015. El tipo de investigacion fue aplicada, donde el nivel de
investigacion fue descriptiva de un disefio de investigacion no experimental de
corte transversal. Se utiliz6 como unidad de muestra 20 colaboradores de la
empresa ALIGOOD SAC ubicada en el distrito de San Luis — Lima. La técnica
utilizada fue el censo y el instrumento de medicién un cuestionario, valido y
confiable. Utilizando SPSS y Estadistica Descriptiva, se concluyé que los
encuestados consideraban que la empresa tenia las estrategias competitivas
en los niveles de regular a buena en un 80%.

Palabras claves: estrategias, competitividad, exportacién, quinua.



ABSTRAC

The main objective of this research was to describe the competitive strategies
of the quinoa export company ALLIGOOD SAC, San Luis district Lima, 2015.
The type of research was applied, where the level of research was descriptive
of a non-experimental research design Cross-section was used as sample unit
20 employees of the company ALIGOOD SAC located in the district of San
Luis, Lima. The technique used was the census and the measurement
instrument a questionnaire, valid and reliable. Using SPSS and Descriptive
Statistics, it was concluded that the respondents considered that the company

had competitive strategies in the levels of regulate to good in 80%.

Key words: strategies, export, competitiveness, quinoa.



1. INTRODUCCION

1.1 Realidad Problematica:

En la actualidad el sector Agroindustrial en nuestro pais se ha
convertido en un mercado potencial gracias a los productos organicos, que
generan una diferenciacion respecto a otros paises. “El Peru ofrece multiples
alternativas de cereales y leguminosas que se cultivan en el pais desde
épocas milenarias como la quinua, la cafiihua, la kiwicha, la maca, el tarwi,
entre otros” (Perl, 2009)

La quinua es el grano andino nacional que ha ido aumentando su
demanda en muchos paises debido a sus propiedades nutritivas y de salud.
Guerrero (2016) afirma que: debido a la participacién nacional en diferentes
actividades comerciales como la Feria SIAL nuestro pais logré exportar a
Francia un valor de US$ 5.8 millones en el 2015, esto ha beneficiado a las
pymes, y es gracias a la mejora de estos productos que nos representaria en
Francia en un mercado de mas de 5 billones de euros, que crece

continuamente.

Aun teniendo cifras muy altas y favorables de exportaciones, existen
dificultades internas, y una de ellas ha sido la caida de precios debido a que la
oferta superd a la demanda; la falta de experiencia en practicas de cosecha y
siembra de los agricultores de la costa, “la mala manipulacion de la quinua
causo el aumento de plagas, ademas el agricultor de la costa se ha
acostumbrado a utilizar fungicidas y pesticidas no adecuadas para su
aplicacion”; asi también se ha observado que existe desconocimiento respecto

a las reglas de ingreso a los principales paises de exportacion. (Prialé, 2015)

Segun Casafranca y Pahuachon (2014) en la actualidad el gobierno no
ha mostrado preocupacién en asuntos relacionados a las actividades
comerciales en nuestro pais, se aprecia la falta de ayuda orientadas a sus
necesidades actuales. El estado desconoce la realidad de las principales
regiones exportadoras ya que no cuenta con personas que convivan y

analicen la dindmica de sus actividades, por lo tanto, sin investigacion y



conocimiento de lo que estd pasando, se veran efectos negativos en los

exportadores, reduciendo su participacion en el mercado y su competitividad.

El efecto de este problema fue el rechazo de 200 toneladas por parte
de EE.UU. ya que no cumplia con los estandares internacionales y es que los
productores de la Costa mezclan su producto con quinua organica y las
envian en contenedores al extranjero, no cumplen con las reglas de ingreso; lo
sorprendente es que no hay entes que hagan un control mas exhaustivo, a
pesar de ello la mercaderia que retorné a nuestro pais fue distribuida en el

mercado nacional. (Luque, 2015)

Bautista (2013) acota que “Se necesitan estudios en los cuales se
tomen en cuenta realidades fisicas, econdmicas, tecnolégicas vy
socioculturales para obtener las posibles alternativas de solucién inmediata a
estos problemas. Mediante este andlisis se busca la internacionalizacion de la
quinua, describiendo estrategias concretas, con politicas claras de

exportacion”.

1.2 Trabajos previos:

1.2.1 Antecedentes Nacionales:

Arrincon (2005) en su tesis titulada: “Estrategias y ventajas
competitivas para el desarrollo de las Pymes agroindustriales del Peru”
de la Facultad de Ciencias Administrativas en la Universidad Nacional
Mayor de San Marcos sostuvo como objetivo determinar las estrategias
y ventajas competitivas de las Pymes agroindustriales del Peru a través
del analisis de estas empresas para demostrar la eficiencia y eficacia,
de modo que se tornen competitivas en el mercado interno y externo. El
tipo de investigacion fue descriptivo cualitativo, finalmente concluye que
la Pymes agroindustriales deben innovar en lo que se refiere al
mercadeo, los costos y la gestion, teniendo como ejes principales la
marca y la calidad sobre los cuales se debe evolucionar el marketing
empresarial. Para esto, las Pymes tienen que asumir un cambio en el
sector de produccion y légica organizacional, logrando aumentar la

participacion y compromiso de sus trabajadores.



Sanchez (2004) en su tesis titulada: “Estrategias competitivas en
el mercado farmacéutico peruano caso de la empresa Alfa” para
obtener el grado de Magister en Administracion de Negocios de la
Pontificia Universidad Catdlica del Peru, tuvo como objetivo establecer
adecuadas estrategias competitivas en el mercado farmacéutico
peruano, en su metodologia aplico un disefio no experimental de corte
transversal, concluyendo que la estrategia radica en crear ventajas
competitivas con mayor rapidez a diferencia de la competencia, se
deben optar medidas que resulten dificiles de imitar, relacionar de
forma oportuna las fortalezas con las oportunidades, analizar la
competencia, y reconocer que hacen mejor a diferencia de los
competidores, para luego pueda definir cdmo puede diversificar sus
negocios.

Sheen, Del Pozo, y Arbieto (2007) en su tesis titulada: “Plan
estratégico para la quinua del Peru” para adquirir el grado de Magister
en Administracion de Empresas de la Pontifica Universidad Catodlica del
Peru el cual tiene como objetivo general elaborar un plan estratégico
para la quinua en el Perl, que permita al sector de la quinua ser mas
competitivo. El tipo de metodologia tiene un enfoque cualitativo tipo
descriptivo, llegando a la conclusion que la estructura organizacional
del sector quinua no estd funcionando adecuadamente por la
desarticulacién entre las instituciones publicas, las empresas y los
productores; ademas, la ausencia de objetivos definidos y estrategias

claras es el comun denominador.

1.2.2 Antecedentes Internacionales:

Flores y Torres (2009) en su tesis titulada “Estrategias
competitivas aplicadas a empresas productoras de pinturas
automotrices Caso Practico: Direya, S.A.” para optar por la Licenciatura
de Mercadotecnia de la Facultad de Economia en la Universidad José
Matias Delgado tiene como principal objetivo obtener estrategias
competitivas que beneficien a la Empresa Productora de pintura
automotriz Direya S.A. a con la meta de generar un aumento en la

participacion del mercado. El tipo de investigacion descriptiva



cualitativa, donde finalmente concluyen que la empresa a pesar de no
contar con ningun tipo de publicidad y promocion hacia los clientes, se
localizan bien posicionada dentro del mercado y esto se debe a la
calidad que conserva la Marca Jet y el precio en relacion a otras
marcas, por esto se sugiere actividades mercadoldgicas para
incrementar la participacion de las marcas existentes de Pintura
Automotriz dentro del mercado, obteniendo de esta forma beneficios

para las Empresas que realicen este tipo de actividades.

Gamboa (2009) en su tesis titulada: “Disefio de estrategias
competitivas para la captacion de clientes en Zurich bolivina seguros
personales S.A.” en la Facultad de Ciencias Econémicas Financieras y
Administrativas, de la Universidad Técnica De Oruro tuvo como objetivo
general identificar los elementos de mercadotecnia para disefar las
estrategias competitivas que incrementaran la captacion de clientes del
seguro de vida Zurich Boliviana Seguros Personales S.A. El tipo de
investigacion fue descriptiva. Se concluye que al identificar y analizar el
tipo de comunicacion que existe en la oferta de los Seguros de Vida,
podemos precisar la preferencia de los clientes es audiovisual,
proponer mayores estrategias permitirdn incrementar la captacion de
clientes ya que se tiene un mercado bastante amplio que no cuentan

con una poliza.

Garrido (2012) en su tesis titulada: “Las estrategias competitivas
de las micro y pequefias empresas detallistas ante la gran distribucion”
en la Facultad de Ciencias Econdmicas y Sociales de la Universidad
Internacional de Catalunya tuvo como objetivo identificar las estrategias
competitivas que utiliza el segmento de la gran distribucion y también
por el segmento micro y pequefio detallista. El tipo de investigacion fue
cualitativo descriptivo. Concluye la pesquisa que las micro y pequefias
detallistas tienen un conocimiento y una visibn comin en mira a sus
competidores y sus puntos fuertes y débiles, se deben utilizar mejores
estrategias competitivas para competir con la gran distribucién. Se
deben incrementar las promociones, aumentar la rotaciéon de los

productos con el fin de generar fidelidad y satisfaccion de los clientes.



1.3 Teorias relacionadas al tema:

1.3.1 Estrategias Competitivas:
Es importante que las empresas desarrollen estrategias competitivas,
ya que son elementos necesarios para conocer la forma en que éstas

van a lidiar con los competidores y el mercado:

Asi que haremos andlisis de la teoria de estrategias competitivas mas
importantes Porter (1980) afirma que:

La estrategia competitiva son acciones que tomara una empresa para
buscar un mejor posicionamiento en el mercado y con ello conseguir un

excelente rendimiento sobre la inversion para la compafiia. (pag. 77)

“...significa lo que los consumidores estan dispuestos a pagar por un
producto que se lanza al mercado, y el incremento de este valor a un
nivel mas significativo se debe a la capacidad de ofrecer precios bajos
respecto a sus principales competidores por beneficios iguales o Unicos
en el mercado que puedan compensar los precios mas elevados, de
esta manera existiria una diferencia en lanzar productos que no se
encontrarian en otros lugares, es asi como un consumidor si pagaria un

precio mas elevado por una prenda unica...” (p. 80-84).

Las estrategias con que las compafias compiten en un sector industrial
difieren en muchas dimensiones, entre las mas importantes para Porter
(1980) indica:

Primera dimension sefala al liderazgo en costos, esta dimension
intenta obtener un coste total bajo en relacion a los competidores, es
decir se basa el lograr un coste final minimo respecto a la competencia,
de la mano con una calidad aceptable y politicas de precios que nos
permitan elevar el volumen de ventas y el crecimiento de la
participacion en el mercado, donde las empresas se enfocaran en
mejorar la publicidad y promocion, recurrir a los mejores proveedores y

actualizar la maquinaria en tiempos determinados. (pag. 176)



Esta estrategia se concentra en minimizar los costos de produccion, lo
que se puede lograr con distintos medios, representados en

indicadores, como:

Ventas, hacer seguimiento a los principales consumidores investigando
sus necesidades y requerimientos para lograr una mejor atencion;
Publicidad, el uso de técnicas de marketing fomentaran un valor
agregados a los productos logrando elevar las ventas en la empresa;
Proveedores, una buena negociacidbn generara tener los mejores
precios y ofertas de las principales necesidades de la empresa;
Redisefar, se basa en innovar los procesos de la empresa con el
objetivo de lograr costos bajos de produccion.

Segunda dimension es la diferenciacion, esto trata de lograr que los
productos o servicios se diferencien de la competencia, viendo los
consumidores algun atributo que lo definen como Unico, lo que se
busca es que el mercado acepte un producto o servicio superior a la
competencia o tenga mas demanda a igualdad de precio, tiendo en

cuenta la calidad, uso de tecnologia, reconocer la marca. (pag. 176)

Compuestas por indicadores con buenas actuaciones en la estrategia

competitiva, como:

Marca, con la idea de que identifiguen a la empresa en el mercado
objetivo; Tecnologia, obtener los mayores avances en maquinaria para
el uso a favor de la empresa; Calidad, realizar un control de los
procesos productivos para obtener el mejor producto final posible;
Precio, hacer uso de los mejores recursos para ofrecer productos

accesibles a todos los segmentos.

Tercera dimension es el enfoque (pag. 177) esta dimension se
diferencia de las otras ya que opta por la eleccidon de un panorama de
competencia estrecho dentro de un sector industrial, es decir se
selecciona un grupo o segmento del sector industrial y ajusta su



estrategia a servirlos con la exclusion de otros. Al optimizar su
estrategia para los segmentos objetivos se busca lograr una ventaja
competitiva en sus segmentos, aunque no posea una ventaja
competitiva general. Esto exige a la empresa centrar su campo de
actuacion en un grupo especifico de compradores o en un mercado
geografico particular, aqui se ven factores como el posicionamiento,
especializacion y segmentacion de mercado.

De igual manera reflejado en los siguientes indicadores:

Segmentacién, busca las areas mas rentables para ofertar su producto;
Posicionamiento, logra que el consumidor reconozca la marca de la
empresa con el objetivo que influya en la decisibn de su compra;
Especializacion, se enfoca en desarrollar su mayor fortaleza logrando
productos o servicios diferenciador y/o con valor agregado; Demanda,
analiza e investiga su mercado y su consumidor potencial logrando

estrategias basadas en las costumbres, necesidades.

Kotler (1992) define a las estrategias competitivas como la posicion que
toma una empresa frente a sus competidores mas directos y ante esto

propone que se pueden establecer 4 dimensiones:

1. Las estrategias del lider es aquella que ocupa la posicion precisa y
es reconocida como tal por sus competidores que las empresas

competidoras se esfuerzan en atacar, imitar o evitar;

2. Estrategias del retador son estrategias agresivas cuyo objetivo
declarado es ocupar el lugar del lider por las empresas que ocupan

un segundo o tercer lugar en participacion en el mercado;

3. Del seguidor, en vez de atacar al lider, estas empresas persiguen un
objetivo de coexistencia pacifica y de reparto consciente del
mercado, alineado su actitud a la del lider reconocido del mercado y

4. Del especialista se enfocan a segmentos amplios, buscando

segmentos dentro de los segmentos, llamados nichos. (pag. 300)



Mintzberg (1988) por su parte sustenta a la estrategia competitiva en

argumentos que son mas importantes basandolos en 6 tipos:

El primer tipo es la estrategia de indiferenciacion esto quiere decir que
son aquellas empresas que no tienen ningun factor sobre el que llevar a
cabo la diferenciacion o que copian intencionadamente a sus

competidores;

La estrategia de diferenciacion en imagen donde las empresas buscan
la diferenciacibn mediante la publicidad tratando de alcanzar la lealtad
de sus clientes para crear una percepcion distintiva de los productos en

la mente de los clientes. (pag. 249)

La tercera estrategia es la diferenciacion en calidad, esto se logra a
través de altas prestaciones de sus productos que se relacionaran con

el precio.

Cuarta estrategia diferenciacion en disefio por su parte exige a la
empresa un énfasis en 1+D de nuevos productos donde la idea central
es perfeccionar el producto;

La estrategia de diferenciacion en precio es viable sélo a través de la
consecucidon de costes bajos, para luego poder ofrecer precios bajos,

finalmente;

La diferenciacion en soporte, las empresas crean un grupo de
productos complementarios a los principales, con el objetivo de ofrecer
una atencion mas amplia para atender las necesidades de sus clientes

en el segmento. (pag, 250)

1.4 Formulacion del Problema:
1.4.1 Problema General:
¢, Cuales son las estrategias competitivas para la empresa exportadora de
quinua ALIGOOD S.A.C. distrito San Luis Lima, 20157



1.4.2 Problemas Especificos:
¢, Cual es el liderazgo de costos para la empresa exportadora de quinua
ALIGOOD S.A.C. distrito San Luis Lima, 2015?

¢, Cudl es la diferenciacion para la empresa exportadora de quinua
ALIGOOD S.A.C. distrito San Luis Lima, 2015?

¢, Cudl es el enfoque para la empresa exportadora de quinua ALIGOOD
S.A.C. distrito San Luis Lima, 2015?

1.5 Justificacion del estudio:

1.5.1 Justificacion tedrica
La presente pesquisa tiene como finalidad contribuir con la mejora
oportuna de control y comercializacion mediante la aplicacion de
estrategias competitivas para la empresa exportadora de quinua
ALIGOOD S.A.C distrito San Luis Lima. Asimismo, se analizara los
principales problemas de la empresa para conseguir la confiabilidad en los
mercados extranjeros, de esta forma se aumentara su participacion en el
mercado interno y externo con el objetivo de aumentar sus ganancias.
También es muy importante pues aportara informacién a posteriores
estudios que podrian realizarse en el mismo tema, ya que nuestras
regiones tienen mucho potencial y campo para la investigacion a pesar de
gue se encuentran algunas complicaciones internas que impiden su

desarrollo y crecimiento.

1.5.2 Justificacion Practica
Desde el punto de vista practico, el presente estudio buscara resolver los
problemas de la empresa exportadora de quinua ALIGOOD SAC con
respecto a la reduccion en las exportaciones de los ultimos afios, esta
investigacion profundiza en el conocimiento de las estrategias
competitivas, para que las empresas exportadoras de quinua puedan ir
ganando poder comercial mediante la aplicacion de estrategias
competitivas que iran fortaleciendo su presencia en el mercado

internacional. De la misma manera cuenta con variedad de puntos



importantes para resolver un problema practico, modificando o

comprendiendo mejor lo que esta pasando en esta empresa.

1.5.3 Justificacion Metodologica
Esta investigacion fue importante metodologicamente porque los
instrumentos utilizados para las recolecciones de datos han sido
elaborados segun los indicadores de cada variable, es necesario
contrastar la informacion que se puede leer en sitios webs o lo que
articulos sobre las empresas exportadoras puedan comentar, a la vez
aportaran mucho para ser parte de nuevos cuestionarios al aplicar la
investigacion. Esta investigacion conformara parte esencial para la
elaboracion de otros trabajos de desarrollo de tesis, se cree que los
resultados de la evaluacion de la variable estrategias competitivas
facilitaran estudiar a profundidad a una poblacion, ya que se tomo las
opiniones de cada una de las personas involucradas en el problema

nacional.

1.5.4 Justificacion Social:
El presente estudio tuvo como justificacion social, ya que sera
trascendente al beneficiar a las empresas exportadoras de quinua Lima
Metropolitana que deseen realizar exportaciones a nuevos mercados o
deseen realizar proyectos similares a esta investigacién a través de los
nuevos conocimientos que se les brindara con respecto a la variable

estrategias competitivas.

1.6 Objetivos:
1.6.1 Objetivo General:
Describir las estrategias competitivas para la empresa exportadora de
quinua ALIGOOD SAC distrito San Luis Lima, 2015

1.6.2 Objetivos Especificos:

Describir el liderazgo de costos para la empresa exportadora de quinua
ALIGOOD SAC distrito San Luis Lima, 2015
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Describir la diferenciacion para la empresa exportadora de quinua
ALIGOOD SAC distrito San Luis Lima, 2015

Describir el enfoque para la empresa exportadora de quinua ALIGOOD
SAC distrito San Luis Lima, 2015

Il. METODO
2.1 Disefio de Investigacion:
El disefio de esta investigacion fue no experimental ya que no se manipularan
las variables de estudio. Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) el
disefio de investigacion No experimental no se modifica ni cambian las
variables. Asi mismo, es de corte transversal ya que se recopila la informacién

en un solo momento. (p. 119)

2.1.1 Tipo de Investigacion:
Segun Vara (2012) la investigacion aplicada es préactica pues los
resultados son utilizados en la solucibn de problemas de forma
inmediata normalmente busca las posibles soluciones, aquellas que

pueda ser la mas adecuadas para el contexto especifico. (pag. 220)

2.1.2 Nivel de Investigacion:
El nivel de la presente pesquisa es descriptivo ya que describiremos
ciertos datos y caracteristicas de la poblacién que investigaremos, para
Vara (2012) el nivel de investigacibn descriptiva especifica las
propiedades, las caracteristicas o perfiles importantes de personas,

grupos, empresas, comunidades y mercados. (pag. 203)
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2.3 Poblacion y muestra:
2.5.1 Poblacion
La poblacion a investigar estd conformada por el personal directivo y

colaboradores de la empresa que dan un total de 20 personas.

2.5.2 Muestra:
La muestra son 20 personas, dado que se trabajara con todos los
elementos de la poblacion, se considera que es una investigacion

censal.

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad:
2.4.1 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:
Técnica: De acuerdo a las caracteristicas del trabajo de
investigacion, al ser de un enfoque cuantitativo, la técnica que se
utilizara para la recoleccion de datos es la encuesta, con el fin de
obtener informacion directa de las personas que conforman la

muestra.

Instrumentos de Recoleccion de datos: El instrumento que se
aplicara a este proyecto de investigacion sera el cuestionario, el cual,
para Bernal (2010), consiste en “un conjunto de preguntas disefiadas
para generar los datos necesarios con el proposito de alcanzar los
objetivos del proyecto de investigacion” (p.250). El instrumento estara
en relacion a las dimensiones de la variable estrategias competitivas
y estard disefiado con el objetivo de recolectar informacion que
describa las estrategias de competitivas para la empresa exportadora
de quinua ALIGOOD SAC distrito San Luis Lima, 2015. El
instrumento sera un cuestionario, su calidad estara conformado por
las categorias siguientes:

(5) Siempre

(4) Casi siempre

(3) Algunas veces

(2) Casi nunca

(1) Nunca
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2.4.2 Validez y confiabilidad:
Validez: La validacién del instrumento se realizara a través del “Juicio de
Expertos”, el cual, para los autores Hernandez, Fernandez y Baptista (2010),
sefialan que “la validez del contenido se refiere al grado en que un instrumento
refleja un dominio especifico de contenido de lo que se mide” (p. 201). Por
esta razon, el cuestionario contard con las dimensiones, conceptos e

indicadores que representaran a las variables estrategias competitivas.

Finalmente, el Juicio de Expertos estara siendo conformado por tres docentes
expertos en metodologia de la investigacion cientifica y/o tematicos

correspondientes, quienes validaran el instrumento a aplicar.

JUEZ PORCENTAJE
Seminario Randall 75%
Mufioz Ledesma Sabino 65%
Marquez Caro Fernando 75%

Confiabilidad: Para este punto, se realizara una prueba piloto de 5 encuestas
otorgadas a 5 personas de la empresa ALIGOOD SAC. Una vez obtenido los
resultados de la prueba piloto realizada mediante cuestionario, se procedera a
obtener la confiabilidad del instrumento en mencién por el sistema SPSS,
obteniendo asi un resultado con el coeficiente de Alpha de Cronbach de
76.4%.

2.5 Métodos de andlisis de datos:
Anadlisis Descriptivo.- Se basara en el analisis de una cierta cantidad de
datos y limitandose a la utilizacion de la estadistica descriptiva (media, la
mediana, moda o la varianza). Asi mismo, se utilizara el sistema SPSS para
poder procesar los resultados obtenidos por medio del instrumento, con el fin

de analizar las variables de estudio con sus respectivas dimensiones.

2.6 Aspectos éticos:
En la presente pesquisa se respeta la propiedad intelectual de los autores

gue aparecen en las referencias bibliograficas asi como también las citas

consultadas.
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[ll. RESULTADOS:

3.1 Variable: Estrategias Competitivas

Tabla 1: Estrategias Competitivas

N Valido 20
Perdidos 0 En la Tabla N° 1, se muestra que, el
Media 105,100 tamafio muestra fue de 20 teniendo
Mediana 106,500 como promedio 105.1 (rango de 36 —
Moda 86,0 185), teniendo 86 como el valor més
repetido en el 15% de ellos (Tabla 3).
Desviacion estandar 10,4625 Asimismo, la calificacion minima fue
Varianza 109,463 86 y la méaxima 122 respectivamente.
Asimetria -,606
Error estdndar de asimetria ,512 En la Tabla N° 02: ElI 70% de
Curtosis ,103 encuestados opinan que las
Error estdndar de curtosis ,992 estrategias mas utilizadas en la
Rango 36,0 Exportacion de Quinua fue la
Minimo 86,0 Diferenciacion y Liderazgo en Costos,
MAXimo 122.0 gue segun ellos alcanzo el nivel de
Regular.
Percentiles 25 103,250
50 106,500
75 111,750
Tabla 2: Estrategias Competitivas
Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | % valido |Acumulado
Valid malo(66-95) 4 20,0 20,0 20,0
regular(96-125) 14 70,0 70,0 90,0
bueno(126-155) 2 10,0 10,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
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Tabla 3: Estrategias Competitivas

Porcentaje
Frecuencia % % valido acumulado
Valido 86,0 3 15,0 15,0 15,0
92,0 1 5,0 5,0 20,0
103,0 1 5,0 5,0 25,0
104,0 1 5,0 5,0 30,0
105,0 2 10,0 10,0 40,0
106,0 2 10,0 10,0 50,0
107,0 3 15,0 15,0 65,0
109,0 1 5,0 5,0 70,0
111,0 1 5,0 5,0 75,0
1120 2 10,0 10,0 85,0
114,0 1 5,0 5,0 90,0
122,0 2 10,0 10,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Histograma
8- Media = 1051
De=sv-iaci6n estandar= 10,482
6—.
o
e
g
O 4
2 e
w \
G [ \
BOI,O 9CII,0 10:),0 11:),0 126,0 13(l),0
EsCo

16




3.1.1 Dimension: Liderazgo En Costos

Tabla 04: Liderazgo en costos

N Valido 20
Perdidos 0
Media 34,400
Mediana 33.000 En la Tabla N° 04, se muestra que, el
Moda 330 tamafio muestra fue de 20 teniendo
como promedio 34.4 (rango de 12 —
Desviacién estandar 4,4651 _ .
60), teniendo 33 como el valor mas
Varianza 19,937 repetido en el 25% de ellos (Tabla
Asimetria 1,129 06). Asimismo, la calificacion minima
Error estandar de asimetria 512 fue. 28 'y la maxima 46
respectivamente.
Curtosis 1,471
Error estandar de curtosis ,992 En la Tabla N° 05 ElI 70% de
Rango 18.0 encuestados opinan que la estrategia
Minimo 280 de Liderazgo en costos en la
M&Ximo 46.0 Exportacion de Quinua alcanzo el
Percentiles 25 32,000 nivel de Regular.
50 33,000
75 36,000
Tabla 05: Liderazgo en costos
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido malo(22-31) 4 20,0 20,0 20,0
regular(32-41) 14 70,0 70,0 90,0
bueno(42-51) 2 10,0 10,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
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Tabla 06: Liderazgo en costos

% Porcentaje
Frecuencia| % valido | acumulado
Valido 28,0 1 5,0 5,0 5,0
29,0 1 5,0 5,0 10,0
30,0 2 10,0 10,0 20,0
32,0 2 10,0 10,0 30,0
33,0 5 25,0 25,0 55,0
34,0 1 5,0 5,0 60,0
35,0 2 10,0 10,0 70,0
36,0 2 10,0 10,0 80,0
38,0 1 5,0 5,0 85,0
39,0 1 5,0 5,0 90,0
43,0 1 5,0 5,0 95,0
46,0 1 5,0 5,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Histograma
6-—1
Media =34 4
De=svi0aci6n estandar = 4 465
s—
4—
8
2 /‘\
Q
=3
o 34
g /
(1

350

Ld
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3.1.2 Dimensién 2: Diferenciacion

Tabla 07: Diferenciacién

N Vélido 20
Perdidos 0
Media 35,300
Mediana 36,000
En la Tabla N° 07, se muestra que, el
a
Moda 36,0 tamafio muestra fue de 20 teniendo
Desviacion estandar 4,2686 .
como promedio 35.3 (rango de 12 —
Varianza 18,221 _ }
60), teniendo 36 como el valor mas
Asimetria -,194 repetido en el 15% de ellos (Tabla
Error estandar de asimetria 512 09). Asimismo, la calificacion minima
Curtosis -,512 fue 28 y la maxima 43
Error estandar de curtosis ,992 respectivamente.
Rango 15,0
En la Tabla N° 08: ElI 70% de
Minimo 28,0 . .
encuestados opinan que la estrategia
Méaximo 43,0 . . .
de Diferenciacion en la Exportacion
Percentiles 20 31,200 . .
de Quinua alcanzo el nivel de
Regular.
Tabla 08: Diferenciacion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vélido malo(22-31) 4 20,0 20,0 20,0
regular(32-41) 14 70,0 70,0 90,0
bueno(42-51) 2 10,0 10,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

19




Frecuencia

Tabla 09: Diferenciacién

Porcentaje
Frecuencia % % valido acumulado
Vélido 28,0 2 10,0 10,0 10,0
29,0 1 5,0 5,0 15,0
31,0 1 5,0 5,0 20,0
32,0 2 10,0 10,0 30,0
34,0 1 5,0 5,0 35,0
35,0 2 10,0 10,0 45,0
36,0 3 15,0 15,0 60,0
37,0 1 5,0 5,0 65,0
38,0 3 15,0 15,0 80,0
39,0 2 10,0 10,0 90,0
42,0 1 5,0 5,0 95,0
43,0 1 5,0 5,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Histograma
o
gggﬁazi%ﬁ'gsténdar = 4,269
N=20

3- /T
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| \
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3.1.3. Dimensién 3: Enfoque

Tabla 10: Enfoque

N Vélido 20
Perdidos 0 En la Tabla N° 10, se muestra que, el
Media 35 400 tamafio muestra fue de 20 teniendo
Mediana 36.000 como promedio 35.4 (rango de 12 —
Moda 36.0 60), teniendo 36 como el valor mas
Desviacién estandar 46158 repetido en el 20% de ellos (Tabla
12). Asimismo, la calificacibn minima
Varianza 21,305 .
fue 28 y la maxima 46
Asimetria 418 respectivamente.
Error estdndar de asimetria ,512
Curtosis 286 En la Tabla N° 11. El 65% de
encuestados opinan que la estrategia
Error estandar de curtosis ,992 , L »
de Diferenciacién en la Exportacion
Rango 18,0 _ .
de Quinua alcanzo el nivel de
Minimo 28,0 Regular.
Méaximo 46,0
Percentiles 20 31,200
Tabla 11: Enfoque
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vaélido malo(22-31) 4 20,0 20,0 20,0
regular(32-41) 13 65,0 65,0 85,0
bueno(42-51) 3 15,0 15,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
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Tabla 12: Enfoque

Porcentaje
Frecuencia % % valido acumulado
Valido 28,0 2 10,0 10,0 10,0
30,0 1 5,0 5,0 15,0
31,0 1 5,0 5,0 20,0
32,0 1 5,0 5,0 25,0
33,0 2 10,0 10,0 35,0
34,0 1 5,0 5,0 40,0
35,0 1 5,0 5,0 45,0
36,0 4 20,0 20,0 65,0
37,0 3 15,0 15,0 80,0
39,0 1 5,0 5,0 85,0
42,0 2 10,0 10,0 95,0
46,0 1 50 5,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Histograma
5—1
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IV. DISCUSION:
La presente investigacion tiene como proposito describir las estrategias
competitivas de la empresa exportadora de quinua ALIGOOD SAC, distrito de
San Luis, Lima 2015. Se analizaron las manifestaciones de las dimensiones

de; liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque.

Existe coincidencia entre esta investigacién y la tesis de Arrincon. Se
encontré6 en base a la variable “estrategias competitivas", que ambos
concuerdan en liderar la reduccion de costos totales para obtener un mayor
volumen de ventas, lograr la diferenciacién siendo Unicos en el mercado e

identificar a un grupo especifico de clientes.

Flores y Torres (2009) en su tesis titulada “Estrategias competitivas aplicadas
a empresas productoras de pinturas automotrices Caso Practico: Direya,
S.A.” concluyd que es viable la implantacién de estrategias de “liderazgo en
costos” donde se realizé actividades de promocion, ofertas y publicidad,
estas oportunidades suelen ser utilizadas para disminuir los riesgos que se
generan dentro del mercado. Esta pesquisa guarda similitud con la presente
investigaciéon ya que en la dimension “liderazgo en costos” se relaciona
notablemente y la empresa lo tiene claro, ademas de que otorga mayor
seguridad al aplicar estas estrategias para la empresa exportadora de

quinua.

Se encontré discrepancia con los resultados de Garrido, en el cual sefala
que la “diferenciacion” se relaciona con la especializaciéon en el punto de
venta generando productos con marca propia donde el cliente puede probar
el material adquirido. Considero que la diferencia entre los trabajos se
encuentra determinada por la falta de conocimiento de la dimension

“diferenciacion”.

Sanchez (2004) en su tesis titulada: “Estrategias competitivas en el mercado
farmacéutico peruano caso de la empresa Alfa”, concluye que es viable la
implantacion de un modelo de estrategias competitivas en el mercado

farmacéutico. Esta investigacibn guarda similitud con la presente
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investigacion ya que en la dimension “Enfoque” se relaciona notablemente,
donde concuerdan que se debe centrar los esfuerzos en conocer el mercado
y reconocer a la competencia, para idear y construir posiciones innovadoras

exitosas.

V. CONCLUSION:
En esta investigacion se logré identificar la opinibn que tienen los
colaboradores respecto a las estrategias competitivas de la empresa
exportadora de quinua ALIGOOD, distrito de San Luis Lima, dijeron que

lograban un nivel de regular (70%) como se evidencia en la Tabla 2.

Respecto a las "estrategias competitivas" se logré identificar la opinion que
tienen los colaboradores, de la empresa cuando exportaban quinua, dijeron
gue lograban un nivel de regular (70%) a bueno (10%) como se evidencia en
la Tabla 2.

En relacién al liderazgo en costos se logré identificar la opinion que tienen los
colaboradores, de la empresa cuando exportaban quinua, dijeron que
lograban un nivel de regular (70%) a bueno (10%) como se evidencia en la
Tabla 5.

En relacion a la diferenciacion se logré identificar la opinién que tienen los
colaboradores, de la empresa cuando exportaban quinua, dijeron que
lograban un nivel de regular (70%) a bueno (10%) como se evidencia en la
Tabla 8.

En relaciéon al enfoque se logré identificar la opinion que tienen los
colaboradores, de la empresa cuando exportaban quinua, dijeron que
lograban un nivel de regular (65%) a bueno (15%) como se evidencia en la
Tabla 11.
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VI. RECOMENDACIONES:

Se recomienda, al momento de aplicar un cuestionario mediante la técnica de
la encuesta, también se debe realizar entrevistas con los gerentes de las
empresas, para que se pueda recoger informacion adicional que permita
realizar un mejor analisis de la situacion problematica e ir mas a fondo en la

investigacion.

Se recomienda capacitacion a las unidades muéstrales a fin de homogenizar

los conceptos sobre los items definidos en el instrumento.

Se recomienda incrementar el nimero de unidades muéstrales a fin de

corroborar los resultados de esta investigacion.

Se recomienda el uso del instrumento con el propdsito de mejorar su

confiabilidad.

Se recomienda, el desarrollo e implementacion de un programa de
capacitacién para los procesos de diferenciacion y el correcto uso de nuevas
tecnologias para un adecuado desarrollo productivo y asi logren diferenciarse
de sus competidores potenciales, permitiendo fomentar la competitividad en el

mercado internacional.
Se sugiere, que las empresas procedan a obtener certificaciones de caracter

internacional como las normas ISO 9001, que les daran un mayor valor en el

mercado internacional.
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VIIl. ANEXOS

MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA

OBJETIVO

OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE

PROBLEMA PRINCIPAL | OJETIVO PRINCIPAL VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES | INDICADORES ITEMS INST. DE
¢Cuales son las |dentificar las CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
estrategias estrategias -
competitivas para la competl%vas para la “Las estrategias Se obtendran datos Ventas g;
empresa exportadora empresa exportadora competitivas son de las fuentes
de quinua ALIGOOD de quinua ALIGOOD acciones primarias, mediante Pubicidad 5
SAC distrito San Luis SAC distrito San Luis que tomara una empresa la 51
Lima, 2015? Lima, 2015 teor( i técnica d X P5
eoria son: li erazgc'> en écnica de encuesta Proveadores =3
para buscar un mejor y P7
posicionamiento en el . determln.ar la Liderazgo en P8
PROBLEMA OBJETIVOS mercado y con ello importancia que costos P9
SECUNDARIOS SECUNDARIOS conseguir un excelente tienen el liderazgo
¢Cudl es el liderazgo Identificar el liderazgo rendimiento sobre la en Redisenar 51
de costos para la de costos para la ESTRATEGIAS inversion para la costos, 517
empresa exportadora g%‘?;g;’fﬁgaggg COMPETITIVAS compafiia”. diferenciacion
de quinua ALIGOOD 112846 P12
SAg distrito San Luis SAC distrito San Luis (Porfcer, 1?80 pag. 77) y enfoque de la
Lima, 20157 Lima, 2015 Las dimensiones que se Empresa P13 (ap)
presentan para explicar Exportadora o
: Marca P14 m
esta de Quinua T ow
costos, diferenciacién y ALIGOOD —i
¢Cuél es la Identificar la enfoque SAC del distrito de i o
diferenciacién parala | diferenciacién para la San Luis, Lima, 2015 Tecnologia P17 =
empresa exportadora empresa exportadora =
de quinua ALIGOOD de quinua ALIGOOD Diferenciacién P18 =
SAC distrito San Luis SAC distrito San Luis o
Lima, 2015? Lima, 2015 P19
Calidad P20

¢Cudl es el enfoque
para la empresa
exportadora de quinua
ALIGOOD SAC distrito
San Luis Lima, 20157

Identificar el enfoque
para la empresa
exportadora de
quinua ALIGOOD
SAC distrito San Luis
Lima, 2015

P21

P22

P24

Enfoque

Segmentacion

P25

P26

P27

Especializacion

P28

P29

P30

P31

Posicionamiento

P32

P33

P34
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SENOR (A):

Buenas, tengo el agrado de dirigirme a usted para solicitarle muy cordialmente unos minutos de su tiempo para poder responder esta
encuesta. Cabe mencionar que servira para recopilar datos informativos acerca de la variable de mi estudio de mi proyecto de investigacion
Estrategias Competitivas. De antemano agradezco su compresion y la colaboracion brindada.

INSTRUCCIONES:

Marcar con un aspa (x) la alternativa que Ud. Crea conveniente. Se le recomienda responder con la mayor sinceridad posible.

Siempre (5) - Casi siempre (4) - A veces (3) - Casi nunca (2) - Nunca (1)
VARIABLE: ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

DIMENSI
ONES

VALORES DE ESCALA

INDICADORES

LIDERAZ
GOEN
COSTOS

VENTAS 5 4] 3 2

1. Atiende de manera eficiente a sus principales clientes

2. Satisface las principales necesidades de sus clientes

3. Cree que el cliente esta satisfecho al conseguir su producto con precios competitivos

PUBLICIDAD 5 4 3 2

4. Hace uso de las técnicas de marketing para aumentar sus ventas.

5. Aprovecha las redes sociales para promover la publicidad y promocién de su empresa

6. Considera importante que sus clientes identifiquen su empresa

PROVEEDORES 5 4| 3 2

7. Posee buen manejo de negociacion con sus principales proveedores

8. Maneja una cartera de proveedores para todas las necesidades de la empresa

9. Se mantiene al dia en cuanto a precios y ofertas de sus principales necesidades

REDISENAR 5 4 3 2

10. Considera que la adquisicién de nuevas magquinarias continuamente reducen del costo productivo

11. Modifica continuamente la forma de trabajo en el proceso productivo y/o de ventas de su empresa

12. Hace uso de sistemas en el proceso productivo y control de ventas

DIFEREN
CIACION

MARCA 5 4 3 2

13. Cree que el uso de una marca e identificacion promuevan el desarrollo de la empresa

14. Se hace uso del logotipo (marca) en todos los productos

15. Considera que la marca y logotipo actuales influyen en el nivel de ventas de los productos

TECNOLOGIA 5 4 3 2

16. Cree que el uso de maquinarias actualizadas ayudan en el proceso productivo

17. Busca informacidn sobre la entrada de nuevas tecnologias para el beneficio de la empresa

18. Cuenta con los equipos adecuados para desarrollar todas las actividades de la empresa.

CALIDAD 5 41 3 2

19. Se realiza un control adecuado en el proceso productivo

20. Se utiliza el material adecuado en el embalaje y almacenaje de los productos.

21. Considera que el producto que ofrece la empresa es de calidad

PRECIO 5 41 3 2

22. Mantiene un precio estandar de acuerdo al mercado internacional

23. Busca informacion actual acerca de los precios de sus principales competidores

24. Aplica permanentes estrategias de precios en sus sistema de ventas

ENFOQU
E

SEGMENTACION 5 4 3 2

25. Cree que los productos estan al alcance de todos los sectores sociales

26. Las ventas se enfocan en los segmentos mas rentables

27. Considera que sus productos apoyados en las estrategias publicitarias llegan al mercado de
destino

POSICIONAMIENTO 5 4| 3 2

28. Se utilizan herramientas de marketing para el reconocimiento de la marca

29. Cree que es importante que la empresa cuente con una marca y logotipo

30. Cree que la marca influye en la eleccién y decision de compra de los clientes

ESPECIALIZACION 5 4 3 2

31. Se hace enfoque en ofrecer productos de calidad

32. Se considera ofrecer algun producto diferenciador o afiade valor agregado

33. Recibe capacitaciones e incentivos para lograr los objetivos de la empresa.

DEMANDA 5 4] 3 2

34. Se considera tener conocimiento de las principales necesidades y oportunidades del consumidor
internacional

35. Accede a portales web como Siicex, Promperd, etc, para obtener informacion de sus principales
mercados.

36. Considera que la formalidad otorga oportunidad para acceder a mas mercados internacionales
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L DATOS GENERALES:

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

1.1. Apellidos y Nombres del validador: " /A Rows U CARs . Ty dia £ Ju /
1.2. Cargo e institucion donde labora:  / ¢ J P Jwv P A€G. uT

1 3. Especialidad del validador: 4466, € C  pD( A Cp ¢

1.4. Nombre del instrumento:
1.5. Titulo de la investigacion:
1.6. Autor del instrumento:

1. ASPECTOS DE VALIDACION:

CRITERIOS INDICADORES Deficient | Regular Buena Muy Excelente
e buena 81-100%
00-20% 21-40% | 41-60% | 61-80%
1. Claridad Esta formulado con lenguaje
apropiado y especifico. %
2. Objetividad Esta expresado en conductas .
observables. 1S
3. Actuahdad Adecuado al avance de la ciencia y —-) 5
tecnologia. ’ —
#  Suficiencia Comprende los aspectos en cantidad <
y calidad. ? '
S. Intencionalidad | Adecuado para valorar aspectos de :) <
las estrategias. 1
6. Consistencia Basados en aspectos teoricos- 35
cientificos )
7 Coherencia Entre los indices, indicadores y g
dimensiones. 7
8. Metodologia La estrategia responde al proposito Sf'
del diagnostico. o ’]’
9. Pertinencia El instrumento es funcional para el
proposito de la investigacion ?' (
PROMEDIO DE
VALIDACION ‘ A 5

PERTINENCIA DE LOS iTEMS O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO

Primera Variable:

INSTRUMENTO SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
SUFICIENTE

ftem 1
Ttem 2
ftem 3
ftem 4
Item S
item 6
item 7
item 8
ftem 9
Item 10
item 11
item 12
Item 13
item 14
ftem 15

NNNN NN NN AR
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tem 16
ftem 17
ftem 18
item 19
]tﬂ:n 20
item 21
item 22
ltem 23
Ttem 24
item 25
ltem 26
ltem 27
!tcm 28
Item 29
ltem 30
Ttem 31
Item 32
Item 33
Item 34
ltem 35
| item 36

\'\\ \\\

b

\\\\ NANNN N NN

\

La evaluacion se realiza de todos los items de la primera variable

1L PROMEDIO DE VALORACION: 7’1 5 %. V: OPINION DE APLICABILIDAD:
( ~) El instrumento puede ser aplicado, tal como esti elaborado

{ ) Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado.

Lugar y fecha: jri , 25-AA- A6

W

Firma del ﬂmrma nte.

DNL N° 08429 5& & Teléfono N° 7€V 5 75 5 ¢
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

L DATOS GENERALES:
| —
1.1. Apellidos y Nombres del validador: J‘I' OL HU's A A ey
1.2. Cargo e institucion donde labora: e \ ’
1.3. Especialidad del validador: P3¢ Jer
1.4. Nombre del instrumento: (esiena (10
1.5. Titulo de la investigacion: (] > G
1.6. r del i (= ' SAC 75
6. Autor del instrumento &msa& ue,‘ D s \'(L‘C\M:j,
L. ASPECTOS DE VALIDACION:
CRITERIOS INDICADORES Deficient | Regular Buena Muy Excelente
e buena 81-100%
00-20% 21-40% | 41-60% | 61-80%
1. Claridad Esta formulado con lenguaje .
apropiado y especifico. é/
2. Objetividad Esta expresado en conductas 4 -
observables. /
3. Actualidad Adecuado al avance de la ciencia y -
tecnologia. é d
#. Suficiencia Comprende los aspectos en cantidad r
y calidad. el
S. Intencionalidad | Adecuado para valorar aspectos de é -
las estrategias. 1
6. Consistencia Basados en aspectos teoricos- -
cientificos é v/
7. Coherencia Entre los indices, indicadores y & I
dimensiones.
. Metodologia La estrategia responde al proposito 6 I .
. del diagnostico.
0. Pertinencia El instrumento es funcional para el ¢ J
proposito de la investigacion.
PROMEDIO DE ¢ )"
VALIDACION
PERTINENCIA DE LOS iTEMS O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO
Primera Variable:
INSTRUMENTO SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
SUFICIENTE
ftem 1 <
Item 2 P4
Item 3 X
tem 4 X
ItemS X
item 6 X
item 7 pd
item 8 X
Item 9 X
item 10 x
item 11 74
Item 12 P
Item 13 X
item 14 X
item 15 P

OFICINA DE INVESTIGACION UCV — LIMA ESTE - 2016
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Item 16
Item 17
Item 18
item 19
item 20
Item 21
Item 22
ltem 23
item 24
item 25
Item 26
Item 27
Item 28
item 29
ftem 30
Item 31
Item 32
item 33
Item 34
item 35
Item 36

NP

La evaluacién se realiza de todos los items de la primera variable

I11. PROMEDIO DE VALORACION: é J %. V: OPINION DE APLICABILIDAD:
( )(’) El instrumento puede ser aplicado, tal como est4 elaborado
2.7/////% () Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado.
Lugar y fecha:
—
Firma

DNL N° Teléfono No_T5/ <772 %
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y Nombres del validador: &A/f;‘? “C &S 2 “‘L;/ N AR /o C&’f 77
1.2. Cargo e institucion donde labora: 27& - T

1.3. Especialidad del validador: . ENVN EDocAT/oN

1.4. Nombre del instrumento:  \MbohoaciiC

1.5. Titulo de la investigacion: m ao_[azn/ub/w ) i 2 e &Ltm/.(a
1.6. Autor del instrumento:GM ﬁﬁ“n a, Dﬁm(r( ﬂlz‘ja SAC, San bz, Lun, 2]6

IL ASPECTOS DE VALIDACION:

CRITERIOS INDICADORES Deficient | Regular Buena Muy Excelente
e buena 81-100%
n 00-20% 21-40% | 41-60% | 61-80%
1. Claridad Esta formulado con lenguaje S
apropiado y especifico. S
2. Objetividad Esta expresado en conductas .
observables. >s7-
3. Actualidad Adecuado al avance de la cienciay
tecnologia. 7.
4. Suficiencia Comprende los aspectos en cantidad
y calidad. ? S7
S. Intencionalidad | Adecuado para valorar aspectos de
las estrategias. T
6. Consistencia Basados en aspectos teoricos-
cientificos %S] -
7. Coherencia Entre los indices, indicadores y
dimensiones. *s/.
. Metodologia La estrategia responde al proposito
del diagnostico. 9'S/ .
©. Pertinencia El instrumento es funcional para el N
proposito de la investigacion. ?’S/
PROMEDIO DE .
VALIDACION 9’5/

PERTINENCIA DE LOS iTEMS O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO

Primera Variable:

l
INSTRUMENTO SUFICI ENT}‘) \\ MEDIANAMENTE INSUFICIENTE
SUFICIENTE

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

XIS AR, KA
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Item 16
item 17
item 18
item 19
Item 20
Item 21
Item 22
Item 23
Item 24
Item 25
Item 26
Item 27
item 28
item 29
item 30
ftem 31
ftem 32
item 33
Item 34
Item 35
Item 36

X XK I DR xR X

La evaluacién se realiza de todos los items de la primera variable

M.  PROMEDIO DE VALORACION: DS 7 °  %.V: OPINION DE APLICABILIDAD:
( %) El instrumento puede ser aplicado, tal como esti elaborado
( X) El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado. <

Lﬁgar y fecha:

29 /)16

Firma del experto informante.

DNL N° ¥33//SDY _ Teléfono No_997/75 295"

OFICINA DE INVESTIGACION UCV — LIMA ESTE - 2016

36



Estadisticas de total de elemento

Varianza de Correlacién Alfa de

Media de escala| escalasiel total Cronbach si el

si el elemento | elemento se ha | de elementos | elemento se ha

se ha suprimido suprimido corregida suprimido
Ld12 102,950 100,997 ,438 ,750
Ldo1 102,700 102,853 ,515 , 751
Ld02 101,400 101,516 413 , 751
Ld03 102,250 101,250 ,391 , 752
Ld04 102,500 100,789 ,361 , 753
Ld05 102,450 103,208 ,339 , 755
Ld06 101,650 102,976 317 , 756
LdO7 102,350 102,871 374 , 754
Ld08 101,550 107,208 ,092 , 766
Ld09 102,300 112,958 -,269 J77
Ld10 102,450 109,629 -,049 71
Ld11l 102,250 102,829 ,362 , 754
Dil13 102,300 101,274 ,492 , 749
Di14 102,550 104,576 ,315 757
Dil5 102,200 110,589 -,103 A74
Dil6 101,550 95,629 ,657 737
Dil7 102,800 114,168 -,412 778
Dil8 101,850 100,766 467 , 749
Dil19 101,350 102,134 ,269 , 758
Di20 102,350 109,187 -,016 , 769
Di21 101,700 103,063 234 ,760
Di22 101,550 98,471 ,504 , 745
Di23 102,500 109,526 -,040 770
Di24 103,200 108,484 ,031 767
En25 102,600 100,253 ,439 , 749
En26 101,500 101,526 ,372 , 753
En27 101,950 103,524 ,201 , 762
En28 102,550 102,261 432 , 752
En29 101,500 101,421 ,263 , 759
En30 102,600 108,147 ,059 , 766
En31 101,900 103,674 217 , 761
En32 103,100 110,200 -,082 72
En33 101,900 105,779 ,142 , 764
En34 101,700 97,168 ,543 , 743
En35 102,500 110,263 -,088 J71
En36 102,000 98,737 ATT 147
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