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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo principal determinar la relacidon que existe
entre las Estrategias de Marketing y Exportacién de chuchuhuasi al mercado de Estados
Unidos de las Mypes procesadoras de Lima metropolitana, afio 2019. Su metodologia fue
correlacional, de disefio no experimenta, de corte transversal, bajo el enfoque cuantitativo
y de tipo aplicada. El instrumento que se utilizé fue el cuestionario validado y confiable de
elaboracidn propia, se pasé por un proceso de validacion para que de esta manera se pueda
demostrar su confiabilidad mediante el Alfa de Crombach, de esta manera se obtuvo
informacién y datos sobre las estrategias de marketing y exportacién: segmentacion,
seleccion de mercado meta, diferenciacidon, posicionamiento y temas de exportacién
directa e indirecta; procediendo a colocar los resultados obtenidos de la investigacién a
una base de datos para su posterior analisis estadistico con el programa SPSS y el contraste
de hipdtesis utilizando la prueba de Spearman. Al final se llegd a concluir que, si existe una
relacion entre Estrategia de Marketing y Exportacion, si esta relacion es positiva y

significativa.

Palabras clave: Estrategias de Marketing, Exportacion, Segmentacion, Posicionamiento,

Mercado meta, Diferenciacion.
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ABSTRACT

The main objective of this research was to determine the relationship between the
Marketing and Export Strategies of chuchuhuasi to the United States market of the
processing Mypes of metropolitan Lima, year 2019. Its methodology was correlational,
design not experienced, cross-sectional , under the quantitative and applied approach. The
instrument that was used was the validated and reliable questionnaire of own elaboration,
it was passed through a validation process so that its reliability can be demonstrated
through Crombach's Alpha, in this way information and data on the strategies of marketing
and export: segmentation, target market selection, differentiation, positioning and direct
and indirect export issues; proceeding to place the results of the investigation to a database
for later statistical analysis with the SPSS program and the hypothesis test using the
Spearman test. In the end it was concluded that, if there is a relationship between

Marketing and Export Strategy, if this relationship is positive and significant.

Keywords: Marketing, Export, Segmentation, Positioning, Target market strategies,
Differentiation.
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l. INTRODUCCION

La tendencia actual de crear habitos saludables en el dia a dia influye en que
las personas no s6lo coman alimentos frescos y hagan ejercicio regularmente,
sino también a cuidarse utilizando derivados de productos naturales con
propiedades medicinales antes impensadas que favorecen la salud. Estos
productos se venden cada vez mas en los mercados externos, lo que genera
un aumento en las exportaciones peruanas como inca, quinua, chia, Camu
amu, maca y aguaymanto. Productos como caihua, amatraz y chuchuhunau
no son productos comunmente conocidos. Sin embargo, pueden resultar
bastante interesantes. Segun el SIICEX, la exportacibn de chuchihuasi
ascendio a 3022. mil délares en un afio, un 10% mas que el afio anterior. Los
fondos se distribuyen globalmente en varios paises, entre ellos Reino Unido,
Republica Checa, EEUU, 23,1%, y Chile, entre otros. El chuchuhuasi es un
tipo de planta que cuenta con muchas caracteristicas de caracter medicinal es
valorada por contener atributos energéticos y tonificantes y por eso es muy
conocido y recomendado como reconstituyente sexual, de igual forma como
cuenta con capacidades eficaces que sirven para tratar dolores reumaticos,
tumores, afecciones bronco pulmonares, entre otros diversos usos y utilidades
es un consumible de con potencial de oro. Por estos motivos ha sido
presentado en numerosas presentaciones, en los ultimos afios ha conseguido
gran influencia en el mercado internacional, también gracias a los turistas que
han venido al pais y conocen este producto. Como ya se menciond, existen
muchas formas de presentar el producto como extractos, triturados,
unguentos, polvos, trozos, asi como en forma de bebidas y cocteles, estos son
los mas populares en los ultimos tiempos.

Siicex (2009) destaca el hecho de que las zonas de produccidon se encuentran
principalmente en la region amazonica occidental de nuestro territorio nacional.
Para lograr un buen rendimiento es primordial las caracteristicas climaticas
gue sean favorables para el fin deseado, ya que crece sélo en zonas arenosas,
arcillosas, rara vez inundadas, pero todos los afios con luz moderada a
sombria. Se espera que el aumento de las exportaciones mediante estrategias

de comercializacion ayude a las empresas procesadoras a llegar a nuevos



mercados. Implementaran planes de marketing digital para atraer clientes
potenciales en el extranjero y obtener la aprobacion de los consumidores
potenciales. Sin embargo, en los ultimos afios las empresas procesadoras de
la capital Lima no han visto una mejora en las ventas de este excelente
producto porque se les restringe exportar a mercados como el afio pasado
como Estados Unidos, Reino Unido y no se exploré nuevos horizontes para
diversificar su mercado de exportacion. En relacion a las empresas que no
utilizan de forma correcta y eficaz las estrategias publicitarias, y aunque las
conocen de antemano, no creen que vayan a utilizarse en el futuro. Hoy en
dia, el uso de estrategias de marketing tradicionales esta obsoleto y no afecta
al mercado internacional. Se deben desarrollar estrategias de publicitarias
digitales innovadoras basadas en nuevos modelos, parametros y tendencias
para lograr mejores exportaciones de productos en el futuro.



Il. MARCO TEORICO

El articulo nacional anterior utilizado fue Najar, quien presento los resultados de
sus estudios en Licenciatura de Negocios Internacionales en la Universidad
César Vallejo bajo el titulo “Cooperativa Agroindustrial Cacao Alto Huallaga —
Estrategias de Marketing Internacional para las Exportaciones de Cacao — Tingo
Maria, 2016”. El motivo es estandarizar y comprender la relacion entre los
diferentes programas de comercializacion internacional de la Asociacion
Agricola e Industrial del Cacao Alto Huallaga - Tingo Maria y las exportaciones
de cacao en el afio 2016. Se adopté un enfoque relacional y horizontal. En
resumen, existe una correlacion entre las estrategias de marketing internacional
de las cooperativas agroindustriales para la exportacion de cacao. Existe un
acuerdo entre las variables y por lo tanto existe una correlacion entre las
variables (p. 32, 34, 61).

Garcia (2016) esta propuesta la presento6 en su trabajo de investigacion titulado
“La iniciativa de Estrategia de Marketing Digital para Mejorar el Posicionamiento
de Marca de Café San Ignacio Romero - 2016” haciendo mencién a su carrera
profesional como Licenciado en Administracion de la Universidad Sefiora de
Sipan. La finalidad de entender la afinidad entre el sistema digital optimizado y
el conocimiento de la marca. Café San Ignacio Romero, 2016. El andlisis utilizo
un enfoque descriptivo del grado de correlacién. Se dispone una relacién entre
las variables entre las estrategias de marketing digital de Romero Coffe y las

marcas (pp. 83).

Becerra (2017) presento su oportunidad de obtener la Licenciatura en Negocios
Internacionales de la Universidad César Vallejo en su trabajo titulado
“Estrategias de marketing para el Mypes de exportacion textil en Gamarra en la
Galeria Santa Lucia, 2016”. El objetivo es definir la estrategia de marketing
utilizada por las MYPES para exportar textiles desde el mercado de Gamal o
San Petersburgo o Galeria Lucia Victoria Mall, 2016. Los estudios
correlacionales existen porque queremos conocer la afinidad entre las variables
de estudio. La conclusion final es que, para comprender las estrategias de

publicidad de la industria, Mypes de Exportacion Textil St. Galeria Lucia,



Gamarra - Centro Comercial La Victoria Tradicional, recomienda actualizar
constantemente en el planeamiento de marketing para lograr mejoras 6ptimas
(pp. 27, 29,45).

Los articulos cientificos nacionales son citados por diversos autores.

Guzman Miranda (2014) en su articulo titulado “Estrategias de marketing
relacional para fidelizar al consumidor’ publicado en la revista Apuntes
Universitarios. El objetivo es describir un enfoque de marketing relacional eficaz
disefiado para aumentar la fidelidad de los consumidores en zonas donde se
utilizan productos de la UE. El método se pre especific6 mediante disefio
experimental y analisis de correlacion descriptiva. En Ultima instancia, la
fidelidad de los visitantes al sitio web de Unidén Products aumento desde la fase
inicial hasta seis meses después de que se estudiara y se comprobard la

competencia de la estrategia de publicidad relacional (pp.3,16).

Jayaram & Manraib (2015) en un articulo cientifico titulado "Uso eficaz de la
tecnologia de marketing en Europa del Este: analisis web, redes sociales,
andlisis de clientes, campafias digitales y aplicaciones méviles", publicado en el
Journal of Economics, Finance and Management Sciences. Esta disefiado para
proporcionar a los especialistas en marketing capacidades tecnologicas que
facilitaran el acceso a los nuevos mercados de la economia en transicion de
Europa. EI método fue un estudio cuantitativo exploratorio. La conclusion es que
las diez técnicas de publicidad cibernética (T1 a T10) juntas forman dos medidas

del marco (pp.3, 8,14).

Navarro, Espinoza y Encina (2018) La revista Anales Cientificos publicd un
articulo cientifico titulado “Plan de marketing para ampliar el numero de
postulantes del Centro de Recepcion y Atencion de la UNALM en el periodo
2016-2017”. El objetivo es incrementar paulatinamente el numero de
postulantes a las pruebas de ingreso, desarrollar un plan de marketing
especifico y reconocer la importancia de incrementar el nimero de postulantes
gue prepara cada semestre la Universidad Nacional Agropecuaria de La Molina
(UNALM). Su enfoque es pormenorizado y longitudinal ya que se desarroll6 a lo
largo de cinco afios. Concluyeron que durante este periodo (2010 a 2014), los



cambios promedio en verano e invierno fueron -0,41% y -3,11%,

respectivamente (pp.2, 8,19).

Véasquez y Véasquez (2016) en un estudio titulado "Marketing ético: un
instrumento para la viabilidad del ecosistema”, publicado en la revista Industrial
Data. El objetivo es implementar un modelo de marketing ideal que promueva
el deber social y ambiental de la empresa y los clientes para reducir la
contaminacion. Este enfoque es exploratorio y cuantitativo. La conclusién es que
los objetivos del modelo de gestion del marketing ético y la mision social y
ambiental del cliente son: Promover la comprension de empresas Yy

compradores sobre el valor de la proteccién del medio ambiente (pp. 1, 3,8).

Carhuaricra y Parra (2016) en un estudio titulado “Financiamiento extranjero
directo y proyeccion al avance expedicionario: practicas locales en APEC”,
publicado en el Business Journal. Este articulo analiza e investiga el creciente
impacto de la adquisicion del mercado internacional directa de los paises APEC
del Perd en las exportaciones globales del pais. El objetivo es utilizar el
financiamiento para mejorar la capacidad y la sostenibilidad del desarrollo
econémico y mercantil en los paises de APEC. Su método es el descubrimiento.
En resumen, este estudio muestra que el desempefio exportador de las

economias del APEC esta disminuyendo (pp. 4, 7,19).

Respecto al trabajo internacional previo, tomado de las recomendaciones dadas
por Gibello (2015) en su articulo “Estrategias de marketing mix en el ambito
internacional” para obtener la licencia de marketing en la Universidad Pontificia
de Comilla — ICAI — ICADE en Madrid, Espafia. El objetivo es estudiar los
cambios en el uso del marketing mix en mercados externos. Su enfoque es
descriptivo y cuantitativo. El marketing mix se considera un fendmeno
heterogéneo que afecta a muy diferentes areas de actividad, por lo que las
empresas suelen implementar una estrategia global estandar que ahora se

ajusta y adapta a las caracteristicas especificas de su ubicacion (pp.2, 55, 57).

Altamira y Tirado (2013) en el estudio de indagacion “Estrategia de
Posicionamiento de Marketing de Grupo! “En Carabobo” matriculado para
estudiar la carrera de marketing en la Universidad José Antonio Paes de



Venezuela. El propoésito del estudio es proponer una estrategia de publicidad
para lograr una postura de Glup en el estado de Karabobo. Su enfoque es
minucioso y cuantitativo. Se concluye que las empresas buscaran implementar
la visibn estratégica mas adecuada, logrando un mejor planteamiento del
problema (pp.16,32,83).

Ghahraman Lou (2014) en su tesis titulada “Proxima generacion de Mercados
Emergentes, posibilidades de Exportacion de zumo de frutas y concentrado
turcos a Libia” presentada para la adquisicién de la categoria de Magister en
Marketing en The Republic Of Turkey Bahgesehir University — Turquia. El
proposito de estos estudios es identificar nuevos mercados y realizar negocios
con paises en desarrollo. Tiene métodos tanto descriptivos como cuantitativos.
Se concluye que la demanda mundial de zumos de frutas y verduras esta
creciendo a un ritmo acelerado. El avance del crecimiento esta impulsado por
una creciente preferencia de los consumidores por las bebidas saludables en
lugar de los refrescos (pp.10, 23,63).

Los articulos cientificos internacionales fueron citados de los siguientes autores:

Yejas (2016) nos hace mencion en el articulo cientifico “Estrategias de
Mercadotecnia Digital en City Branding” en la difusién de la Facultad de
Economia de la Empresa. El objetivo es el planeamiento del marketing digital
con la esperanza de enriquecer y potenciar la marca de la ciudad. Se necesita
un enfoque cuantitativo en el que se realizan entrevistas estructuradas y
semiestructuradas mediante analisis de correlacion descriptiva. La conclusion
es que en la ciudad de Valledupar se tiene acceso al mundo de la comunicacion
sin fronteras al alcance de su mano, lo que aumenta la competitividad de la

ciudad y marca el rumbo para los futuros investigadores (pp.59,71).

Durie y Imiru (2018) en el articulo cientifico "Corporate Marketing Strategy:
Insights" publicado en la revista independiente Management & Production. Su
funcidn es estudiar los planes de mercado de las grandes y medianas empresas
textiles en Etiopia. Su enfoque es descriptivo y utiliza andlisis intra y transversal.
Finaliz6 con la RBV detallando las circunstancias internas de una compafia es

la principal fuente de su ventaja competitiva en el mercado porque las



compafias estan influenciadas e influenciadas por el mismo entorno macro
(pp.3,13,19).

Ahmad y Saber (2015) en su articulo cientifico titulado “Comprension de las
estrategias de marketing con referencia particular a las pequefas y medianas
empresas hoteleras en los Emiratos Arabes Unidos” por la Revista de
Investigacion en turismo y hosteleria pretende realizar la investigacion de
manera presencial evidenciando las estrategias de marketing en hoteles de
pequefia y mediano tamafio. Este estudio utiliza un enfoque cuantitativo al
entrevistar a propietarios y operadores de SMSH vy finaliza que la cantidad de
SMSH en los EAU ha aumentado significativamente en los ultimos afos (pp.4,
11,22).

Ramaseshan, Ishak y Kingshott (2013) publicaron un estudio en el Journal of
Marketing Management titulado "Los efectos interactivos del crecimiento y
puesto en practica las estrategias de publicidad en la mejora del rendimiento
empresarial”. El objetivo es estudiar el dominio del entorno empresarial externo,
las estrategias de presentacion, la viabilidad de la publicidad y establecer
estrategias en el desempefio de la empresa. Este enfoque es exploratorio,
aplicado y cuantitativo. Concluyeron que la investigacion que proporciona
informacion importante y relevante sobre los gerentes de marketing deberia
involucrar a los altos cargos gerenciales y otras partes interesadas en las etapas

de planificacion de las estrategias de marketing (pp.1,11,18).

Haciendo semejanza a las bases tedricas de la investigacion de variables
independientes en los planes de marketing digital y las teorias relevantes sobre
el tema, se propone la siguiente investigacion de planeamientos de la
publicidad.

Segun Kotler y Armstrong (2013) en su libro Fundamentos del Marketing
comenta que los diferentes planes de Marketing pueden obtener valor afiadido
para el consumidor, obtener alianzas ventajosas enfocandose de la manera
adecuada y usando la razén de la mercadotecnia. La organizacién debe analizar
en qué segmentacion y seleccion de los clientes debe enfocarse, asi como en

la diferenciacion y posicionamiento de la marca.



Luego, se revisara todo el anuncio y se dividira en mercados nichos y se
seleccionaran los segmentos con mejor rendimiento y luego se centraran en

servir y deleitar a los clientes de ese segmento (p.48).
Esta variable present6 cuatro dimensiones:

Segun la segmentacién del mercado, Kotler y Armstrong (2013) sefialaron que
la segmentacion del comercio es el enjuiciamiento de invertir un mercado en
diferentes grupos de consumidores con caracteristicas distintas, y quienes

podrian solicitar articulos (p.164).

Seleccién de mercado meta, Kotler y Armstrong (2013) manifestaron que
seleccién de mercado meta es el procedimiento de valoracion de interés de cada

seccion del mercado y escoger uno o mas tramos para ingresar (p.164).

Diferenciacion, Kotler y Armstrong (2013) en su libro Fundamentos del
Marketing sostuvieron que “Diferenciacion es formar algo innovador sobre la
propuesta de mercado para elaborar un mayor provecho para los compradores”
(p.164).

Posicionamiento, segun Kotler y Armstrong (2013) en su libro Fundamentos del
Marketing afirmaron que el posicionamiento se basa en crear una propuesta de
mercado para tener un sitio web claro e inigualable en términos de inteligencia

del comprador objetivo en comparacion con el material del oponente. (p.164).

Rodriguez (2011) En su libro Principios y estrategias de marketing, sefiale que
la definicion de una estrategia de marketing es la forma en que intenta alcanzar
sus objetivos. Dado que en los negocios se pueden utilizar muchas estrategias
de marketing diferentes, es util estudiarlas en el contexto de tres funciones
diferentes: la busqueda de una ventaja competitiva a través del desarrollo. La
manera que contribuyen al desarrollo de la empresa y la defensa de su posicion

relativa contra competidores (p.62).

Segun Habyb (2017) en su libro sobre acerca del marketing digital puede
entenderse como una combinacion de estrategias desarrolladas en entornos
virtuales también conocidos como mundos online y de busqueda, para de una

forma u otra interactuar o dialogar con el usuario. Por tanto, se implementan



para que los clientes con acceso al ciberespacio puedan mejorar sus visitas
optando por realizar acciones reales que hemos planificado con antelacion. En
la actualidad este tipo de interaccion ya no solo se limita a las computadoras o
laptops si no en la telefonia digital, los llamados televisores Smart y las distintas
consolas de videojuegos. Una vez que se tenga una idea, es un poco mas
intuitivo utilizar una variedad de estrategias de marketing personalizadas para

atraer trafico a nuestro sitio web que la forma tradicional (p. 10, 13).

En cuanto a las teorias relevantes de las variables dependientes de las

exportaciones, se proponen las posteriores hipotesis.

Daniels, Radebaugh y Sullivan (2013) En el libro Negocios internacionales,
mencionan que el comercio exterior de bienes y servicios producidos por

empresas de un pais a clientes o consumidores de otro pais.

Una empresa debe decidir si utiliza la exportacion directa o indirecta, ya que se

puede hacer de cualquier manera (p. 491, 506).

Segun Salvador (2015) Para poder exportar bienes y servicios para su uso y
compra en mercados externos, el intercambio debe realizarse a través de
empresas. Por tanto, es necesario intercambiar materias primas con

compradores extranjeros (p. 17).

Cue (2015) en su escrito Negocios Internacionales menciona que la negociacion
internacional consiste en el intercambio de bienes manufacturados para
consumo o uso entre paises en el mundo globalizado de hoy y es una forma de
identificarlos facilmente como bienes y servicios. Los bienes comprenden los
productos que se pueden ver y tocar fisicamente, como los alimentos de una
panaderia, las maquinas para poder procesar el pan, etc.; se puede definir
servicios como productos que no se pueden ver ni tocar; como arreglos de
madquinaria para el pan, servicio de atencion de una persona en una panaderia,
etc. (p.4).

Esta variable presenta las siguientes dimensiones.

Exportacion Directa, Daniels, Radebaugh y Sullivan (2013) comentaron que se

llama exportacion directa a la venta de productos en mercados externos



directamente a clientes finales o empresas, distribuidores, mayoristas que

representan la marca, quienes luego los venden al consumidor (p.490).

Exportacion Indirecta, Daniels, Radebaugh y Sullivan (2013) argumentan que lo
que llamamos exportacion indirecta es el proceso de vender productos a un
intermediario independiente con sede en el mercado local. Se sabe que la
exportacion indirecta tiene un efecto positivo y funciona cuando el exportador
depende de intermediarios como corporaciones exportadoras, agentes

exportadores y otros (p.491).

La pregunta general de este estudio es: ¢ Como se relaciona el planeamiento de
marketing de Chuchuhuasia con la exportacion de Mypes desde Lima
metropolitana para su procesamiento al mercado estadounidense en 2019?
Nuevamente la pregunta especifica es: ¢ Como se relaciona el planeamiento de
segmentacion de mercado de Lima Metropolis con el procesamiento de Mypes
por parte de Chuchuhuasi para su exportacion al mercado estadounidense en
20197 ¢ Qué tiene que ver la estrategia de seleccion de mercado objetivo con la
actitud de Chuchuhu hacia las Mypes de Lima Metropolitana para el mercado
estadounidense en 2019? ¢Qué tiene que ver la estrategia de diferenciacion
con gque Lima Metropolis Mypes Procesadoras exporte Chuchuhuasi al mercado
estadounidense en 2019? ¢ COmo se relaciona la estrategia de posicionamiento
de Chuchuhuasi con las Pymes exportadoras de procesamiento de cal urbana
al mercado estadounidense en 20197 Este estudio tiene dos puntos

diferenciados que lo sustentan.

Valderrama (2015) afirma que la justificacién practica "indica la motivacion del
investigador para desarrollar sus habilidades y obtener autorizacion académica”
(p. 141).

La determinacion de este estudio es colaborar al desarrollo de la sociedad
identificando posibles soluciones para empresas que enfrentan desafios
similares, de modo que las pequefias empresas puedan elegir el tipo de ventas
al exterior, directas o indirectas (intermediarias), dependiendo de sus

necesidades.
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Este trabajo ayudara a los exportadores a obtener una mejor comprension, a
partir de la cual podran determinar a qué mercados pueden exportar y qué

mercados tienen potencial prometedor.

Segun Valderrama (2015) La revision afirma que la solidez metodologica
"emplea ciertas estrategias y métodos para facilitar la investigacion de lo

desconocido” (p. 140).

Esta investigacion utiliza un enfoque cuantitativo para investigar las variables
que influyen en los planeamientos de marketing y exportacibn segun sus
dimensiones; la primera variable es la segmentacién, el desempefio del
mercado objetivo, la diferenciacién y el posicionamiento, mientras que la
segunda variable se basa en teoria sélida y estadisticas de fuentes confiables.

Exportaciones directas e indirectas gestionadas.

El disefio y uso de cuestionarios son herramientas que nos proporcionan
resultados, asi como se necesitan procedimientos estadisticos para confirmar o
rechazar hipoétesis de investigacion relacionadas con las variables que se
analizan. En cuanto a hipétesis, caracteristicas y tipos, se investigoé la hipotesis
general: Existe una relacion positiva y significativa entre las estrategias de
marketing y la exportacion del medicamento Mypes chuchuhuasi desde el area

metropolitana de Lima a la demanda estadounidense en el afio 2019.

Veamos nuevamente la hipotesis especifica: existe una relacion positiva
significativa entre la estrategia de segmentacion de mercado y las Mypes
procesadas desde Chuchuvasi en el area metropolitana de Lima hacia el
mercado estadounidense en 2019. Lima, Maipez, para exportacion al mercado
americano. La diferenciacion de Chuchuhuasi procesada por las Mypes Lima
Metropolitana tiene una importante correlacion positiva con la estrategia

exportadora para el mercado americano en 2019.

Existe una importante correlacion positiva entre la estrategia de posicionamiento
y la gestion de las Mypes Chuchuhuasi exportadas desde el &rea metropolitana
de Lima al mercado estadounidense en 2019. Por lo tanto, para lograr los
objetivos del estudio, el objetivo general es determinar las variables para la

estrategia de comercializacion y procesamiento de la empresa. Exportacion de
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Mypes Chuchuhuasi al mercado americano en la ciudad de Lima en el afio 2019.
Todavia hay objetivos especificos. A continuacion, se describe la relacion entre
la estrategia de segmentacion de mercado de 2019 y el traslado de las
exportaciones de las Mypes Chuchuhuasi desde la ciudad de Lima al mercado

estadounidense.

El titulo otorgado en 2019 hace referencia al planeamiento de seleccion de
mercado objetivo y estrategia de exportacion de Chuchuhuasi Mypes
Processing Company desde Lima al mercado estadounidense en 20109.
Comprender la afinidad entre la estrategia de posicionamiento de Chuchuhuasi
y las exportaciones desde 2019. Las Mypes se trasladaron de Lima
metropolitana al mercado estadounidense. Conozca como se relaciona la
estrategia de posicionamiento de Chuchuhuasi con las exportaciones desde que

las Mypes se mudaron de Lima Metropolis al mercado estadounidense en 2019.
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II. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion
Tipo de Investigacion

Este trabajo de investigacion utiliza un tipo de investigacion que busca respuestas

a preguntas de investigacion y pone en practica datos modificables.

Segun Murillo (2008) indica que la investigacion aplicada se centra en la aplicaciéon
de las habilidades adquiridas en la investigacion. Este tipo de investigacion tiene
cierta relacion con la investigacion aplicada porque también requiere de un

ambiente teorico (p. 150).

Sullcaray (2013) Esto indica que las pruebas utilizadas también se llaman
pragmaticas o constructivas, tiene un enfoque diferente para gestionar el
conocimiento tedrico en una situacion especifica. Los resultados se obtienen en

la practica obtenida de ellos (p. 73)
Disefio de Investigacién
El trabajo de estudio se concretd en una investigacion no experimental.

Segun Carrasco (2015) nos hace mencién que la investigacion no experimental,
no se elabora condicion alguna, solo se observa disposiciones establecidas y no
invitadas en el estudio. Las variables no se pueden manipular ni influir en ellas por

el hecho que ya estan establecidas.

Manterola y Otzen (2014) en un articulo cientifico titulado "Estudios
observacionales, el disefio mas utilizado en ensayos clinicos", sefialan que una
caracteristica clave de los estudios transversales es que todas las mediciones se

toman al mismo tiempo, por lo que no hay un seguimiento continuo.

Herndndez, Ramos, Placencia, Indacochea, Quimis y Moreno (2018) nos indica
gue el disefio no experimental es aquel que no planifica variables por adelantado,

sino que estudia eventos de la vida real sin provocar cambios (p.93).
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Nivel de Investigacion

En este presente trabajo de investigacion se basa en encuestas para establecer

e interpretar la similitud entre las variables de investigacion.

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) sefalaron que el nivel de investigacion
correlacional busca llegar a un fin que consiste en delimitar si existe una
vinculacion que hay entre variantes, mediante el cual se evallan cuantifican y
examinan a cada una para determinar el nivel de relacion que puede haber (p.
150).

Guedes et. al. (2019) un estudio titulado "Habilidades comunicativas
interpersonales de los estudiantes de medicina", utilizaron el grado de correlacion

en su estudio. Superposicion con el trabajo investigativo.
3.2. Enfoque de investigacion

Este estudio eligié un enfoque cuantitativo porque busco obtener una variedad de
respuestas que ayudaran a responder las preguntas planteadas en el trabajo de

investigacion.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) sefalaron que la indagacién de
enfoque cuantitativa usa la recopilacion de informacion para poder demostrar
hipétesis en la medida matematica, asi como estadistica con la finalidad de poder

fijar una forma de guias y legitimar hipotesis (p. 93).

Monje (2011) sefial6 que el método cuantitativo: andlisis y recoleccion de
informacion para poder explicar fendbmenos, determinar su regularidad, en
definitiva, consiste en crear un analisis de eventos que realmente pueden ocurrir
en el area de investigacion, la descripcion debe ser lo mas objetiva, lo mas objetivo

y preciso (pag.11).

Villarreal y Landeta (2010) en el articulo cientifico “El estudio de caso como
método de investigacion cientifica en el ambito de la gestibn empresarial y la
economia”. La adaptacién a la internacionalizacién sugiere que los procedimientos

cuantitativos proporcionan mayor validez, confiabilidad y vivacidad. Sin embargo,
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este enfoque también revela limitaciones a la hora de estudiar realidades

cambiantes y complejas (p. 33).
3.3. Variables y operacionalizacion

Carballo y Guelmes (2016) en su articulo de investigaciéon titulado “Ciertas
consideraciones sobre variables en la investigacion educativa” sefialan que es
importante construir una estructura teérica y asi realizar una operacionalizacion
empirica para lograr la precision adecuada y el equilibrio adecuado entre el
desarrollo del método tedrico. Los datos basicos necesarios para realizar un
analisis completo como parte del trabajo de investigacion se recopilan en el
proceso de trabajo variable y las herramientas de recopilacion de informacion se

construyen en torno a las mediciones e indicadores.

Segun Hernandez, Ramos, Placencia, Indacochea, Quimis y Moreno (2018)
afirman que una variable es una caracteristica fija que se estudia 0 mide en un

estudio y permite que un componente sea modificado por otro (p. 151).

Como mencionan Herndndez, Fernandez y Baptista la operacionalizacién es la
division de opciones en indicadores para que puedan probarse y medirse en un

proyecto (p. 211).
3.4. Poblacién y muestra
Poblacién

El trabajo de investigacion utilizo como poblacion 10 Mypes cultivadores de

Chuchuhuasi del area metropolitana de Lima.

Como lo mencionan Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) sostienen que la
llamada “poblacion” puede interpretarse como una mezcla de componentes que

se incluyen el lugar propio donde se desarrolla el trabajo de investigacion (p. 174).

Arias, Villasis y Miranda (2016) en sus articulos cientificos "lll Plan de
investigacion: Research Cross" muestra que la poblaciéon es limitada, facilmente
accesible y definida coleccionando y ayudara a seleccionar muestras y cumplir
diferentes principios previos al libro (p. 202).
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Muestra

En este estudio los resultados se obtuvieron mediante una muestra tipo censal

que abarcé el 100% de la poblacién de estudio.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) Al afirmar la muestra es un
conjunto o subconjunto de la poblacion en el que se debe especificar con la mayor
precision la informacion recopilada, los individuos de esta poblacion tendran una

especificidad homogénea, y esto sera aprendizaje de objetos (p. 173).
Muestreo

Manterola y Otzen (2017) los autores del articulo "Métodos de muestreo para
poblaciones de investigacion " afirman que hay dos formas de realizar una prueba:
estadistica y no estadisticamente. El método determina la probabilidad de que cada
encuesta sea incluida en la muestra mediante seleccion aleatoria. Sin embargo, los
sujetos de investigacion deben tener en cuenta criterios o caracteristicas especificas

al utilizar técnicas de muestreo no probabilisticas.
3.5. Técnicas e Instrumentos de recoleccién de datos
En esta indagacion, se empled como instrumento el cuestionario.

Segun Lopez y Fachelli (2015) comentan que un instrumento muy importante para
recoger informacion directamente de los sujetos en analisis es el cuestionario

procurando formulacién y avalar situaciones (p.238).

De igual manera, Zaffar y Sultan (2019) en su articulo titulado “Evaluacién del nivel
de produccién y exportacion de frutas frescas y secas en J & K” por la Revista

Internacional de Informacion, Empresa & Gestién.

Y Rekova (2018) en su articulo titulado “Estrategias de marketing de empresas
"nacidas globalmente" al ingresar al mercado extranjero” por la Revista de

Economia y tendencias de gestion emplearon el mismo instrumento.

El estudio incluye una encuesta de cuestionario para cada variable. La tabla de

estudio consta de cada 16 problemas; Se usa un tipo de lamer de escala.
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Validez

La validacion de la herramienta ayudara a recopilar informacion en este proyecto
de investigacion al permitir el manejo de los procedimientos a disposicion de

decisiones de jueces expertos.

Martinez (2006) en su articulo, en los enfoques metodoldgicos para la indagacién
comprobada, es una herramienta mide lo que pretende hacer o pretende hacer, a
veces llamado precision. Por lo tanto, con el fin de obtener un estudio relevante,

se utilizé esta herramienta para evaluar los resultados (p. 176).

Hay dos cosas importantes que se deben saber sobre una herramienta de
recoleccion de datos: validez y confiabilidad, porque ignorarlas puede llevar a
resultados erréneos para el investigador, la obtencién de datos en este estudio

sera revisada por tres expertos. Realizar investigaciones para su aprobacion.
Confiabilidad

Segun Carrasco (2008) expresa la credibilidad como propiedad del instrumento
de medicidn; disefiado para producir resultados iguales o idénticos cuando se
administra repetidamente a la misma persona o grupo de personas durante

diferentes periodos de tiempo (p. 339).

La confiabilidad del coeficiente alfa de Cronbach para variables de marketing
estratégico es 0,804. Esto significa que la herramienta es muy fiable para la

herramienta utilizada.

Alfa de Cronbach es el coeficiente que muestra que la variable exportacion tiene
una confiabilidad de 0,980. Esto significa que el instrumento es extremadamente

fiable para el instrumento utilizado.
3.6. Procedimientos

El proceso de investigacion inicio con entrevistas a Mypes de Chuchuhuasi
(empresa procesadora y exportadora ubicada en Lima que proporciond los
contactos necesarios para el estudio a base de la informacion) y una encuesta a
10 directivos de empresas que se logra adquirir la informacion necesaria para la

solicitud.
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Luego de la obtencién de datos y el trabajo de campo, la base de informacion se
ejecutd en Microsoft Excel y luego se convirti6 a SPSS, el cual se utilizé para
obtener los resultados requeridos para el estudio. Cabe sefalar que también se

tienen en cuenta fuentes tedricas procedentes de revistas y articulos cientificos.
3.7. Método de procesamiento de la informacion

Luego de recolectar la informacion, las variables fueron analizadas mediante
programas estadisticos SPSS, incluyendo procesamiento de datos, tabulacion,
distribucion de frecuencias y confiabilidad. Estara representado mediante gréaficos
de barras y tablas cruzadas que ayudaran a lograr los objetivos del estudio y luego

se interpretaran utilizando la informacion recibida.
3.8. Fundamentos éticos

La propuesta de investigacion ha sido desarrollada de acuerdo con los estandares
de deontologia comprobada en la Universidad Privada César Vallejo, tomando en
cuenta la ética que garantizan el bienestar y la autonomia, asi como la honestidad
y responsabilidad del investigador en la recoleccion y tratamiento. Informacion,
interpretacion, publicacion de resultados y elaboracion de informes de

investigacion.
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V. RESULTADOS

4.1. ANALISIS DESCRIPTIVO E INFERENCIAL
Analisis descriptivo Univariado
Tabla 1: Descripcion de los Niveles de estrategias de Marketing

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Bajo 1 10,0 10,0 10,0
Medio 4 40,0 40,0 50,0
Alto 3 30,0 30,0 80,0
Muy 2 20,0 20,0 100,0
alto
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Spss

Figura 1: Estrategias de Marketing

Estrategias de Marketing

Frecuencia

Bajo Medio Alto Muy alto
Estrategias de Marketing

INTERPRETACION

De la Tabla 1 y Figura 1 se puede verificar que de 10 gerentes encuestados por
Mypes, el 20% dijo que el nivel de la estrategia de marketing es muy alto, el 30%
dijo que el nivel de la estrategia de marketing es relativamente alto, el 40% dijo
gue el nivel de la estrategia de marketing es nivel medio, y el 10% dijo que el nivel
de la estrategia de marketing es medio, la estrategia es baja.
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Tabla 2: Descripcion de los Niveles de estrategias de Segmentacién

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 2 20,0 20,0 20,0
Medio 3 30,0 30,0 50,0
Alto 3 30,0 30,0 80,0
Muy alto 2 20,0 20,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Spss

Figura 2: Estrategias de Segmentacion

Segmentacion

Frecuencia

Bajo Medio Alto

Segmentacién

INTERPRETACION

Wuy alto

Del Cuadro 2 y Figura 2 se puede observar que de 10 directivos encuestados por

las Mypes, el 20% dijo que el nivel de segmentacion es muy alto, el 30% dijo que

el nivel de segmentacion es alto, el 30% dijo que el nivel de segmentacién

segmentacion fue medio y el 20% tenia un nivel de confianza en si mismo bajo.
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Tabla 3: Descripcién de los Niveles de estrategias de Seleccién de Mercado meta

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 1 10,0 10,0 10,0
Medio 5 50,0 50,0 60,0
Alto 2 20,0 20,0 80,0
Muy alto 2 20,0 20,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Spss

Figura 3: Estrategias de Seleccion de Mercado meta

Mercado meta

Frecuencia

Bajo Medio Alto Muy alto

Mercado meta

INTERPRETACION

De la Tabla 3 y Figura 3 se puede comprobar que, de 10 directivos encuestados
por las Mypes, el 20% afirmo que el nivel del mercado objetivo es muy alto; el 20%
indic6 que el nivel del mercado objetivo es relativamente alto; el 50% dijo que el
nivel del mercado objetivo es relativamente alto; el nivel del mercado es
relativamente alto. Los mercados mencionados se encuentran en un nivel medio,

el 10% afirmé que el mercado se encuentra en un nivel bajo.

Tabla 4: Descripcidon de los Niveles de estrategias de Diferenciacion
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Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Bajo 2 20,0 20,0 20,0
Medio 3 30,0 30,0 50,0
Alto 3 30,0 30,0 80,0
Muy alto 2 20,0 20,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Spss

Figura 4: Resultados de la dimensién Segmentacion

Diferenciacion

Frecuencia

Bajo Medio Alto Muy alto

Diferenciacion

INTERPRETACION

De la Tabla 4 y Figura 4 se puede verificar que de los 10 directivos de Mypes
encuestados, el 20% dijo que el grado de diferenciacion es muy alto, el 30% dijo
gue el grado de diferenciacion es relativamente alto y el 30% dijo que el grado
de diferenciacion es muy alto. la diferenciacion es muy alta. la diferencia es
relativamente alta. El grado de diferenciacién es medio y el 20% cree que el

grado de diferenciacion es bajo.
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Tabla 5: Descripcion de los Niveles de estrategias de Posicionamiento

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 1 10,0 10,0 10,0
Medio 5 50,0 50,0 60,0
Alto 2 20,0 20,0 80,0
Muy 2 20,0 20,0 100,0
alto
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Spss

Figura 5: Estrategias de Posicionamiento

Posicionamiento

Frecuencia

Bajo Medio Alto

Muy alto

Posicionamiento

INTERPRETACION

De la Tabla 5 y Figura 5 se puede verificar que de 10 directivos encuestados por
Mypes, el 20% dijo que el nivel de posicionamiento es muy alto, el 20% dijo que el
nivel de posicionamiento es alto y el 50% dijo que el nivel de posicionamiento es

alto. Se coloca como nivel medio y el 10% se fija como nivel bajo.
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Tabla 6: Descripcion de los Niveles de Exportacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 1 10,0 10,0 10,0
Medio 4 40,0 40,0 50,0
Alto 3 30,0 30,0 80,0
Muy 2 20,0 20,0 100,0
alto
Total 10 100,0 100,0
Figura 6: Exportacion
Exportacion

Frecuencia

Bajo Medio Alto

Muy alto

Exportacion

INTERPRETACION:

Del Cuadro 6 y Figura 6 se puede observar que de 10 directivos de Mypes
encuestados, el 20% dijo que el nivel de exportaciones era muy alto, el 30% dijo
gue el nivel de exportaciones era relativamente alto y el 40% dijo que el nivel de
exportaciones era muy alto. de las exportaciones fue muy alto. muy alto.

relativamente alto. Las exportaciones son medias y el 10% es definitivamente bajo.
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4.2. ANALISIS DESCRIPTIVO BIVARIADO

Ho: En 2019, la estrategia de marketing no estuvo directamente relacionada con
las Mypes Procesadoras de Lima Metropolitana, que exportaron Chuchuhuasi al

mercado estadounidense.

Ha: El planeamiento de publicidad digital esta directamente relacionada con la
exportacién de chuchuhuasi metropolitano, en 2019 se vendié el procesamiento

de cal Mypes al mercado estadounidense.
Tabla 7: Correlacion entre Estrategias de marketing y exportacion

Estrategias

de
Marketing Exportacion
Rho de Estrategias de Coeficiente de 1,000 ,950™
Spearman Marketing correlacién
Sig. (bilateral) : 0.000
N 10 10
Exportacion Coeficiente de ,950" 1,000
correlaciéon
Sig. (bilateral) . .
N 10 10

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

INTERPRETACION:

Se observa en la tabla 7 que el coeficiente de correlacion es 0,950 y como la
significancia es p=0,000 nos indica que es menor al valor critico 0,01 se decidio
aceptar la hipétesis alternativa y rechazar la hipétesis nula, por lo que se concluy6
con un 5% y un 95% de confianza de riesgo que prevalece una relacion directa
entre la estrategia de mercadeo de la Empresa Procesadora Mypes y el mercado
exterior de Chuchuhuasi. Lima Metropolitana vuela al mercado estadounidense,
20109.
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4.3. ANALISIS INFERENCIAL

HO: No existe correlacion directa entre la segmentacion y las exportaciones de
chuchuhuasi de las Mypes Procesadoras de Cal Urbana al mercado de Estados
Unidos en 2019.

Ha: Existe una correlacién directa entre la distribucion de chuchuhuasi y la
exportacion de procesamiento de cal urbana en las Mypes. Lima Metropolis

ingreso6 al mercado estadounidense en 2019.
Tabla N° 8: Correlacion entre Estrategias de segmentacion y exportacion.

Segmentacién Exportacion

Rho de Estrategias Coeficiente de 1,000 967"
Spearman de correlacién

Segmentaci  Sig. (bilateral) : 0,000

on N 10 10

Exportacién Coeficiente de 967" 1,000
correlacién

Sig. (bilateral) ,000 .

N 10 10

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

INTERPRETACION

Observamos en la tabla 8 que el coeficiente de correlacion es 0,967 y como la
significancia es p=0,000 lo que nos dice que es menor al valor critico 0,01 se
decidi6 aceptar la hipétesis alternativa y por tanto concluir que existe una
correlacion directa entre la estrategia de segmentacion y las exportaciones de

Chuchuhuasi procesado en Mypes Metropolis Lima al mercado americano, 2019.
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Hipotesis Especifica 2:

HO: En 2019 no hubo vinculo directo entre el mercado objetivo y las Mypes

Procesadoras de Lima Metropolitana, que exportaron Chuchuhuasi al mercado

estadounidense.

Ha: En 2019, el mercado objetivo esta directamente relacionado con la venta de

mercancias al exterior de Mypes Procesadoras de Cal Metropolitana Chuchuhuasi

al mercado estadounidense.

Tabla N° 9: Correlacion entre Estrategias de seleccion de mercado meta y

exportacion.

Mercado meta Exportacion

Rho de Estrategias

Spearman de Seleccién
de Mercado
meta

Exportacion

Coeficiente de 1,000
correlacion

Sig. (bilateral)

N 10
Coeficiente de ,929™
correlacion

Sig. (bilateral) ,000
N 10

,929"

0,000
10

1,000

10

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

INTERPRETACION

Se observa en la tabla 9, que el coeficiente de correlacion es 0,929 y como la

significancia es p=0,000 lo que nos dice que es menor al valor critico 0,01 se

decide aceptar la hipétesis alterna, por ello, se infiere que existe una relacién

directa entre estrategias de seleccion de mercado meta y exportacion de

chuchuhuasi de las Mypes procesadoras de Lima metropolitana al mercado de

estados unidos, afo 2019.
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Hipotesis Especifica 3:

HO: En 2019, no existe correlacion directa entre la diferenciacién de Chuchuhuasi

y las exportaciones de las Mypes Procesadoras de Cal Metropolitana al mercado

estadounidense.

Ha: La diferencia est4d directamente relacionada con la exportaciéon de

chuchuhuasi de las Mypes Procesadoras de Lima Metropolitana al mercado

estadounidense en 2019.

Tabla N° 10: Correlacion entre estrategias de diferenciacion y exportacion.

Diferenciaciébn Exportacion

Rho de Estrategias Coeficiente de 1,000
Spearman de correlacién

Diferenciaci  Sig. (bilateral) :

on N 10

Exportacion Coeficiente de 967"
correlacion

Sig. (bilateral) ,000

N 10

967"
0,000

10
1,000

10

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

INTERPRETACION

Observamos que el coeficiente de correlacion es 0.967 y como la significancia es

p=0.000, lo que indica que es menor que el valor critico de 0.01, se reconoce la

hipétesis alternativa y por lo tanto concluir que existe una relacion directa entre el

tratamiento de Mypes implementadas en Lima Metropolitana, 2019. Se infiere la

estrategia de diferenciacion de Chuchuhuasi y exportacién al

estadounidense.

mercado
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Hipotesis especifica 4:

HO: No se identifica una similitud directa entre posicionamiento y la exportaciéon de
chuchuhuasi de las Mypes procesadoras de lima metropolitana a la demanda de
Estados Unidos, afio 2019.

Ha: Existe una relaciébn directa entre posicionamiento y la exportacién de
chuchuhuasi de las Mypes procesadoras de lima metropolitana a la demanda de
Estados Unidos, afio 2019.

Tabla N° 11: Correlacién entre estrategias de posicionamiento y exportacion

Posicionamiento Exportacion

Rho de Estrategias de Coeficiente de 1,000 ,929™
Spearman Posicionamien correlacion

to Sig. (bilateral) . ,000

N 10 10

Exportacion  Coeficiente de ,929™ 1,000
correlaciéon

Sig. (bilateral) ,000 .

N 10 10

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

INTERPRETACION:

Observamos que en la Tabla 11, el coeficiente de correlacién es 0.929 y como la
significancia es p=0.000, lo que indica que es menor que el valor critico de 0.01,
decidimos acceder a la hipotesis alternativa y por lo tanto finiquitae que existen
productos reciclados de Mypes. Chuchuhuasi Lima Metropolitana en 2019 entre el

posicionamiento y estrategia exportadora.
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V. DISCUSION

Este trabajo de investigacion trata sobre Los planes de mercadotecnia tanto como
venta al exterior de Chuchuvazi procesado a través de las MYPES al mercado
estadounidense en la Metropolis de Lima en 2019. Por ello, con la ayuda de este
articulo, intentamos demostrar si hay correlacion del plan de marketing y el

procesamiento de chuchuhuasi de MYPES para venta al exterior.

Se formularon hipotesis para encontrar la afinidad entre las dimensiones del
planeamiento de marketing (segmentacion, seleccion del mercado obijetivo,

diferenciacion, posicionamiento) y las variables de exportacion.

Luego de obtener los datos, se contindan las estadisticas en el sistema SPSS. El
coeficiente Rho de Spearman se puede utilizar para inferencias hipotéticas para
determinar relaciones directas entre las variables de estudio, lo que da como
resultado el factor de correlacion de 0,950 que da como resultado p = 0,000. ,
muestra menos del valor critico de 0.01, por lo tanto, continuando aceptando a la
presuncion disyuntiva, se finaliza que esta una relacion directa entre el
tratamiento de las MYPES, la estrategia de comercializacion y las exportaciones
del area de Lima metropolitana a Chuchuhua. Estados Unidos Mercado 2019.

Se analiz6 el trabajo previo utilizado en este estudio y se encontré que prevalece
una correlacién entre las variables estudiadas, las empresas que utilizan
estrategias de marketing obtienen ganancias con las exportaciones y ademas

fidelizan a los consumidores y generan mayores ganancias de lo que han logrado.

Respecto a los trabajos anteriores utilizados en el estudio, Najar (2017) encontr6
una coincidencia en su trabajo titulado “Asociacion Agroindustrial Cacao Alto
Huallaga - Tingo Maria, Planeacion de Marketing Internacional para las
Exportaciones de Cacao 2016”, donde logré aclarar la correlacién del Tingo Alto
Huallaga El. Between Mary se basa en la Estrategia Internacional de
Comercializacion del Cacao de 2016 de la Asociacion Agroindustrial. El
coeficiente de similitud de Spearman resultante es 0,709, lo que indica una
semejanza positiva alta, y el valor de probabilidad (p=0,000) es inferior a 0,05.
Optar por rechazar la hipétesis nula y aceptar la hip6tesis alternativa y concluir

gue infiere una afinidad entre las variables en estudio.
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Los resultados de este trabajo de investigacion mostraron una coherencia con lo
relatado por Guibello (2015) en su tesis titulada “Estrategias de marketing mix en
el ambito Internacional”. En este estudio se puede concluir como infiere una
similitud relevante entre el planeamiento de marketing y su idoneidad en las
empresas internacionales, por lo que las empresas que actualmente utilizan
generalmente estrategias de marketing estandar o simples dejardn de utilizar
estrategias de marketing y comenzaran a adaptarse. y adaptarse para aplicar
estrategias de marketing especificas del mercado en el que operan, aumentando

asi la rentabilidad, etc.
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VI.

CONCLUSIONES

. Dando conformidad a la consecuencia adquirida, se logra definir que la

planeacion comercializacion y exportacion de filigrana Chuchu reciclada de
Mypes Lima al mercado estadounidense, 2019. Tiene un resultado con el
factor de correlacion de 0.950 y una significancia de p=0.00, es decir, la

relacion correspondiente es menor. Por debajo del valor critico de 0,01.

. Debido al aprendizaje en consecuencia se puede concluir que Mypes Lima

Metropolitana segmentar el mercado de Chuchuhuasi en 2019 y exporto al
mercado estadounidense porque tiene un coeficiente de correlacion de
0.967, el cual es significativo al p = 0.000, lo que nos da esto. resultado. La

conclusién: da como resultado un valor inferior que el valor critico de 0,01.

. Se concluye referente a los resultados que la seleccién de mercado objetivo

de Chuchuvazi procesado en Mypes de la metrépolis de Lima en el afio 2019
y exportacion al mercado estadounidense tiene un coeficiente de correlacion
de 0.929, lo cual es significativo. p=0.000 indicando que es menor que el

valor critico de 0.01.

. Porlo tanto, se finiquita que el coeficiente de correlacion entre las variedades

de Chuchuhuasi procesadas en Mypes Metropolis Lima y exportadas al
mercado estadounidense en el aflo 2019 es de 0.967 con un nivel de
significancia de p=0.00, el cual es de significancia baja. Por debajo del valor
critico de 0,01.

. Por lo tanto, al determinar el coeficiente de correlacién entre la ubicacion de

Chuchuvasi y la exportacién de productos procesados de Lima Mype al
mercado estadounidense en 2019 es de 0.929. Una cantidad significante de

p = 0,000 muestra que es menor que el coeficiente del valor critico de 0,01.
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VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda que se anime a las pequefias empresas a asistir a cursos,
conferencias y/o seminarios sobre estrategias de marketing para adquirir
experiencia y mantenerse al dia con las nuevas estrategias para que puedan

aplicarse eficazmente y tener éxito en los mercados extranjeros.

Se recomienda establecer un espacio dentro de la empresa dedicado a los
profesionales del comercio exterior para brindarles asesoria y orientacion en

materia de logistica de exportacion, sujeto a los términos y condiciones aplicables.

Se recomienda a Mypes participar en exposiciones nacionales e internacionales,
las cuales pueden aumentar su visibilidad y permitir que el publico vea por primera
vez sus productos, atrayendo asi potenciales inversionistas extranjeros y ayudando

a la empresa a crecer.

Se recomienda incorporar un proyecto de mercado moderno y adecuado con el fin
de brindar a las pequefias empresas las mejores oportunidades para integrarse al
mercado internacional, combinado con estudios de mercado y asi conquistar

nuevos horizontes.

Para trabajos anteriores, se recomienda utilizar articulos con variables similares a

las del estudio, ya que esto brindara discusiones cada vez mejores del estudio.

Para teorias relacionadas con este contenido, se recomienda utilizar conceptos de
variables y dimensiones que hayan sido estudiados por autores reconocidos y/o
especializados en las especificidades de este tema.

En cuanto a la implementacion del alfa de Cronbach, se recomienda utilizar el
programa estadistico SPSS para ordenar y colocar verticalmente los datos
numéricos obtenidos con el fin de obtener datos mas precisos y una mayor

correlacion entre las variables de investigacion.
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ANEXOS

Anexo N.° 01: Instrumento de recoleccion de datos

ENCUESTA PARA DIRECTIVOS SOBRE ESTRATEGIAS DE MARKETING
Estimado (a) participante

Tengo el agrado de dirigirme a usted con el objetivo de solicitarle gentilmente unos
minutos de su tiempo para poder rellenar esta encuesta. Cabe mencionar que el
propadsito de dicha encuesta que ha sido elaborada con fines universitarios, servira
para recopilar datos informativos acerca de la variable de estudio del proyecto de
investigacion relacionado con las estrategias de marketing digital. Le agradezco de
antemano su tiempo recordandole que la presente encuesta es andnima, por favor
responda con sinceridad.

INSTRUCCIONES:

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristicas acerca de la
motivacion, cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de
respuesta que debe calificar. Responda marcando con un aspa (x) la alternativa
elegida, teniendo en cuenta los siguientes criterios.

1) NUNCA 2) CASI NUNCA 3) AVECES
4) CASI SIEMPRE 5) SIEMPRE

CUESTIONARIO

VARIABLE: ESTRATEGIAS DE MARKETING

VALORES DE LA ESCALA

CASI

DIMENSI NUNC CASI A SIEM SIEMP
INDICADORES
ONES A NUNCA | VECES PRE RE
1 2 3 4 5

SEGMENTOS

1. Usted utiliza alguna estrategia de
segmentacion de mercado en su
empresa.

SEGMEN
TACION

N

Tiene conocimiento de a qué tipo de
segmento esté dirigido su producto.

CLIENTES

3. Conoce el nivel socioecondmico
con el que cuentan sus clientes.

4. Hace preguntas a sus clientes
acerca de los productos que ofrece,
dando pie a critcas vy
recomendaciones que  pueda
tomar.

ELECCION DE SEGMENTO
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MERCAD
@)
META

5. Utiliza usted algin tipo de
estrategia de seleccion de mercado
meta en su empresa.

6. Piensa tomar en consideracion
evaluar la condicién de los posibles
mercados internacionales.

MERCADOS POTENCIALES

7. Piensa que es mucho mas factible
gue la potencial nacién destino
esté libre de barreras arancelarias.

8. Usted va a centros especializados
en comercio y exportaciéon para
pedir asesoria acerca de mercados
extranjeros para su producto.

DIFEREN
CIA-
CION

OFERTA COMPETITIVA

9. Usted tiene conocimiento o usa el
benchamarking (Que es una
técnica empresarial en la que se
realiza un estudio comparativo
sobre las mejores practicas usadas
en determinados sectores de las
empresas competidoras).

10.Tiene conocimiento de los puntos
fuertes y débiles que tiene su
empresa en relacion a sus
competidores.

CALIDAD

11.Su negocio ofrece algin
componente diferenciador o
incorpora un valor agregado a su
producto.

12.Piensa que su producto es superior
comparado con el de la
competencia.

POSICIO
NA-
MIENTO

POSICION DE LOS
CONSUMIDORES

13.Tiene conocimiento del estilo de
vida que llevan sus consumidores.

14.Utiliza estrategias de
posicionamiento para captar a los
clientes.

POSICION DE LOS
COMPETIDORES

15.Usted considera que conoce el
comportamiento que tienen sus
competidores.

16.Tiene idea de que imagen percibe
su competencia en relaciébn a su
producto.
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ENCUESTA PARA DIRECTIVOS SOBRE EXPORTACION
Estimado (a) participante

Tengo el agrado de dirigirme a usted con el objetivo de solicitarle gentilmente unos
minutos de su tiempo para poder rellenar esta encuesta. Cabe mencionar que el
propdsito de dicha encuesta que ha sido elaborada con fines universitarios, servira
para recopilar datos informativos acerca de la variable de estudio del proyecto de
investigacion relacionado con la exportacién. Le agradezco de antemano su tiempo
recordandole que la presente encuesta es anonima, por favor responda con
sinceridad.

INSTRUCCIONES:

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristicas acerca de la
motivacion, cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de
respuesta que debe calificar. Responda marcando con un aspa (x) la alternativa
elegida, teniendo en cuenta los siguientes criterios.

1) NUNCA 2) CASI NUNCA 3) AVECES
4) CASI SIEMPRE 5) SIEMPRE

CUESTIONARIO

VARIABLE DEPENDIENTE: EXPORTACION

VALORES DE LA ESCALA

C
A
DIM N
ENSI INDICADORES NUYe '\%’\?é a SEI P
ONE A A VECES | = | PRE
S P
R
E
1 2 3 4] 5

VARIABLE: EXPORTACION

CAPACIDAD EXPORTABLE

1. Usted considera que el volumen de exportacion
depende de la aceptacion que pueda tener el
producto en el extranjero.

2. En su empresa analizan los niveles de
exportacion de chuchuhuasi mensualmente.

DISTRIBUIDORES
EXP - — —
ORT 3. Tiene conocimiento o sabe de los principales

ACI distribuidores que exportan su producto.

ON | 4 Hatomado en consideracion si los
DIRE | distribuidores cuentan con los equipos adecuados
CTA Lbara el transporte del producto.

MERCADO EXPORTADOR

5. Tiene conocimiento de los principales
mercados extranjeros que exportan chuchuhuasi.
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6. Esta al tanto de a qué paises exporta la
empresa su producto.

REGIMENES ADUANEROS

7. Tiene conocimiento de los regimenes
aduaneros de exportacion.

8. Sabe si este acogido a algun régimen aduanero
de exportacion.

EXP
ORT
ACI
ON
INDI
REC
TA

TIPOS DE INTERMEDIARIOS

9. Ha hecho uso de algiin medio intermediario para
exportar su producto al exterior.

10. Considera usted que cuenta con dependencia
al realizar su proceso de exportacion con
intermediarios.

BARRERAS A LA EXPORTACION

11. Esta al tanto de las barreras que dificultan las
exportaciones de un producto.

12. Utiliza algun tipo de estrategias para eliminar
las barreras a la exportacion.

CONSORCIO DE EXPORTACION

13. La empresa ha utilizado algun tipo de alianza
estratégica para mejorar y promover las
exportaciones de chuchuhuasi.

14. Considera que la publicidad puede ser
empleada como estrategia efectiva del marketing
gue pueda facilitar la entrada a un mercado
potencial internacional.

DOCUMENTOS DE EXPORTACION

15. Tiene conocimiento de que tramites se utilizan
para la exportacion del producto hacia el exterior.

16. Conoce los documentos de transporte que se
utilizan, dependiendo del medio en el que se
exporte el producto.
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Anexo N.°02: Validacion

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: m ' CP\’EUEUP( M, Gl\\) RKQ.UQ OMM
1.2. Especialidad del Validador: MR@{%TEQ. 0 AN IS TR AR
.3. Cargo e Institucién donde labora: “DocewE el CoMeLeED
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: i FORWE DE QLoD
1.5. Autor del instrumento:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

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

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado

OBJETIVIDAD :(Essgtiacaexpresado de manera coherente y
PERTINENGIA | Rosponde 3 s recesades nemas ¥
ACTUALIDAD | E8l adecunde pare v spoctos ¥
ORGANIZACION gg:?dp;:?de los aspectos en calidad y
SUFICIENCIA :;;r\:;‘ s(;,g:::ncia entre indicadores y las

NTE NALI Estima las estrategias que responda al
! NCio| DAD proposito de la investigacion

Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios
del campo que se esta investigando.

Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a
quienes se dirige el instrumento

Considera que los items miden lo que
METODOLOGIA pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION

e O W Y o LN W RN

SO

I1l. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los olivos, / / de 10 del 2019.

DNE N q 7L 20

Teléfono: Q”q[ 2228 C/
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Estrategias de Marketing

INSTRUMENTO _ SUFICIENTE M%?}gggﬁgs INSUFICIENTE
ftem 1
item 2
ftem 3
ftem 4
ftem 5
iftem 6
iftem 7
ftem 8
ftem 9
ftem 10
ftem 11
ftem 12
ftem 13
ftem 14
item 15
ftem 16

SN RSN SRS NSRS

Variable 2: Exportacion

INSTRUMENTO SUFICIENTE M%%':&‘:‘l‘EMNET':ETE INSUFICIENTE
ftem 1
ftem 2
jftem 3
ftem 4
item 5
ltem 6
ftem 7
jtem 8
ftem 10
ftem 11
Item 12
ftem 13
ftem 14
ftem 15
item 16

NS \\\\\\\f\,\«ggg

Firma de experto informante
DNI: o928
Telsfono: 492 225 1 8/




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

I.1. Apellidos y nombres del informante:

MARou €Y (Al , It-&/'-vﬂ—o

1.2. Especialidad del Validador: fowele pas
1.3. Cargo e Institucién donde labora: Ytc €r NN i1
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:
1.5. Autor del instrumento:
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 020% | 2140% | 4160% | 6180% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado P
Esta expresado de manera coherente y
OBJETIVIDAD I6gica '
Responde a las necesidades internas y
EERTINENCIA externas de la investigacion rs
Esta adecuado para valorar aspectos y
AL estrategias de las variables 7
Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION | “-c o s
. Tiene coherencia entre indicadores y las
el dimensiones. /
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIDAD propésito de la investigacion /
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios o7
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a /
quienes se dirige el instrumento
Considera que los items miden lo que
METODOLOGIA pretende medir. A
PROMEDIO DE VALORACION )— 5

lll. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los olivos, L// de / d

del 2019.

............. ‘5*\’%———’

Firma de experto informante

DNI:

08¥295 &7

Teléfono:
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Estrategias de Marketing

INSTRUMENTO SUFICIENTE Mi‘ﬁ'%‘:‘g‘ﬁf‘a INSUFICIENTE
item 1
iftem 2
ftem 3
ftem 4
item 5
ftem 6
ftem 7
item 8
ftem 9
item 10
item 11
ftem 12
item 13
ftem 14
ftem 15
ftem 16

NN INENINS NN NN Y

Variable 2: Exportacion

INSTRUMENTO SUFICIENTE M'Es%'a'glgﬁ’ge INSUFICIENTE
item 1
ftem 2
ftem 3
ftem 4
Item 5
ftem 6
item 7
ftem 8
item 10
ftem 11
item 12
ftem 13
item 14
ftem 15
item 16

\

SNSRI YY)

Firma de experto informante
one o3+ 295 &)
Teléfono:




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante:

( v pigoe aniS B

1.2. Especialidad del Validador: CCOO7 S
1.3. Cargo e Institucion donde labora: 200 7E T/ JeV
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:
1.5. Autor del instrumento:
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
Deficiente | Regular Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado
OBJETIVIDAD E'st_a expresado de manera coherente y
légica
Responde a las necesidades internas y
S TENCL externas de la investigacion
ACTUALIDAD Esta at{ecuado para valorar aspectos y
estrategias de las variables
Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION claiidiad.
SUFICIENCIA Tiene coherencia entre indicadores y las

dimensiones.

INTENCIONALIDAD

Estima las estrategias que responda al
propésito de la investigacion

Considera que los items utilizados en este

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

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

METODOLOGIA Considera que los items miden lo que

pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION

SR 1P ISP TR RS

1. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los olivos, [/ de__ /O del 2019.

pRl:
Teléfono: STED

& de experto informante

72729

2475
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Estrategias de Marketing

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

Item 1
Iltem 2
ftem 3
ftem 4
ftem 5
ftem 6
ftem 7
ftem 8
Iltem 9
Iltem 10
jtem 11
ftem 12
ftem 13
ftem 14
ftem 15
ftem 16

SIS S SIS RN R

Variable 2: Exportacién

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

ftem 1
item 2
ftem 3
ftem 4
ftem 5
ftem 6
ftem 7
item 8
ftem 9
ftem 10
ftem 11
ftem 12
Item 13
ftem 14
ftem 15
item 16

A AR HNARNN AN NN

de experto informante

DNI: / O‘jﬂ 4 ')3 5’
Teléfono: ?765 %’{ ‘727




Anexo N.° 03: Matriz de Consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo: Estrategias de Marketing Digital para la Exportacion de Chuchuhuasi de las Mypes procesadoras de Lima Metropolitana al mercado de
Estados Unidos, afio 2019

Autor: Garay Navarro Jorge Luis

Problemas Objetivos Hipotesis Variables e Indicadores
Variable 1. Estrategias de Marketing
Problema Objetivo general: Hipotesis general: | Dimensione Indicadores items Escala de Nivel de ranao
General: s medicién 9
) Determ_ipar el gra_do de | Existe una relacion Segmentaci Segmentos 12
g,C}uaI es la relacion que existe positiva y 6n de ’
relacion que existe entre estrategias de significativa entre Mercado Clientes 3.4
entre estrategias marketing y exportacion estrategias de
de marketing y la de Chuchuhuasi de las marketing y Seleccion Eleccién de 56
exportacién de Mypes procesadoras de exportacion de de Mercados '
Chuchuhuasi de las Lima metropolitana al Chuchuhuasi de las Mercado Mercados
Mypes mercado de Estados Mypes meta Potenciales 7.8 (1) Nunca _
procesadoras de Unidos 2019. procesadoras de Oferta (2) CasiNunca Bajo
Lima metropolitana Lima metropolitana | | competitiva 9,10 (3) Algunas veces Medio
al mercado de Obijetivos especificos: al mercado de Diferenciaci (4) Casi Siempre Alto
Estados Unidos Estados Unidos on . (5) Siempre Muy alto
2019? Determinar el grado de 2019. Calidad 11,12
relacion que existe Posicionamie
Problemas entre estrategias de Hipotesis nto de los 13.14
Especificos: segmentacion de Especificas: L . . ’
i Posicionami | consumidores
mercado y exportacion — :
¢;Cudlesla de Chuchuhuasi de las | Existe una relacion ento Posicionamie
relacién que existe | Mypes procesadoras de positiva y nto d?—‘ los 15,16
entre estrategias Lima metropolitana al significativa entre competidores - - —
de segmentacién mercado de Estados estrategias de : . Variable 2: Exportacion
de mercado y Unidos 2019. segmentacién de | DIMensione | i o iores ftems Escala de Nivel de rango
exportacion de mercado y = : medicion :
Chuchuhuasi de las exportacion de Capacidad 1) Nunca Bajo
Exportable 1,2 (2) Casi Nunca Medio
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Mypes
procesadoras de
Lima metropolitana
al mercado de
Estados Unidos
20197

¢Cual es la
relacion que existe
entre estrategias
de Seleccién de
Mercado meta y
exportacién de
Chuchuhuasi de las
Mypes
procesadoras de
Lima metropolitana
al mercado de
Estados Unidos
20197

¢;Cudlesla
relacion que existe
entre estrategias
de diferenciacion y
exportacién de
Chuchuhuasi de las
Mypes
procesadoras de
Lima metropolitana
al mercado de
Estados Unidos
20197

¢;Cudlesla
relacién que existe
entre estrategias

Determinar el grado de
relacién que existe
entre estrategias de

Seleccion de Mercado

meta y exportacion de
Chuchuhuasi de las

Mypes procesadoras de

Lima metropolitana al
mercado de Estados

Unidos 2019.

Determinar el grado de
relacién que existe
entre estrategias de

diferenciacion y
exportacion de
Chuchuhuasi de las

Mypes procesadoras de

Lima metropolitana al
mercado de Estados

Unidos 2019

Determinar el grado de
relacién que existe
entre estrategias de
posicionamiento y

exportacién de
Chuchuhuasi de las
Mypes procesadoras de
Lima metropolitana al
mercado de Estados
Unidos 2019

Chuchuhuasi de las
Mypes
procesadoras de
Lima metropolitana
al mercado de
Estados Unidos
2019.

Existe una relacion
positiva y
significativa entre
estrategias de
seleccion de
mercado meta y
exportacién de
Chuchuhuasi de las
Mypes
procesadoras de
Lima metropolitana
al mercado de
Estados Unidos
2019.

Existe una relacion
positiva y
significativa entre
estrategias de
diferenciacion y
exportacién de
Chuchuhuasi de las
Mypes
procesadoras de
Lima metropolitana
al mercado de
Estados Unidos
2019

Exportacion

Directa Distribuidores 3,4
Mercado 5,6
exportador
Regimenes 7,8
Aduaneros
Tipos de 9,10,
intermediarios
Barreras a la 11,12
exportacion
Consorcio de
exportacion 13,14
15,16

Exportacién
Indirecta

Documentos
para
exportacion

(3) Algunas veces
(4) Casi Siempre
(5) Siempre

Alto
Muy alto
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de posicionamiento
y exportacion de
Chuchuhuasi de las
Mypes
procesadoras de
Lima metropolitana
al mercado de
Estados Unidos
20197

Existe una relacion
positiva y
significativa entre
estrategias de
posicionamiento y
exportacion de
Chuchuhuasi de las
Mypes
procesadoras de
Lima metropolitana
al mercado de
Estados Unidos
2019

Tipo y disefio de
investigacion

Poblacion y muestra

Técnicas e instrumentos

Estadistica a Utilizar

Enfoque: Cuantitativo

Método: Hipotético -
Deductivo

Disefio: No
experimental

Tipo de estudio:
Aplicada

Nivel: Correlacional

Poblacién: La poblacion informante del

estudio ha quedado definido por las 10

presente trabajo de investigacion y
Mypes colaboradoras.

Tipo de Muestreo: Censal

Tamaino de muestra; 10

Variable 1,2; Estrategias de Marketing

y Exportacion
Técnicas: Encuesta.
Instrumentos: Cuestionario

Elaboracién: Propia

Forma de administracién: Individual

Autor: Jorge Luis Garay Navarro

Afo: 2019

DESCRIPTIVA

INFERENCIAL
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Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, Mérquez Caro Fernando Luis, docente de la Facultad CIENCIAS
EMPRESARIALES y Escuela Profesional de NEGOCIOS INTERNACIONALES de
la Universidad César Vallejo sede NORTE, asesor del Trabajo de Investigacion /
Tesis titulada: “ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA LA
EXPORTACION DE CHUCHUHUASI DE LAS MYPES PROCESADORAS DE LIMA
METROPOLITANA AL MERCADO DE ESTADOS UNIDOS, ANO 2019” del autor
Garay NavarronJorge Luis, constato que la investigacion tiene un indice de similitud
de 25% verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha
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no constituyen plagio. A mi leal saber y entender el trabajo de investigacion / tesis
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En tal sentido asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
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