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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general determinar la relacion que
existe entre estrategias de marketing y exportacion de plomo refinado de la
Corporaciéon Juniors Metals Import/Export SAC, 2023. La metodologia que se
desarroll6 en la investigacién es de tipo basica, de disefio no experimental, corte
transversal, nivel correlacional y enfoque cuantitativo; la poblacion estuvo
conformada por 30 colaboradores de la empresa Corporacion Juniors Metals
Import/Export SAC ubicada en la Provincia Constitucional del Callao; y por

exigencias de la investigacion se realizé una muestra tipo censal.

La técnica que se empled para la recoleccion de datos fue la encuesta, teniendo
como instrumento el cuestionario conformado por 34 items con la escala de Likert de
frecuencia, el cual fue dirigido especificamente a los colaboradores Corporacién
Juniors Metals Import/Export SAC. La validez del instrumento se obtuvo mediante el
juicio de expertos de la escuela de Negocios Internacionales de la Universidad Cesar
Vallejo y la confiabilidad se obtuvo a través del coeficiente Alfa de Cronbach. Para el
analisis y procesamiento de datos se us6 el software estadistico SPSS version
26, del cual se obtuvieron tablas y graficos de barra para demostrar el resultado
general de los datos obtenidos de la unidad de analisis; asi mismo se analizaron las
hipotesis planteadas mediante el coeficiente de (R) Pearson para determinar la

relacion entre variables.

Finalmente, se pudo determinar que existe una relacion positiva entre estrategias de
marketing y exportacion plomo refinado de la Corporaciéon Juniors Metals
Import/Export SAC, 2023

Palabras clave: Estrategias de Marketing, exportacion, exportacion de plomo

refinado
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ABSTRACT

The general objective is to determine the relationship between marketing strategies
and the export of refined lead from the Juniors Metals Import/Export SAC
Corporation, 2023.The methodology that was developed in the investigation is of a
basic type, of a non- experimental design, cross section, correlational level and
guantitative approach; the population was made up of 30 employees of the company
Corporacion Juniors Metals Import/Export SAC located in the Constitutional Province

of Callao; and due to research requirements, a census-type sample was carried out.

The technique used for data collection was the survey, using the questionnaire made
up of 34 items with the Likert scale of frequency as an instrument, which was
specifically addressed to the employees of Corporacién Juniors Metals Import/Export
SAC. The validity of the instrument was obtained through the judgment of experts
from the School of International Business of the Cesar Vallejo University and the
reliability was obtained through the Cronbach's Alpha coefficient. For the analysis and
processing of data, the statistical software SPSS version 26 was used, from which
tables and bar graphs were obtained to demonstrate the general result of the data
obtained from the analysis unit; likewise, the hypotheses raised were analyzed using

the (R) Pearson coefficient to determine the relationship between variables.
Finally, it was possible to determine that there is a positive relationship between

marketing strategies and refined lead export of the Juniors Metals Import/Export
SAC Corporation, 20

Keywords: Marketing Strategies, Export, Export of Refined Lead.



I. INTRODUCCION

Actualmente la capacidad empresarial debe ser consciente, e ir mas alla de
las fronteras nacionales e internacionales. Pese a que las oportunidades para
ingresary rivalizar en los mercados globales son relevantes, los peligros y temores
logran hacerse altos. A su vez, las agencias que despachan en las industrias
globales no cuentan con otra eleccibn mas que internacionalizar sus maniobras para
lo cual es imprescindible conocer las estrategias de marketing.

Segun Giraldo (2019) manifiesta que el marketing en Europa es una
disciplina encargada de analizar la conducta de los mercados y compradores,
es decir se somete a inspeccionar la administraciéon comercial de las compafiias
para captar, reservar y fidelizar a los clientes, por lo tanto, en Europa las
empresas aplican ciertas tacticas de mercadeo como estrategias de marketing
diferenciada, estrategia de marketing one to one, Branding y posicionamiento.

Como principales paises exportadores a nivel mundial de plomo refinado se
encuentran en primer lugar Corea del Sur($499M), Australia($250M), Reino
Unido($237M), India($230M) vy Kazajistan($219M) (Observatorio de la
ComplejidadEcondmica, [OEC], 2020).

A través de los paises que dirigen la Produccién de plomo en Latinoamérica
2019-2021, se encuentran en primer lugar México y en segundo lugar el Peru.
Mientras que en los paises que exportan plomo a nivel de Latinoamérica 2019-
2021, se encuentra en primer lugar México con 27.4% de las exportaciones,
Perd con 13.5%, EE. UU con 11.2%, Bolivia 2.07 %, Argentina 0.2 %, Chile
0.41% vy Brasil 0.09%. Para Pera, la mineria ha sido crucial ultimamente, en
particular respecto a los minerales duros, al mismo tiempo, se ve un impacto
favorable en el PBI del Pais Por otro lado, Trade Map (2019) deduce que el
costo transferido de los metales estuvo en 11,327 millones de délares (USD)
durante el 2013, ademas de 18,430 millones de ddlares (USD) en 2018, con clara
alteracion del 53.18%, de modo que se valora el auge exportador en el Peru.
(Ministerio de Energia 'y Minas, [MINEM], 2020).

Sin embargo, hacia nivel regional, el Pert cuenta con gran representatividad
minera en las ciudades de Apurimac, Arequipa, Ancash y Huancavelica siendo las
principales en exportar y producir plomo refinado. Los yacimientos de plomo estan
distribuidos en las franjas metal genéticas del Cretacico inferior-Paleoceno y del
Mioceno, las cuales ya han tenido una produccién histérica de 14 toneladas (Mt),

gue posteriormente se exporta logrando un shock de inversiones favoreciendo



al PBI per capita. Usualmente el precio de venta del plomo no ha caido en los
ultimos 10 afos, y se espera que adquiera variaciones gracias al aumento de la
demanda de paises aliados como China y Estados Unidos principalmente
(Universidad del Pacifico, [PUCP], 2022).

Corporacion Juniors Metals Import Export SAC, es una entidad dedicada al
rubro de comercializacién y exportacion de plomo refinado a Ecuador. Por medio
de la indagacion nos centraremos en el mercado ecuatoriano. La empresa no
cuenta con una base de datos establecida en este pais, debido a que no ejerce
estrategias de marketing en torno a sus productos al momento de exportar, ya
gue adolece de una adecuada planificacion de sus procesos operativos que faculte
saber de su competencia y fijar posicion habiendo dafiado su intervenciéon en el
mercado ecuatoriano, ya que al exportar origina dificultades para cumplir con la
demanda del mercado del pais vecino por lo tanto las exportaciones de la
empresa se ven afectadas en su rentabilidad.

Para llevar a cabo este estudio se desarroll6 la siguiente interrogante,
problema general: ¢Qué relacion existe entre estrategias de marketing y
exportaciéon de plomo refinado en Corporacion Juniors Metals Import / Export
SAC, 2023? Seguidamente nuestros problemas especificos ¢Qué relacion existe
entre estrategias de producto y exportacion de plomo refinado en Corporacion
Juniors Metals Import / Export SAC, 2023? ¢Qué relacion existe entre estrategias
de precio y la exportacién de plomo refinado en Corporacién Juniors Metals
Import / Export SAC, 20237 ¢ Qué relacion existe entre estrategias de promociéon y
exportacion de plomo refinado en Corporacion Juniors Metals Import / Export
SAC,2023?

La presente investigacion tiene justificacion tedrica, metodoldgica y préactica.
De manera tedrica, ya que ésta conlleva referencias acerca de las variables;
asimismo explica teorias y definiciones aplicadas en dicho analisis.
Posteriormente, la justificacibn metodolégica aplica métodos y técnicas,
empleando cuestionarios y el programa SSPS v. 26.0 para obtener Ila
confiabilidad y procesamiento del estudio, a través de ello se lograra obtener una
congruencia y estudio cientifico concurrente al tema. Finalmente, en manera
practica, ya que por medio de los resultados alcanzados puede obtenerse
soluciones para las estrategias de marketing y las exportaciones de plomo, con
posibilidad a darle opciones viables a las empresas exportadoras. De este modo

buscamos contribuir en un beneficio econdmico y social para las companias.



Puesto que nuestro objetivo general: Determinar la relacion que existe entre
estrategias de marketing y exportacion de plomo refinado de la Corporacion
Juniors Metals Import / Export SAC, 2023. Por consiguiente nuestros objetivos
especificos: Determinar la relacion que existe entre estrategias de producto y
exportacién de plomo refinado de la Corporacién Juniors Metals Import / Export
SAC, 2023, Determinar la relacion que existe entre estrategias de precio y la
exportacion de plomo refinado de la Corporacion Juniors Metals Import / Export
SAC, 2023, Determinar la relacion que existe entre estrategia de promocion y la
exportacion de plomo refinado la Corporacién Juniors Metals Import / ExportSAC de
2023.

Como Hipotesis General Tenemos: Existe relacion positiva entre estrategias
de marketing y exportacion de plomo refinado de la Corporacion Juniors Metals
Import / Export SAC, 2023. En Hipétesis Especificas: Existe relacion positiva entre
estrategias de producto y exportacion de plomo refinado de la Corporacion
Juniors Metal Import / Export SAC, 2023. Existe relacion positiva entre estrategias
de precio y exportacion de plomo refinado de la Corporacién Juniors Metal Import
| Export SAC, 2023. Existe relacién positiva entre estrategias de promocién y
exportacion de plomo refinado de la Corporacién Juniors Metal Import / Export
SAC, 2023.



Il. MARCO TEORICO

En el presente informe, se establecieron diversas investigaciones a nivel
nacional e internacional con las mismas variables de estudio para poder realizar
semejanzas, de esta forma se pudo deducir la realidad problemética de las
variables. Respecto a los antecedentes nacionales, se tuvo como referencias los
siguientes:

Herrera y Molina (2021). Su objetivo fue establecer contacto entre estrategias
de marketing y exportacion en desechos de aluminio. La metodologia fue
aplicada, no experimental, transversal correlacional y cuantitativa, la muestra esta
conformada por 28 colaboradores de la empresa. Sus resultados fueron un nivel
intermedio de aceptacion para las estrategias en marketing y exportacion.
Concluyendo el vinculo existente entre ambas variables.

Minchola y Osorio (2020). Su objetivo fue establecer una relacion entre la
estrategia de mercadeo de Perales Huancaruna SAC y las exportaciones de café.
Callao, 2019. EI método desarrollado fue aplicada, no experimental y transversal,
ejerciendo una muestra a 30 personas. Sus resultados del andlisis fueron que se
comprobd conformidad competente y perceptible entre ambas variables gozando
de un 6ptimo nivel. Concluyendo cierta relacion efectiva conforme a las variables
en estudio.

Villamares (2018). El propoésito era delimitar el nexo sobre las variables
analiticas. El estudio fue aplicado, con enfoque correlacional y cuantitativo
efectuando una muestra a 30 pymes productoras. En andlisis de resultados fue
que se comprobé que hay una tendencia a nivel de aceptacibn medio.
Concluyendo que existe una relacién efectiva y reveladora entre dichas variables.

Aguilar y Milla (2018), Su finalidad fue ofrecer estrategias en marketing para
incrementar las exportaciones. Su meétodo fue cuantitativo, descriptivo
correlacional, no experimental de corte transversal. En resultados fueron que la
poblacién no es consciente conforme algunos beneficios sobre estrategias de
marketing. En conclusion, las estrateguas de marcadotecnia son adecuadas al
contribuir con el desarrollo de las exportaciones de algodon artesanal.

Por tanto, Peralta (2018). Su propésito fue delimitar el nexo entre estrategias
de marketing y exportacion. El estudio fue aplicado, no experimental,
correlacional, métodos cuantitativos, aplicaron un cuestionario entre 10
exportadores. Sus resultados fueron que se comprobo un nivel de aceptacion muy
bueno entre ambas variables. Se concluy6 un vinculo positivo entre estrategia de

marketing y exportacion.



En los antecedentes internacionales, Salehi (2018). El plan fue precisar el
efecto potencial en la orientacion al comercio, sobre las tacticas de marketing en
torno a las PYME. El estudio fue tipo aplicada, de enfoque cuantitativo, disefio no
experimental y nivel descriptivo. Se ultim6 una presencia positiva del vinculo entre
el compromiso empresarial a exportar junto al grado de rivalizar sobre las
estrategias comercializadoras de producto, promocion, distribucion y precio. Como
consecuenia , se obtuvo una correlacion significativa y positiva con un coeficiente r
de 0.19 y un nivel de sig de 0.01, lo que indica un certeza del 99% y un margen de
error inferior al 0.01%. Por consiguiente, se confirma la Hipotesis 1 y se rechaza la
Hipotesis nula.

Lira et.al. (2020). Su objetivo fue incorporar acciones en el proceso y la
implantacion de las estrategias de mercadotecnia. La investigacion fue
cuantitativa, no experimental y transversal, por medio de una muestra de 105
organizaciones tomadoras de resoluciones en marketing en la industria de las TIC.
Los resultados fueron que las tareas de integracion son vitales para una adecuada
decision al momento de innovar en estrategias de marketing. Se concluy6 que se
deben adoptar nuevas reglas y asi promover un buen trato, mientras que al
desarrollar nuevas estrategias se pueda lograr un buen consenso estratégico.

Handayani et.al. (2018). Su eje determinante fue investigar factores que
modifican la productividad exportadora de las Pymes. Su metodologia fue
aplicada, método cuantitativo, no experimental, nivel explicativo. Los resultados
fueron la aceptacion de todas las hipotesis y se crearon tres estrategias para
restablecer el desempefio d exportaciones utilizando técnicas de marketing de
exportacion. Se concluyo que las estrategias de mercadeo tuvieron un impacto
real simbolico en las exportaciones de Pymes, contribuyendo a mejoras en los
mercados nacionales e internacionales.

Fuchs Y Kostner (2016). Su objetivo fue investigar las relaciones entre los
factores organizacionales. Su metodologia fue aplicada de enfoque cuantitativo y
disefio no experimental. Los resultados indicaron que la aceptacion del producto
mediante estrategias de marketing esta positivamente relacionado con la
rentabilidad. Por ultimo, se observdé que el compromiso internacional tiene un
impacto favorable en la adaptacion de estrategias con una alta certeza.

Mohammad and Seyed (2020). Su proposito fue evaluar el impacto del
marketing mix en la exportacion de productos minerales. ElI estudio fue
descriptiva, con un enfoque cuantitativo, los resultados revelaron que las
estrategias de marketing mix ejercen un nexo significativo en el redimiento de

las exportaciones de minerales. En conclusion, se encontrdé que el marketing mix
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Desempefia un papel crucial en el contexto de las exportaciones de minerales.

En ese sentido tenemos las siguientes definiciones para la variable Estrategia
de Marketing: Kotler y Armstrong (2012), citan como el proceso aprobado en la
que una compahia se enfoca en sus recursos libres y los utilice de la manera
oportuna con el objetivo de aumentar las ventas y obtener una ventaja
competitiva sobre otras compafnias aplicando una Estrategia de Producto,
Estrategias de Precios y Estrategia de Promocién. Por tanto, Thompson vy
Strickland (1998) consideran como los patrones de movimiento organizacional y
las practicas de gestion utilizadas para lograr las metas organizacionales y apoyar

la mision institucional.

Finalmente, Thomas (2020) define cdmo lograremos los objetivos de Ila
empresa y nos ayuda a coordinar los diversos aspectos involucrados en nuestra
campainia, desde lo creativo hasta lo financiero. Se consider6 como autor base a
Kotler y Armstrong (2012), con el cual se pudo determinar las siguientes
dimensiones: Estrategias de Producto, es la accién que realiza una organizacion
para disefar un producto o servicio al considerar las demandas y requimientos
de los consumidores, por ende dentro de este tipo de estrategia esta la calidad, la
innovacién y la caracteristica, la segunda dimension es Estrategia de Precio
que se deduce como un conjunto de pautas fundamentales para establecer los
precios de un producto o servicio, por lo tanto se evaluan ciertos factores como el
costo, el valor y la produccién. Y finalmente la Estrategia de Promocidén que es una
serie de actividades dirigidas principalmente a lograr ventas de un producto o
servicio. La publicidad, descuentos, Relaciones Publicas deben incluirse en la
estrategia de promocion.

Para la variable exportacion se tom6é en cuenta las siguientes
definiciones: Cue (2015) “es la transaccion de productos elaborados por una
compainia en un pais determinado que son comercializados y consumidos en otros
paises distintos aquel donde se origind la produccion, con el fin de lograr la
contratacién, el transporte internacional y valor de Exportacion.

Por otra parte Daniels (2018) afirma ademas que es la transferencia de
materiales o servicios que producen las empresas para su uso y compra en paises
extranjeros. Los mismos Appleyard y Field (2001) mencionan que estas son las
variables de medicién de los paises en el comercio internacional, formando una
clasificacion basada en valor, volumen y composicion. Finalmente, Valdez (2012)
asevera que existen muchas pruebas en que las empresas se ven incentivadas a
exportar la produccion como la necesidad de incursionar en mercados globales,

diversificando productos y mercados para enfrentar la competencia internacional
6



En torno a la variable exportacion se eligi6 de autor base a Cue (2015) que
menciona las siguientes dimensiones: siendo la primera La contratacion, segun
Cue (2015) en este concepto entendemos que la exportacidn supone que ambas
partes contraten, es decir determinar los derechos y obligaciones, hacer una oferta
por el producto para que la empresa pueda realizar una venta, dentro de ellos se

evaluan ciertos factores, incoterms, envase-embalaje y términos de venta.

En la segunda dimension tenemos transporte internacional, segun Cue (2015) es
la necesidad de transportar productos entre diferentes origenes y destinos, se
deriva de las relaciones comerciales internacionales entre compradores y
vendedores, dentro de esta dimension se debe tener en cuenta la eleccion del
modo de transporte, costo de transporte y seguro de transporte.

En la tercera dimension tenemos Valor de exportacion, segun Cue (2015) Es
el precio en términos monetarios que se solicita al importador a cambio del

producto exportado, se encuentran la demanda y Reconocimiento Internacional.



Ill. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

3.1.1.

3.1.2.

Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es basica, bajo una consigna para
perfeccionar una postura en singular, se somete en guiar o brindar una
distribuciébn organizada de teorias cientificas y no produce
necesariamente resultados de utilidad practica de forma inmediata.
Risco (2020) mantiene que la investigacion basica busca poner a
prueba, es decir llevarlas a la realidad toda teoria que es estudiada.
Disefio de investigacién

Es de disefio no experimental es idénea en variables dificiles de
manipular puesto que alcanza reflexionar y ver escenarios reales en
su marco habitual” Arias (2012).

De corte transversal, debido a que el estudio fue observacional
y se centrd en el andlisis de notas sobre variables recolectadas en
ocasiones especificas, Naupas (2018).

Nuestro tipo de investigacion es descriptivo, segun Tamayo

(2006), la investigacidon descriptiva esta guiada A través de preguntas de
investigacion formuladas por investigadores; apoyadas Mediante técnicas

como encuestas, entrevistas, observaciones y revisién de documentos.

El nivel de investigacion es correlacional porque busca relaciones

estadisticas entre variables “El propdsito del analisis es evaluar y analizar
el grado de afinidad entre dos o mas variables para establecer relaciones,

incluido el comportamiento entre si’ (Cabezas et al., 2018, p. 79).

Su método es cuantitativo utilizando este método de inferencia

estadistica. Surge de la recopilacién de indagaciéon al probar hipotesis

basadas en calculos numéricos. Cohen y Gémez (2019).

3.2. Variables y operacionalizacién

Variable 1: Estrategia de Marketing

e Definicion conceptual: Es el proceso aprobado en que una compafia se

enfoca en sus recursos disponibles y los utilice de la manera oportuna con

el objetivo de aumentar las ventas y obtener una ventaja competitiva sobre

otras compafias, Aplicando una estrategia de producto, estrategia de precio y

estrategia promocion. Kotler y Armstrong (2012).



e Definicion operacional: La variable estrategia de marketing se subdivide
en 3 dimensiones: Estrategias de Producto, Estrategias de Precio y
Estrategias de Promocion realizado a través de un cuestionario de 18 items
en escala de Likert

e Indicadores: En la dimension Estrategia de Producto se tiene los siguientes
indicadores: calidad, innovacion y caracteristica, la dimension estrategia de
precio cuenta con los siguientes indicadores: costo, valor y produccion, la
dimension estrategia de promocion tiene los siguientes indicadores:
publicidad, descuentos y Relaciones publicas.

e Escalade medicién: Es ordinal de tipo Likert.

Variable 2: Exportacion

e Definicién conceptual: Es la transaccién de productos elaborados por una
compaifiia en un pais determinado que son comercializados y consumidos
en otros paises distintos aquel donde se origind la produccion con el fin de
lograr la contratacion, el transporte internacional y valor de Exportacion.

e Definicibn operacional: La variable exportacion se subdivide en 3
dimensiones: la contratacién, el transporte internacional y valor de
exportacion realizado a través de un cuestionario de 16 items en escala de
Likert

e Indicadores: En la dimension contratacion sus indicadores fueron:
incoterms, envase, embalaje y términos de venta. La dimensién transporte
internacional cuenta con los siguientes indicadores: eleccién del modo de
transporte, costo de transporte y seguro de transporte y la dimensién valor
de exportacion sus indicadores fueron: demanda, reconocimiento
internacional.

e Escalade medicion: Es ordinal de tipo Likert

3.3. Poblacion, muestra, muestreo y unidad de analisis
3.3.1. Poblacién
La investigacion se constituy6 por 30 colaboradores de la Corporacion
Juniors Metals Import/Export SAC. Vara (2010) sefiala a la poblacion
como la concurrencia de individuos que tienen diferentes puntos en

comun, sea en tiempo y espacio.

Criterios de inclusion: se considerd a los 30 trabajadores de la
empresa, a su vez a los de mayor tiempo en actividad, y a los de

asistencia regular al centro laboral.



o Criterios de exclusion: no se considero a los trabajadores que
cuentan con menos de 3 meses laborando en la empresa, ni a los
menores de 23 afios, ni aquellos que registran una asistencia
regular.

3.3.2. Muestra
Ledn (2014) representa una porcion selecta de la poblacion que se
extrae informacion, bien definida y especificada, también debera
caracterizarse. La muestra esta constituida por 28 empleadores de
diferentes areas que forman la organizacién a través de la cual se
lograran los resultados (Ver anexo 02).
Considerando las necesidades del estudio, para obtener la féormula de la
muestra, se considera el 100% de la poblacién, y es una muestra tipo
censal.

3.3.3. Muestreo

Tamayo (2003) define al muestreo como una herramienta altamente

eficaz utilizada por los investigadores para seleccionar muestras

representativas de las que obtendra datos para extraer conclusiones
sobre la poblacion.

Asi mismo en esta investigacion no se aplicard un muestreo.

3.3.4. Unidad de anélisis
La unidad de analisis es la unidad principal de la investigacion, es decir, a
todos los integrantes que se les aplicara el instrumento de medicion
Hernandez (2014). Asi mismo se ejercera en la empresa Corporacion
Juniors Metals Import/ Export Sac,2023.
3.4. Teécnicas e Instrumento de recoleccion de datos
Hernandez (2014) La investigacion resolvera técnicas de encuesta, que
contribuiran al investigador alcanzar con el motivo de recopilar datos de
informaciones en las cuales los cuestionarios deberan seguir con la debida
instruccion de ser transparente y conciso que se realizaran a lo extenso del
procedimiento de la investigacion (p.218). Segun el estudio, la técnica
utilizada para recolectar los datos sera a través de una encuesta que consta
en preguntas cerradas. El instrumento para recopilar la informacién, sera el
cuestionario; conformado por 34 preguntas, 18 de ellas se realizaron en la
primera variable dado que en la segunda variable se ejercieron 16 preguntas
con escala de Likert. De acuerdo con Matas (2018), las escalas de Likert se

utilizan para encontrar encuestados que estan de acuerdo o en desacuerdo
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con los items. Se basan sobre la escala de calificacion ordinal con opciones
de respuesta numérica que van del 1 al 5, con la mitad expresando acuerdo y

la otra mitad expresando desacuerdo. Incluye punto medio neutral.

Para la validez del Instrumento, Segun Lépez (2019) asign6 que la validez
es la condicibn en que un instrumento evalla la variable, precisando su
procedencia de ciertos tipos de evidencia. La validez ha sido sometida a la
evaluacion de expertos de la Facultad de Negocios Internacionales,

Universidad Cesar Vallejo, Lima Norte. (Ver anexo)

Tabla 1
Validez por juicio de expertos

Expertos Porcentajes Calificacion

Mg. SALAZAR LOPEZ YASSER 90% Aplicable

JACKSON )
Aplicable

80%
Mg. QUISPE MEDINA VICTOR °

Dr. LEIVATARAZONA ARMANDO 75%
Nota. Elaboracién propia

Aplicable

La confiabilidad, Lépez (2019) Sostiene, es un mecanismo que mide el
nivel de consistencia de las variables y se determina por diferentes métodos.
Se utilizé el coeficiente alfa de Cronbach en el software estadistico SPSS

version 26, y asi determinar la confiabilidad del instrumento.

Tabla 2

Fiabilidad de los instrumentos de medicion

Expertos Porcentaje N.° de elementos
Estrategias de Marketing 0,815 30
Exportacion 0,862 30

Nota. Elaboracion propia
En cuanto a la Fiabilidad del alfa de Conbrach de la variable Estrategia

de Marketing, se observé un aumento del 0.815 segun se puede ver en la
tabla 02, lo que indica que los resultados son favorables y que existe una
confiabilidad muy alta dentro del intervalo de 0.81 a 1.00. De manera similar,
en cuanto a la variable exportacion, se aprecia un aumento del 0.862, lo que
también sugiere que los resultados son favorables y que la confiabilidad es

muy alta dentro del intervalo 0.86 a 1.00.
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3.5.

3.6.

3.7.

Procedimientos

Este estudio se realiz6 de la siguiente manera: Acceso a recursos de

investigacion con base cientifica como registros y articulos, A si mismo

se ejecuto la encuesta dentro de la organizacion Corporacion Juniors Metals

Import / Export SAC, 2023

Método de andlisis de datos

Saravia y Pascual (2005), consiste en analizar conjuntos de datos para
descubrir informacion relevante, para proponer conclusiones y apoyar la
toma de decisiones.

Este estudio incluyé analisis estadisticos descriptivos e inferenciales, por
ende, explica los valores de las variables y dimensiones mediante tablas y
graficos utilizando el software estadistico IBM SPSS v. 26, se hizo uso de la
prueba de normalidad lo cual demostré que los datos tenian una distribucion
normal, también se utilizo el Estadistico R de Pearson para evaluar las
correlaciones.

Aspectos éticos

Fue suscrito responsablemente, acatando la propiedad de todos los autores.
Por ende, las referencias bibliograficas se basan en la Norma APA, séptima
edicion. Los datos resultantes no seran manipulados ni falsificados, por
ende no se consideraran plagiados de otro proyecto para ser lo

suficientemente utiles y respetados para una investigacion a futuro.
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IV. RESULTADOS
Tabla 3

Descripcidn de la variable estrategias de marketing

ESTRATEGIA MKT

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 2 6,7 6,7 6,7
MEDIO 9 30,0 30,0 36,7
ALTO 19 63,3 63,3 100,0

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia

La informacion presentada en la tabla 03 y figura 03, refleja los hallazgos
obtenidos a partir de una encuesta aplicada a 30 colaboradores de
Corporaciéon Juniors Metals Import Export S.A.C, en base a ello se puede
deducir que las estrategias de marketing tienen un nivel alto de 63.33%, un
nivel medio de 30,00 % y un nivel bajo de 6.67%.

Tabla 4
Descripcion de la variable Exportacion
VEXPORT1
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido BAJO 3 10,0 10,0 10,0
MEDIO 6 20,0 20,0 30,0
ALTO 21 70,0 70,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién Propia

La informacion presentada en la tabla 4 y figura 4, refleja los hallazgos
obtenidos a partir de una encuesta aplicada a 30 colaboradores de Corporacion
Juniors Metals Import Export S.A.C en base a ello se puede deducir que la
exportacion tiene un nivel alto de 70,0%, un nivel medio de 20,0 % y un nivel
bajo de 10.0 %.
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Tabla b

Descripcion de la Dimension estrategia de Producto

DIMEEP1
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido MEDIO 18 60.0 60.0 60,0
ALTO 12 40.0 40.0 100,0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion Propia

La informacion presentada en la tabla 05 y figura 05, refleja los hallazgos
obtenidos a partir de una encuesta aplicada a 30 colaboradores de Corporacion
Juniors Metals Import Export SAC, en base a ello se puede deducir que las

estrategias de producto tienen un nivel medio de 60.0 %, un nivel alto de 40.0
%.

Tabla 6
Descripcion de dimensién de la Estrategia de Precio
DIMEEPR1
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
valido
Valido BAJO 4 13,3 13,3 13,3
MEDIO 10 33,3 33,3 46,7
ALTO 16 53,3 53,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia

La informacion presentada en la tabla 06 y figura 06, refleja los hallazgos
obtenidosa partir de una encuesta a 30 colaboradores de Corporacion Juniors
Metals Import/Export SAC, 2023. Respecto a estos resultados se concluye que
las estrategias de precio tienen un nivel alto de 53.33%, nivel medio de 33.33% y
bajo de 13.33%.
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Tabla 7

Descripcion de dimension de Estrategia de Promocion

DIMEEPM1
Porcentaje valido  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Valido BAJO 5 16,7 16,7 16,7
MEDIO 14 46,7 46,7 63,2
ALTO 11 36,7 36,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia

La informacion presentada en la tabla 07 y figura 07, refleja los hallazgos

obtenidos a partir de una encuesta a 30 colaboradores de Corporacién Juniors

Metals Import/Export SAC, 2023, de acuerdo a estos resultados, inferimos que las

estrategias de promocioén tienen un nivel medio 46.67% y alto de 36.67% y bajo de

16.67%.

Tabla 8
Variable Estrategia de Marketing y Exportacion

Tabla cruzada VEDM1*VEXPORT1

VEXPORT1

BAJO MEDIO ALTO Total
VEDMT1 BAJORecuento esperado 2 4 1,4 2,0
% del total 0,0% 0,0% 6,7% 6,7%
MEDIO Recuento esperado 9 1,8 6,3 9,0
% del total 0,0% 10,0% 20,0%  30,0%
ALTORecuento esperado 1,9 3,8 13,3 19,0
% del total 10,0% 10,0% 43,3%  63,3%
Total Recuento esperado 3,0 6,0 21,0 30,0
% del total 10,0% 20,0% 70,0% 100,0%

Fuente: Elaboracion Propia

La informacién presentada en la tabla 08 y figura 08, refleja los hallazgos

obtenidos a partir de una encuesta a 30 colaboradores de Corporacion Juniors

Metals Import/Export SAC, 2023, por lo tanto, inferimos que las estrategias de

marketing y la exportacién tienen un nivel alto 70%, nivel medio 20% y bajo de

10%. De manera que,existe relacion entre ambas estrategias en estudio.
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Tabla 9

Dimensién Estrategia de producto y Exportacion
Tabla cruzada DIMEEP1*VEXPORT1

VEXPORT1
BAJO MEDIO ALTO Total

DIMEEP1 MEDIO Recuento esperado 1,8 3,6 12,6 18,0
% del total 6,7% 16,7% 36,7% 60,0%

ALTO Recuento esperado 1,2 24 8,4 12,0

% del total 3,3% 3,3% 33,3% 40,0%

Total Recuento esperado 3,0 6,0 21,0 30,0
% del total 10,0% 20,0% 70,0% 100,0%

Fuente: Elaboracion Propia

La informacion presentada en la tabla 09 y figura 09, refleja los hallazgos

obtenidos a partir de una encuesta a 30 colaboradores de Corporacion Juniors

Metals Import/Export SAC, 2023, por lo tanto, inferimos que las estrategias de

producto y la exportacion tienen un nivel alto 70%, nivel medio 20% y bajo de

10%. De manera que, existe relacion entre ambas estrategias en estudio.

Tabla 10

Dimension Estrategia de Precios y Exportacion

Tabla cruzada DIMEEPR1*VEXPORT1

VEXPORT1
BAJO MEDIO ALTO Total

DIMEEPR1 BAJO  Recuento esperado 4 8 2,8 4,0
% del total 3,3% 0,0% 10,0% 13,3%

MEDIO Recuento esperado 1,0 2,0 7,0 10,0

% del total 3,3% 10,0% 20,0%  33,3%

ALTO Recuento esperado 1,6 3,2 11,2 16,0

% del total 3,3% 10,0% 40,0%  53,3%

Total Recuento esperado 3,0 6,0 21,0 30,0
% del total 10,0% 20,0% 70,0% 100,0%

Fuente: Elaboracion Propia

La informacion presentada en la tabla 10 y figura 10, refleja los hallazgos

obtenidos a partir de una encuesta a 30 colaboradores de Corporacion Juniors

Metals Import/Export SAC, 2023, por lo tanto, se indica que las estrategias de

precio y la exportacion tienen un nivel alto 70%, nivel medio 20% y bajo de 10%.

De manera que, existe relacion entre ambas estrategias estudiadas.
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Tabla 11

Dimension Estrategia de Promocion y Exportacion
Tabla cruzada DIMEEPMI*VEXPORT1

VEXPORT1
BAJO MEDIO Total

DIMEEPM1 BAJO Recuento esperado 5 1,0 3,5 5,0
% del total 0,0% 0,0% 16,7% 16,7%

MEDIO Recuento esperado 1,4 2,8 9,8 14,0

% del total 6,7% 13,3% 26,7%  46,7%

ALTO Recuento esperado 1,1 2,2 7,7 11,0

% del total 3,3% 6,7% 26,7% 36,7%

Total Recuento esperado 3,0 6,0 21,0 30,0
% del total 10,0% 20,0% 70,0% 100,0%

Fuente: Elaboracion Propia

La informacion presentada en la tabla 11 y figura 11, refleja los hallazgos

obtenidos a partir de una encuesta a 30 colaboradores de Corporacion Juniors

Metals Import/Export SAC, 2023, por lo tanto, inferimos que las estrategias de

promocion y la exportacion tienen un nivel alto 70%, nivel medio 20% y bajo de

10%. De manera que, existe relacionentre ambas estrategias en estudio.

Tabla 12

Prueba de normalidad

Estadistico Sig.
Estrategia de MKT 0.938 0,80
Exportacion 0.862 0,001

Fuente: Elaboracion Propia

Dado que el tamafio de la muestra es inferior a 50 individuos, se aplicara el
test, Shapiro -Wilk, para evaluar la normalidad de los datos. Después de realizar
el analisis, se observo que el valor de la significancia obtenido en la tabla de
normalidad es mayor a 0.05, lo que sugiere que no se puede rechazar la hipotesis
nula y se concluye que los datos siguen una distribucion normal. Asimismo, se

recomienda utilizar el coeficiente de correlacion de Pearson(R) para el andlisis de

las correlaciones.
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HO: No existe relacion positiva entre estrategias de marketing y exportaciénde

plomo refinado de la Corporacion Juniors Metals Import Export SAC,2023

H: Existe relacién positiva entre estrategias de marketing y exportacion de plomo
refinado de la Corporacion Juniors Metals Import Export SAC,2023.

Tabla 13
Correlacion entre estrategias de marketing y exportacion
Correlaciones

VEDM VEXPORT
VEDM Correlacién de Pearson 1 ,620
Sig. (bilateral) ,003
N 30 30
VEXPORT Correlacién de Pearson ,620 1
Sig. (bilateral) ,003
N 30 30

En la tabla presentada previamente, observamos que el coeficiente de
correlacién de Pearson es 0,620 posee la presencia de una correlacion asertiva
entre las variables evaluadas. Ademas , el valor (p = 0,003) es menor a 0,05, lo
gue lleva a rechazar la hipétesis nula aceptar la alterna, confirmando una conexién
eficaz entre las variables en estudio de la Corporacion Juniors Metals Import Export

SAC,2023.

HO: No existe relacion positiva entre estrategias de producto y exportacion de plomo

refinado de la Corporacion Juniors Metals Import Export SAC,2023

H1: Existe relacidn positiva entre estrategias de producto y exportacién de plomo
refinado de la Corporacion Juniors Metals Import Export sac,2023

Tabla 14
Correlacion entre estrategias de producto y exportacion

DIMEEP VEXPORT
DIMEEP Correlacion de Pearson 1 ,540
Sig. (bilateral) ,031
N ,30 30
VEXPORT Correlacién de Pearson ,540 1
Sig. (bilateral) ,031
N 30 30
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Previamente en la tabla se proporciona informacion detallada, que el
coeficiente de R de Pearson es 0,540 posee una conexion asertiva. Ademas, el
valor (p = 0,031) siendo menor al valor 0,05, lo que indica una conexion eficaz entre
las variables. En conclusion se constata que las estrategias de producto estan
relacionadas con la exportacion de plomo refinado de la Corporacion Juniors
Metals Import Export SAC,2023.

HO: No existe relacidn positiva entre estrategias de precio y exportacion de
plomo refinado de la Corporacién Juniors Metals Import Export SAC,2023
H2: Existe relacion positiva entre estrategias de precio y exportacion de plomo

refinado de la Corporacién Juniors Metals Import Export SAC,2023.

Tabla 15

Correlacién entre estrategias de precio y exportacion

Correlaciones

DIMEEPR VEXPORT
DIMEEPR Correlacion de Pearson 1 ,530
Sig. (bilateral) ,040
N 30 30
VEXPORT Correlacion de Pearson ,530 1
Sig. (bilateral) ,040
N 30 30

Previamente en la tabla se proporciona informacién detallada, que el
coeficiente de R de Pearson es 0,530 lo que posee una conexién asertiva.
Ademas, el valor (p = 0,040) es menor a 0,05, nos permite rechazar la hipotesis
nula aceptar la alterna, lo que indica una conexion eficaz entre las variables. En
conclusiéon se puede afirmar que las estrategias de precios estan relacionadas con
la exportacion de plomo refinado de la Corporacion Juniors Metals Import Export
SAC,2023

HO: No existe relacion positiva entre estrategias de promocion y exportacion de plomo
refinado de la Corporacion Juniors Metals ImportExport SAC,2023
H3: Existe relacion positiva entre estrategias de promocion y exportacion de plomo

refinado de la Corporacién Juniors Metals Import Export SAC,2023
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Tabla 16

Correlacion entre estrategias de promocién y exportacion

Correlaciones

DIMEEPM VEXPORT
DIMEEPM  Correlacién de Pearson 1 ,546
Sig. (bilateral) ,012
N 30 30
VEXPORT Correlacion de Pearson ,546 1
Sig. (bilateral) ,012
N 30 30

Previamente en la tabla se proporciona informacion detallada, que el

coeficiente de R de Pearson es 0,546 sefialando una conexion eficaz. Ademas

el valor (p = 0,012) es menor a 0,05, nos permite rechazar la hipotesis nula

aceptar la alterna, lo que indica una conexion eficaz entre las variables. En

conclusién, se puede afirmar que las estrategias de promocion estan

relacionadas con la exportacion de plomo refinado de la corporacion Juniors

Metals Import/Export SAC,2023.
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V. DISCUSION

En nuestro estudio realizado “Estrategias de marketing y exportacion de
plomo refinado de la corporacion Juniors Metals Import/Export S.A.C,2023”, se
redujo un sondeo dirigido al personal de la compafiia Corporacion Juniors Metals
Import/ExportS.A.C.

Luego de analizar los resultados obtenidos de la unidad de analisis, se ha
determinado la conexion entre las variables. Por ende, se lleva a cabo una
comparacion con los estudios previos considerados en la investigacion, con el
objetivo de fortalecer los hallazgos obtenidos.

Conforme a la hipétesis general, se demostré que las variables estrategias
de marketing y exportacion conservan un coeficiente de correlacion (r= 0, 620,
sig= 0,003); lo cual respalda la aceptacién de la hipotesis alterna y rechazamos la
hipétesis nula, tal cual se indica en la tabla 10. Ademas, se citan ciertos autores
gue avalan estas conclusiones.

Herrera y Molina (2019), menciona en su investigacion lo trascendental de
planear estrategias de marketing en la empresa, puesto que le permitira alcanzar
mayor eficiencia en sus actividades, aumentar la competitividad y posibilitar la
incursion en nuevos mercados.

De igual manera Minchola y Osorio (2020) que en su investigacion
recomienda, que las empresas desarrollen tacticas de mercadeo como cddigo
esencial en que las empresas puedan crear oportunidades de negocios y de esta
manera alcanzar sus metas y objetivo

También citamos al autor Mohammad and Seyed (2020) Destacan la
importancia de realizar una critica detallada y minuciosa del comercio objetivo; y
poder trazar estrategias de marketing efectivas que promuevan los productos en
el extranjero y a si aumentar el indice de exportacion, este enfoque es esencial
en la obtencion de una alta insercion en mercados extranjeros y mejorar las
oportunidades negociables de las empresas dedicadas a la exportacion de
productos de minerales.

Peralta (2018) en su investigacion enfatiza, la importancia que las empresas
Exportadoras implementen estrategias de marketing ya que es beneficioso para
las empresas exportadores en varios aspectos, asi mismo le permitira a la
empresa identificar y aprovechar oportunidades en los mercados internacionales,
lo que puede aumentar las ventas y la rentabilidad ademas de conocer mejor las

preferencias y debilidades de los consumidores, la empresa puede adaptar sus
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productos o servicios para satisfacer esas demandas especificas, 10 que puede
mejorar el deseo y lealtad del cliente hacia la marca..

Segun lo expuesto por los autores, Herrera y Molina (2019) y Minchola y
Osorio (2020) es que la introduccion de técnicas de marketing es fundamental
para aumentar la rentabilidad en la realizacion de actividades y generar
competitividad asi como para crear oportunidades de negocios y alcanzar metas y
objetivos. Es importante resaltar que el enfoque de estrategias de marketing es
vital para el éxito de las compariias en un entorno competitivo y cambiante ya que
las empresas pueden mejorar su eficiencia y generar competitividad, asi como
crear oportunidades de negocio y alcanzar metas y objetivos

Segun lo expuesto por los autores Mohammad and Seyed (2020) y Peralta
(2018) enfatizan la importancia de implementar estrategias de marketing efectivas
para las empresas exportadores ya que les va a permitir expandir su presencia en
los mercados globales, y mejorar rentabilidad.

Con respecto a la primera hipotesis especifica, se ha obtenido evidencia que
demuestra la existencia de una conexion entre la dimension estrategias de
producto y la variable exportacién; con un coeficiente de correlacion(r= 0, 540,
sig= 0,031 Estos resultados respaldan la aceptacion de la hipotesis alterna y el
rechazo de la hipétesis nula, tal como se muestra en la tabla 11.

Villamares (2018) resalta la importancia del producto en una compaiiia,
sefiala que el amplificar una marca sélida y bien posicionada en el mercado
internacional puede transmitir una imagen de calidad, confianza y diferenciaciéon
respecto a la competencia. Asimismo, es muy Uutil a la competitividad y
rentabilidad de la empresa.

Herrera y Molina (2019), menciona que las estrategias de productos en la
exportacion es el plan que define las iniciativas necesarias para que un bien o
servicio cumpla con las necesidades o requerimientos del cliente, adaptandonos a
los requisitos fisicos del producto para poder satisfacerlos de la mejor manera
posible.

Minchola y Osorio (2020), recomienda que se debe orientar a una adecuada
capacitaciébn en manejo de estrategias de productos para que los paises a donde
se pretende comercializar, se puedan cumplir a minuciosamente con los

estandaresde calidad.

22



Peralta (2018) destaca que la diversificacion e innovacion es una causa
elemental en el triunfo de cualquier entidad, ya que ayuda a reducir los riesgos
asociados a los cambios en el mercado. Esta estrategia permite la expansion
reciente de productos y procesos que pueden mejorar eficientemente vy
reduciendo costos en la produccién.

La tesis presentada por Villamares (2018) y respaldada por Herrera y Molina
(2019) destaca la importancia que tiene tanto el producto como la marca en el
panorama global del mercado. Una marca sélida bien posicionada en el mercado
puede mejorar la reputacion de la empresa, atraer a nuevos clientes, fidelizar a
los clientes existentes y aumentar la rentabilidad. Para lograr esto, es necesario
adaptar los productos a las necesidades del mercado y satisfacerlas de manera
mas efectiva posible.

Segun lo expuesto por los autores Minchola y Osorio (2020) y Peralta (2018)
enfatizan que tanto la capacitacion en las estrategias de productos como la
diversifacion en innovaciéon son importantes para el éxito de las compafiias. La
capacitacion puede ayudar a las empresas a cumplir con los requisitos de calidad
en los mercados exteriores, mientras que la diversificacién y la innovaciéon pueden
ayudar a las empresas a reducir los riesgos y a desarrollar nuevos productos que
puedan reducir los costos en la produccion, en instancia las empresas que
adoptan estas estrategias pueden aumentar su competitividad y posicionarse
comercialmente.

Segun la segunda hipétesis especifica, se evidencia una conexion en la
dimension estrategias de precio y la variable exportacion; con un coeficiente de
correlacion (r= 0, 530, sig= 0,040), Estos resultados respaldan la aceptacién de la
hipétesis alterna y el rechazo de la hipétesis nula, tal como se muestra en la tabla
12.

Villamares (2018) enfatiza notablemente al precio en los ideales del
marketing, esta razén es fundamental para llevar a cabo un estudio detallado en
lograr los mejores resultados. Al establecer un precio adecuado se puede
determinar el impacto en las ventas lo que permite identificar los beneficios
obtenidos y ajustar la estrategia en consecuencia, por lo tanto el precio cubre un
valor clave en la notoriedad de las estrategias de marketing y requiere una

atencion cuidadosa.
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Herrera y Molina (2019), menciona que las estrategias de precio son
fundamentales en la exportacion, pues permiten mejorar la oferta del mercado y
aumentar la rentabilidad y utilidad de las empresas. Sin embargo, es importante
gue estas estrategias estén orientadas en funcion del mercado, es decir
adaptadas a las particularidades y necesidades de los consumidores extranjeros.
De esta manera, se podra obtener una mayor ventaja competitiva y un mejor
posicionamiento en los mercados extranjeros.

Minchola y Osorio (2020), menciona que las empresas pueden mejorar sus
ventas y generar mayor rentabilidad, fortaleciendo su lugar en el mercado,
mediante el andlisis y la fijacion de precios adecuados. En este sentido, una
estrategia efectivaes ingresar al mercado con precios reducidos, lo que puede
aumentar la demanda de los productos y permitir a las empresas ajustar sus
precios gradualmente conforme se fortalece su posicion en el mercado

Salehi (2018), menciona que para incrementar las ventas en el contexto
internacional, es necesario contar con una estructura de precios adecuada. En
este sentido, es fundamental desarrollar maniobras facultativas en la comprension

de oferta y demanda del producto, alineandose con las metas de la empresa.

La tesis presentada por Villamares (2018) y respaldada por Herrera y Molina
(2019), resaltan la importancia crucial del importe para los métodos de marketing,
asi pues, sugieren la necesidad de llevar a cabo un estudio detallado para obtener
los mejores resultados. Al establecer un precio apropiado, se puede medir su
impacto en las ventas, lo que permite identificar los beneficios obtenidos y ajustar
la estrategia en consecuencia, por ende, el precio es un aspecto clave en la

efectividad de las estrategias de marketing y requiere de una atencién cuidadosa.

Segun lo expuesto por los autores Minchola y Osorio (2020) y Salehi (2018),
comparten el concepto que la sujecion de costos adecuados es beneficioso para
el éxito de una compaiiia, ya que esto puede incidir sobre la demanda productiva,
y por ende en las ventas y la rentabilidad. Ambas tesis sugieren que una
estrategia efectiva es comenzar con precios reducidos para aumentar la demanda
y ajustar gradualmente los precios a medida que la empresa fortalece su posicion
en el medio.

Con respecto a la tercera hipotesis especifica, se establece que existe
relacion entre la dimensioén Estrategias de promocién y la variable exportacion;
teniendo un coeficiente de correlaciéon (r= 0, 546, sig= 0,012), aceptando la

hipotesis alterna y rechazando la hipotesis nula, como evidencia la tabla 13.
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Minchola y Osorio (2020), Menciona las estrategias de promocion son acciones
de marketing que buscan captar la atenciébn de los consumidores hacia un
determinado producto o servicio, con el propdsito de obtener mayores ventas,
mejorar la inspeccién de la marca y fidelizar alos consumidores.

Salehi (2018) Enfatiza que las Estrategias de promocion son una herramienta
altamente eficaz Para mejorar el prestigio de la marca y la leatad de los clientes.
Una marca bien Posicionada y reconocida puede generar mayor confianza y
lealtadpor parte de sus consumidores, lo que puede llevar a una mayor retencion

declientesy a un aumento de las ventas y la rentabilidad.

Mohammad and Seyed (2020), Menciona que las estrategias de promocién son
fundamentales para cualquier empresa, ya que son el grupo de acciones que dan a

conocer un producto o servicio a un publico objetivo.

En términos generales, la tesis presentada por Minchola y Osorio (2020),
Salehi (2018) y Mohammad and Seyed (2020) coinciden en que las estrategias de
promocion son fundamentales para atraer y fidelizar a los consumidores, mejorar la
percepcion de la marca aumentar las ventas y maximizar las ganancias de la
emoresa. En segundo lugar, se puede destacar que Salehi hace hincapié en la
importancia de una marca bien posicionada y reconocida para generar rigor y
fraternizacion en los clientes, lo que puede llevar a una mayor retencién de los
mismos, por lo tanto las estrategias de promocion son una herramienta esencial
para cualquier empresa que quiera crecer y mantenerse competitiva.

En la presente investigacién, se ha logrado establecer un nexo significativo y
positivo acerca de las variables estudiadas que son la Estrategia de Marketing y la
exportacion. Esta conclusion se ha alcanzado realizar en el SPSS versiéon 26.0, que
permite obtener resultados e interpretarlos mediante la estadistica descriptiva. Para
ello, se ha realizado la prueba de hipétesis general, utilizando la prueba de
Pearson. El resultado indica un coeficiente de correlacion de r = 0,620 y un valor
de probabilidad sig.=0,003, lo que sugiere que es menor a 0,05. Por lo tanto, se ha
rechazado la hipétesis nula y se ha aceptado la hipétesis alternativa, por ende
hay una correlacion asertiva entre las Variables Estrategias de marketing y

Exportacion,es decir hay una relacion entre estas dos variables.
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VI. CONCLUSIONES
En este informe se adquirié determinar las proximas conclusiones:

1. En la investigacion se examino lo referido por los encuestados en referencia
a la relacion entre las Estrategias de marketing y la Exportacion en la
Corporacion Juniors Metal Import/ Export SAC, 2023; determinando que se
encuentra un nexo significativo entre ambas variables, como muestra los
graficos presentados.

2. En mencion al especifico nUmero uno, se comprobd un vinculo significativo
entre la Estrategia de producto y la Exportacion en la Corporacion Juniors
Metals Import/ Export SAC, 2023.

3. Con respecto al especifico nimero dos, se define la afinidad significativa
entre la Estrategia de precio y la Exportacion en la Corporacién Juniors
Metals Import/ Export SAC, 2023.

4. Con relacion al especifico nimero tres, se manifestd el nexo representativo
entre Estrategia de promocion y la Exportacion en la Corporacion Juniors
Metals Import/ Export SAC, 2023.
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VIl. RECOMENDACIONES

La Corporacién Juniors Metals Import/ Export SAC, 2023 ubicado en la
Provincia Constitucional del Callao, debe optar por diversas estrategias que le
resulten eficientes cOmo estrategia de reconocimiento de marca, con la finalidad
de fortalecerla productividad empresarial, otorgandole mayor conocimiento acerca
de sus competidores, asi como de aquellos productos al momento de exportar,
esto conforme a la calidad del producto que ofrecen. Por ende la aplicacion de
estrategias de producto, cumplen un rol fundamental en este aspecto.

Respecto a estrategias de producto en la exportacion de plomo refinado, se
sugiere emplear estrategia por estacionalidad, es decir poner un costo segun la
temporada, lo cual implica ver el desarrollo y la adaptacion de las carencias y
requisitos especificos de los clientes, con el fin de satisfacerlos exitosamente.
También es importante analizar la competencia en el mercado para asegurar que
el producto sea bien recibido en el pais de destino, para posicionarlos
satisfactoriamente en el exterior

En relacion a estrategia de precio en la exportaciéon de plomo refinado, se
emplearan los precios bajos para asi aumentar las ganancias al producir en
grandes cantidades, por tal razén se recomienda examinar las tendencias
recientes que se dan en el mercado, asi como coordinar las visitas de los clientes
fijos y/o potenciales con el fin de afianzar las relaciones comerciales, ante la
necesidad de adquirir el producto y enlistarlos en una base de datos. También
proporcionandoles un precio accesible y real del producto ofrecido, de tal forma,
esto ayudara a obtener mas ingresos y a un Gptimo crecimiento de la empresa.

Respecto a la estrategia de promocion como fuente estratégica en la
exportacion de plomo refinado, se plantea el descuento para nuevos compradores,
de tal manera que se anima al publico a adquirir del producto en venta, con lo cual
se cumple un rol indispensable en el llamado de atencion y la interaccion con los
clientes, por ello se recomienda emplear esta técnica Unica y creativa, de tal modo
gue se les brinda a los espectadores una idea mas concisa de como la empresa

brinda una solucién a sus necesidades.
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ANEXO I. MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo: “ Estrategias de marketing y la exportacion de plomo refinado de la Corporacion Juniors Metals Import / Export SAC, 2023”

Problema

Objetivos

Hipétesis

Variables e indicadores

Problema General

¢Qué relaciéon existe entr
estrategias de  marketing
exportacion de plomo refinado d
la Corporacion Juniors Metal
Import/Export SAC, 20237

Problemas especificos:

Problema especifico 1

¢Qué relacion  existe  entr
estrategias de producto y la
exportacion de plomo refinado de
la Corporacion Juniors  Metal
Import Export SAC, 20237

Problema especifico 2

¢Qué relacion existe entre las
estrategias de precio y las
exportaciones de plomo refinado|
de la corporacién Juniors Metals|
Import Export SAC,20237?

Problema especifico 3

¢Qué  relacion  existe entr
estrategias de  promocién
exportacion de plomo refinado d
la Corporacion Juniors Metal
Import Export SAC, 20237

Objetivo General

Determinar la relaciéon que existe
entre estrategias de marketing y la
exportacion de plomo refinado de
la corporacioén Juniors Metals
Import Export SAC,2023

Objetivos especificos:

Objetivo especifico 1 Determinar
la relacién que existeentre
estrategias de producto y
exportacion de plomo refinado de
la Corporacion Juniors Metals
Import Export SAC,2023

Objetivo especifico 2 Determinar
la relacién que existeentre
estrategias de precio yexportacion
de plomo refinado dela
Corporacién Juniors Metalsimport
Export SAC,2023 Objetivo
especifico 3 Determinar la
relacion que existeentre
estrategias de promocién y
exportacion de plomo refinado de
la Corporacion Juniors Metals
Import Export SAC,2023

Variable 1: Estrategias de Marketing

Hipotesis General Niveles o
Dimensiones Indicadores ftems Iifg;';gr? rangos
Existe relacion positiva entre
estrategias de marketing y la Estrateqia de Calidad 1,2 Escala de
exportacion de plomo refinado de la o duct% Innovacion 3,4 Likert
Corporacién  Juniors Metals Import P Caracteristicas 5,6 (1) Nunca
Export SAC,2023 - Costos 7.8 (2) Casi Bajo
o - Estra_negla de Valor 910 nunca Medio
Hipétesis Especificas: precio Produccion 11.12 (3) A veces Alto
(4) Casi
Hipotesis especifica 1 ] Publicidad 13,14 siempre
Existe relacion positva entre lag Estrategia de Descuentos 75,16 (5) Siempre
estrategias de producto y  exportaciér] promocion - — 1718
de plomo refinado de la Corporacior] i .Relamones publicas 7,
Juniors  Metals  Import Expor| Variable 2: Exportacion
SAC,2023 5 Escala de Niveles o
Dimensiones Indicadores Items VElorEs rangos
Hipotesis especifica 2 Incoterms 1,2
Existe relacion positiva entre las Términos de venta 34 Escala de
estrategias de precio y exportacion de . 56 Likert
plomo refinado de la Corporacion| Contratacion ' AN
Juniors Metals Import Export SAC,2023 Envase y embalaje (1) Nunca
Hipotesis especifica 3 (2) Casi
Existe relacion positiva entre las - nunca Bajo
estrategias de promocion y exportacion Erlgfflsono e del " modo de 7.8 (3) A veces Alto
de plomo refinado de la Transporte P (4) Casi Medio
Eorpcr){astfoi%lzo\lzusniors Metals Import | |nternacional Costo de transporte 9,10 siempre
Xpo ’ Seguro de transporte 11,12 |(5) Siempre
Demanda 13,14
Valor de - . 15,16
L Reconocimiento  Internacional
exportacion

Tipo y disefio de
investigacion

Poblaciéon y muestra

Técnicas e instrumentos

Estadistica a utilizar




Tipo: Basico
Nivel:Correlacional
Enfoque: Cuantitativo

Disefio: No experimental.

Poblacién: 30 colaboradores de la Corporacién
Juniors Metals Import Export SAC, 2023.

Muestra: Censal.

Variable 1: Estrategias de marketing
Técnicas: Encuesta.
Instrumento: Cuestionario

Autores: Serrano Cabanillas, Estefany - Yacila Espinoza, Jesus
Afo: 2023
Elaboracion: Propia

Variable 2: Exportacion
Técnicas: Encuesta.
Instrumento: Cuestionario

Autores: Serrano Cabanillas, Estefany - Yacila Espinoza, Jesus
Afo: 2023
Elaboracion: Propia

DESCRIPTIVA:

Para representar los resultados del analisis univariado
bivariado, se hara uso de tablas de frecuencia y graficos de barra
a través del software estadistico SPSS version 26.

INFERENCIAL:
Para determinar las hipotesis planteadas y la relacién entre
variables, a través del software estadistico SPSS version 26.




Anexo 02. Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABLE DEFINICION DEFINICION < ESCALA DE
DEESTUDIO CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES MEDICION
Calidad
Innovacion
Estrategias de Caracteristica
Producto
Kotler y Armstrong
(2012) Es el proceso
que permite que una
empresa se centre Ordinal
en los recursos Costos
disponibles y los La variable Estrategia de Valor
utilice de la mejor ~ Marketing se subdivide en , Produccion
manera posible pj>ara 3 dimensiones: Estgateg_las de
Estrategiade  incrementar las Estrategias de Producto, recios
. ventas y obtener Estrategias de Precio y
Marketing ventajas ryespecto de Estrategias de Promocion
la competencia, realizado a través de un
aplicando una cuestionario de 18 items Publicidad
estrategia de en escala de Likert. Descuentos

producto, estrategia
de precio y
estrategia de
promocion

Estrategias de
Promocién

Relaciones Publicas



VARIABLE DEFINICION DEFINICION - ESCALA DE
DEESTUDIO  CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES MEDICION
Incoterms
Termino de venta
Contratacion Envase y Embalaje
Ordinal
Elecciéon del modo
Cue 2018 o
bienes yservicios La variable Exportacion Transppne sgoﬁtrg ((jjz I—E?;pgﬁi
elaborados por una se subdivide en 3 Internacional g P
empresa que tiene dimensiones:la
Exportacion su sede en un paisa contratacion, el
cliente que radican transporteinternacional y
enotro, con el fin de valor de exportacién
lograr la realizado a través de un
contratacion, el cuestionario de 16 items
transporte en escala de Likert.
internacional y el
Demanda

valorde exportacion

Valor de
Exportacion

Reconocimiento
Internacional



Anexo 03 Instrumento de recoleccion de datos

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS DE LA VARIABLE EXPORTACION

ENCUESTA PARA LOS 30 COLABORADORES DE LA CORPORACION JUNIORS METALS IMPORT/EXPORT SAC
Estimado (a) participante: El presente instrumento forma parte del trabajo de investigacion titulada: "Estrategias de Marketi ng y la Exportacion de Plomo Refinado en la corporacion Juniors Metals Import/Export
SAC,2023. Cabe mencionar que el objetivo de dicha encuesta es recopilar datos informativos acerca de las dos variables en estudio. Le agradezco su colaboracion Brindada.

Instrucciones: Llene los espacios en blanco y marque con un aspa la alternativa que considere mas conveniente.

A continuacion, se presenta una serie de preguntas, las cuales usted debera responder marcando con un aspa (X) la respuesta que considere conveniente.considere la siguiente
escala de valor: Nunca (1) - Casi Siempre (2) - A veces (3) - Casi Siempre (4) - Siempre (5)

CUESTIONARIO

VARIABLE T: Esrategia de Marketing

DIMENSIONES

INDICADORES

VALORES DE ESCALA

NUNCA

CAST NUNCA

A VECES

CASI SIEMPRE

SIEMPRE

2

3

|

5

INCOTERMS

La empresa evalla los costos y riesgos del uso de incoterms en los contratos de
importacién

Considera que el uso de incoterms ayuda a recuperar los costos dentro de los
margenes de la empresa

TERMINOS DE VENTAS

La empresa tiene conocimientos acerca del proceso de exportacién para cerrar
contratos beneficiosos

Considera que la empresa logra que las cotizaciones que envia al importador sean
aceptadas

Envase y Embalaje

considera que la empresa cumple con los requisitos del cliente en cuanto al
envase y embalaje del producto

considera que la empresa utiliza embalajes que aseguran que el producto llegue
a su destino en 6ptimas condiciones

TRANSPORTE
INTERNACIONAL

Eleccion del modo de transporte

Considera que la disponibilidad del transporte le permite llegar al cliente en el plazo
convenido

La empresa considera Ia fiabilidad del transporte para garantizar la satisfaccion
del cliente

COSTOS DE TRANSPORTE

La empresa compara las tarifas de flete y las lineas navieras antes de proceder
con el envié de su producto

1(

La empresa realiza una comparacion de precios de fletes en las lineas navieras antes
de contratar el transporte

SEGURO DE TRANSPORTE

La empresa utiliza seguros en el transporte internacional que le permitan
protegerse ante eventuales riesgos




14

¢La empresa ha establecido los medios de publicidad adecuado para llegar a su
mercado objetivo?

DESCUENTOS

¢En que medida la empresa deberia implementar descuentos en sus productos?

16

¢considera que la empresa pueda realizar alianzas estratégicas con el fin de obtener
algun beneficio para sus clientes?

RELACIONES PUBLICAS

17

¢ Considera que es importante mantener relaciones publicas estratégicas para
promocionar el producto en el mercado?

1§

¢la empresa participa de ferias internacionales con el fin de obtener optimas
relaciones en beneficio de la empresa?




Cuestionario de la variable exportacion

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS DE LA VARIABLE EXPORTACION

ENCUESTA PARA LOS 30 COLABORADORES DE LA CORPORACION JUNIORS METALS IMPORT/EXPORT SAC
Estimado (a) participante: El presente instrumento forma parte del trabajo de investigacion titulada: "Estrategias de Marketi ng y la Exportacion de Plomo Refinado en la corporacion Juniors Metals
Import/Export SAC,2023. Cabe mencionar que el objetivo de dicha encuesta es recopilar datos informativos acerca de las dos variables en estudio. Le agradezco su colaboracion Brindada.

Instrucciones: Llene los espacios en blanco y marque con un aspa la alternativa que considere mas conveniente.

A continuacion, se presenta una serie de preguntas, las cuales usted debera responder marcando con un aspa (X) la respuesta que considere conveniente.considere la
siguiente escala de valor: Nunca (1) - Casi Siempre (2) - A veces (3) - Casi Siempre (4) - Siempre (5)

CUESTIONARIO

VARIABLE 2: EXPORTACION

VALORES DE ESCALA
NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRH
DIMENSIONES INDICADORES 1 Y] K 7
INCOTERMS
1 Laempresa evalua los costos y riesgos del uso de incoterms en los contratos
de importacion
4 Considera que el uso de incoterms ayuda a recuperar los costos dentro de los
margenes de la empresa
TERMINOS DE VENTAS
3 Laempresa tiene conocimientos acerca del proceso de exportacion para cerrar
contratos beneficiosos
CONTRATACION 4 Considera que la empresa logra que las cotizaciones que envia al importador
sean aceptadas
Envase y Embalaje
8 considera que la empresa cumple con los requisitos del cliente en cuanto al
envase y embalaje del producto
€ considera que la empresa utiliza embalajes que aseguran que el producto
llegue a su destino en éptimas condiciones
Eleccion del modo de transporte
7 Considera que la disponibilidad del transporte le permite llegar al cliente en el
plazo convenido
TRANSPORTE § (Iazlegigrr?ts: considera la fiabilidad del transporte para garantizar la satisfaccion
INTERNACIONAL

COSTOS DE TRANSPORTE

[ZaY

La empresa compara las tarifas de flete y las lineas navieras antes de proceder
con el envié de su producto

14

La empresa realiza una comparacion de precios de fletes en las lineas navieras
antes de contratar el transporte

SEGURO DE TRANSPORTE

La empresa utiliza seguros en el transporte internacional que le permitan
protegerse ante eventuales riesgos




La empresa evalua los tipos de seguros y coberturas para envios
internacionales

VALOR DE EXPORTACION

DEMANDA

¢La empresa realiza estudios de mercado para conocer la demanda
real del producto?

¢ El precio del producto influye en la demanda del mercado?

RECONOCIMIENTO INTERNACIONAL

La empresa cuenta con algun certificado ambiental que acredite su
responsabilidad social

1€

¢Las certificaciones de buen funcionamiento son esenciales para el prestigio de
la empresa?




1.

Anexo 04. Formatos de consentimiento.

]
i\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FORMATO PARA LA OBTENCION DEL CONSENTIMIENTO
INFORMADO
RESOLUCION DEL VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°
062-2023-VI-UCV
Titulo de la investigacion: "Estrategias de marketing y la exportacion de plomo refinado de la

Corporacion Juniors Metals Import / Export SAC, 2023"
Investigador (a) (es): Serrano Cabanillas Estefany, Yacila Espinoza Jesus

Propdsito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Estrategias de marketing y la exportacion
de plomo refinado de la corporacion Juniors Metals Import/Export SAC,2023”, cuyo objetivo
es Determinar la relacion que existe entre estrategias de marketing y la exportacién de plomo
refinado de la corporacion Juniors Metals Import Export SAC,2023. Esta investigacion es
desarrollada por estudiantes de pre grado de la carrera profesional Administracion y Negocios
Internacionales o programa de la Universidad César Vallejo del campus Lima Norte , aprobado
por la autoridad correspondiente de la Universidad y con el permiso de la institucién
Corporacion Juniors Metals Import Export SAC.

Describir el impacto del problema de la investigacion: ¢ existe relacion entre las estrategias de
marketing y la exportacion de plomo Refinado de la corporacion Juniors Metals Import Export
SAC, 2023?

Procedimiento Si usted decide participar en la investigacion se realizard lo siguiente:

Se realizara una encuesta donde se recogeran datos personales y algunas preguntas sobre
la investigacion titulada: "Estrategias de marketing y la exportacion de plomo refinado de la

Corporacion Juniors Metals Import / Export SAC, 2023"

Esta encuesta tendra un tiempo aproximado de 20 minutos y se realizara en su ambiente de
trabajo. Las respuestas al cuestionario seran codificadas usando un numero de identificacion

y, por lo tanto, seran anénimas

2.Esta encuesta tendréd un tiempo aproximado de 20 minutos y se realizard en su ambiente de
trabajo. Las respuestas al cuestionario seran codificadas usando un numero de identificacion

y, por lo tanto, seran anénimas.



Participacion voluntaria (principio de autonomia): Puede hacer todas las preguntas para
aclarar sus dudas antes de decidir si desea participar o no, y su decision sera respetada.

Posterior a la aceptacion no desea continuar puede hacerlo sin ningin problema.

Riesgo (principio de No maleficencia): Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo
o dafio al participar en la investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le
puedan generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia): Se le informaré que los resultados de la investigacion
se le alcanzard a la institucién al término de la investigacion. No recibird ningan beneficio
econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona,

sin embargo, los resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia): Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener
ninguna forma de identificar al participante. Garantizamos que la informacion que usted nos
brinde es totalmente Confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de la
investigacion. Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un

tiempo determinado seran eliminados convenientemente.
Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con los Investigadores Serrano
Cabanillas, Estefany email: elserranos@ucvvirtual.edu.pe o Yacila Espinoza, Jesus Martin email:
yespinozajm@ucvvirtual.edu.pe Docente asesor Mg. Berta Hinostroza, Mike Paul email:

mbertah@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacion autorizo participar en la investigacion

antes mencionada.
Nombre y apellidos: Edwin Tapia Valderrama
Fecha y hora: 26 de Abril del 2023

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacién: en el caso que el consentimiento sea

presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar: Nombre y firma. En el

caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde el cual se envia las

respuestas].


mailto:elserranos@ucvvirtual.edu.pe
mailto:yespinozajm@ucvvirtual.edu.pe
mailto:mbertah@ucvvirtual.edu.pe

ANEXO:

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacién puede contactar con los investigadores
Serrano Cabanillas, Estefany email: elserranos@ucvvirtual.edu.pe o Yacila
Espinoza Jeslis Docente asesor Mg. Berta Hinostroza, Mike Paul email:
mbertah@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo participar en
la investigacion antes mencionada.

Osejo Jauregui Miguel
2 Quiroz Sanchez Jesus
3 Ruiz Neria Carlos
4 Osejo Aguilar Jesus d )
; o e
5 Mendoza Berrocal Saul
Sav! ermpcal
6 Mestanza Navarrete Jesus :
7 Neyra Minga Walter [ u);) e weyro
8 Diaz Rosales Diego 'ZD‘%O -
i %ﬁ 2P -
9 Corso Vega Piero Ons®
10 De la cruz Osejo Osejo Alberto %
/
11 Coral Mota Zen6n g .
(o Yplols —
12 Quifiones Huanca Jhon / [} ‘4 !
Y1y
13 Cerna Consuelo Soledad . (
14 Manzanedo Vivar Ayme Aj 7 Ooa




15 Macedo Rucoba Marilyn Hoi)p- c\:)
16 Quesquén Sernaque Monica %
17 Ruiz Victor Liliana T el o Boi 212
18 Garcia Hernandez Antonio g ‘ - }% s
19 Reyes Rico Carlos o = "
20 Rodriguez Huamani Nora g) "{ /)
21 Tapia Zamora Dermali (74 4 \
Dept Topn
22 Ruiz Usandivarez Luis Miguel oM ﬁw' L
/
23 Goni Gaitan Justa Mariela N , é 6_?1/ G .
24 Romero Guillen Francisco Paulo (P‘Mm :\q
25 Vera Ganoza Valois Eduardo ;
26 Requiz Pastrana Wilber Fabio 2 { 2 é _/}1) .
27 Tupa Rojas Lourdes Gloria |
o Aubp L
28 Ramirez Herrera Yeymi Yuly G:/A/W . ) /)
29 Ramos Seminario Juan Manuel ﬂ{:;w /%@
30 Vergara Duran Cristopher Patrick




Anexo 05. Matriz Evaluacién por juicio de expertos.

CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL INSTRUMENTO ESTRATEGIAS DE MARKETING

Ne DIMENSIONES / items Pertinencial |Relevancia?2 Claridad 3 Sugerencias
DIMENSION 1: Estrategia de producto MDAl MEMEDLALMEME DI AL M
D A D A D A
1 Considera que Ta empresa aplica controles de calidad en Tos procesos de X X X Conforme
produccion
2 Considera que la calidad del producto se encuentra certificada por las entidades X X X Conforme
encargadas
3 Considera que la empresa ha innovado en sus procesos productivos aplicando X X X Conforme
tecnologia de vanguardia
4 Las innovaciones realizadas en la empresa han sido beneficiosos para alcanzar X X X Conforme
las metas y objetivos
5 Considera que las caracteristicas y propiedades del producto son atractivas al X X X Conforme
mercado
6 Considera que el producto cumple con las expectativas del mercado X X X Conforme
DIMENSION 2: Estrategia de precio
7 La empresa maneja un sistema de costos eficiente X X X Conforme
8 La empresa establece los precios en funcion a los costos del producto X X X Conforme
9 Considera que el valor del producto cumple con Tas expectativas del consumidor X X X Conforme
final
10 | considera que el valor del producto es competente en el mercado X X X Conforme
11 La empresa considera todos Tos costos de produccion y exportacion de su X X X Conforme
producto para determinar el precio.
12 Considera que el precio establecido para el producto incluye el gasto de mano de X X X Conforme
obra
DIMENSION 3: Estrategia de promocién
13 La empresa realiza convenios para promocionar sus productos X X X Conforme
14 | Laempresa ha establecido los medios de publicidad adecuado para llegar a su X X X Conforme
mercado objetivo
Conforme
15 En qué medida la empresa deberia implementar descuentos en sus productos X X X
16 Considera que la empresa pueda realizar alianzas estratégicas con el fin de X X X Conforme
obtener algin beneficio para sus clientes
17 Considera que es importante mantener relaciones publicas estratégicas para X X X Conforme
promocionar el producto en el mercado
18 La empresa participa de ferias internacionales con el fin de obtener dptimas X X X Conforme
relaciones en beneficio de la empresa




Observaciones: Instrumento conforme para su aplicacion.

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: SALAZAR LOPEZ YASSER JACKSON  DNI: 41245759

Especialidad del validador: NEGOCIOS INTERNACIONALES Y ADMINISTRACION ESTRATEGICA

conciso, exacto y directo

‘Pertinencia: El item coresponde al concepto tedrico formulado. Lima 04 de [\gyf del 2023
ZRelevancia: El item es apropiadc para representar &l componente o \ {/ (
dimension especifica del constructo I ¥/
¥Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es I |

|

(
\4
Firma del Experto Informante

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items plantsados son
suficientes para medir la dimension



CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL INSTRUMENTO EXPORTACION

N° DIMENSIONES / items Pertinencia 1 Relevancia 2 Claridad 3 Sugerencias
DIMENSION 1: Contratacion D A M MPDL ALM bl oA
D A D A

1 La empresa evalua los costos y riesgos del uso de incoterms en los X X Conforme
contratos de importacion

2 Considera que el uso de incoterms ayuda a recuperar los costos dentro X X Conforme
de los margenes de la empresa

3 La empresa tiene conocimientos acerca del proceso de exportacion X X Conforme
para cerrar contratos beneficiosos

4 Considera que la empresa logra que las cotizaciones que envia al X X Conforme
importador sean aceptadas

5 Considera que la empresa cumple con los requisitos del cliente en X X Conforme
cuanto al envase y embalaje del producto

6 Considera que la empresa utiliza embalajes que aseguran que el X X Conforme
producto llegue a su destino en 6ptimas condiciones

DIMENSION 2: Transporte Internacional

7 Considera que la disponibilidad del transporte le permite llegar al cliente X X Conforme
en el plazo convenido

8 La empresa considera la fiabilidad del transporte en cuanto a los X X Conforme
tiempos de transito al momento de elegir el transporte.

9 La empresa compara las tarifas de flete y las lineas navieras antes de X X Conforme
proceder con el envié de su producto

10 | Laempresa realiza una comparacion de precios de fletes en las lineas X X Conforme
navieras antes de contratar el transporte

11 La empresa utiliza seguros en el transporte internacional que le X X Conforme
permitan protegerse ante eventuales riesgos

12 | Laempresa evalua los tipos de seguros y coberturas para envios X X Conforme
internacionales

DIMENSION 3: Valor a las exportaciones

13 | Laempresa realiza estudios de mercado para conocer la demanda real X X Conforme
del producto

14 El precio del producto influye en la demanda del mercado X X Conforme

15 | Laempresa cuenta con algun certificado ambiental que acredite su X X Conforme
responsabilidad social

16 Las certificaciones de buen funcionamiento son esenciales para el X X Conforme
prestigio de la empresa




Observaciones: Instrumento conforme para su aplicacion.

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: SALAZAR LOPEZ YASSER JACKSON  DNI: 41245759
Especialidad del validador: NEGOCIOS INTERNACIONALES Y ADMINISTRACION ESTRATEGICA

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. Lima 04 de del 2023
2Relevancia: El item es apropiade para representar &l componente o

dimension especifica del constructo

¥Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es /{{

conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son Firma del Expe o Informante

suficientes para medir la dimension



CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL INSTRUMENTO ESTRATEGIAS DE MARKETING

N° DIMENSIONES / items Pertinencial |Relevancia?2 Claridad 3 Sugerencias
DIMENSION 1: Estrategia de producto “D" bl A Z “D" bl A X' “D" bl A T APLICABLE
1 Considera que la empresa aplica coniroles de calidad en [0S procesos de X X X APLICABLE
produccion
2 Considera que la calidad del producto se encuentra certificada por las entidades | x X X APLICABLE
encargadas
3 Considera que Ta empresa ha innovado en sus procesos productivos aplicando X X X APLICABLE
tecnologia de vanguardia
4 Las innovaciones realizadas en la empresa han sido beneficiosos para alcanzar X X X APLICABLE
las metas y objetivos
5 Considera que las caracteristicas y propiedades del producto son atractivas al X X X APLICABLE
mercado
6 Considera que el producto cumple con las expectativas del mercado APLICABLE
DIMENSION 2: Estrategia de precio
La empresa maneja un sistema de costos eficiente X X X APLICABLE
La empresa establece los precios en funcién a los costos del producto X X X APLICABLE
Considera que el valor del producto cumple con las expectativas del consumidor X X X APLICABLE
final
10 | considera que el valor del producto es competente en el mercado X X X APLICABLE
11 | Ta empresa considera todos Tos costos de produccion y exportacion de su X X X APLICABLE
producto para determinar el precio.
12 | Considera que el precio establecido para el producto incluye el gasto de mano de X X X APLICABLE
obra
DIMENSION 3: Estrategia de promocion
13| La empresa realiza convenios para promocionar sus productos X X X APLICABLE
14 | La empresa ha establecido Tos medios de publicidad adecuado para Tlegar a su X X X APLICABLE
mercado objetivo
APLICABLE
15| en qué medida la empresa deberia implementar descuentos en sus productos X X X
16 | Considera que Ta empresa pueda realizar alianzas estratégicas con elfin de X X X APLICABLE
obtener algun beneficio para sus clientes
17 | Considera que es importante mantener refaciones publicas estratégicas para X X X APLICABLE
promocionar el producto en el mercado
18 | Laempresa participa de ferias internacionales con effin de obtener optimas X X X APLICABLE
relaciones en beneficio de la empresa




O DS TV A O IS ouurieieieerisreseeesesresesnressssesnssssssssnssssssssnsssssssssnssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssssssssssnsssssssssssessrsessnssassensnenanen

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
I

Apellidos y nombres del juez validador: Quispe Medina Victor  DNI: 28298732

Especialidad del validador: Magister en Formulacion, Evaluacion y Gestion de Proyectos de Inversion

‘Pertinencia: £l item coresponde al concepto tedrico formulado. Lima 02 de Mayo del 2023

ZRelevancia: El item es apropiado para representar &l componente o
dimension especifica del constructo

¥Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son

suficientes para medir la dimensién
Firma del Experto Informante



CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL INSTRUMENTO EXPORTACION

N° DIMENSIONES / items Pertinencial |Relevancia?2 Claridad 3 Sugerencias
DIMENSION 1: Contratacion M DPAL M ME DAL M MEDEA
D A D A D

1 La empresa evalla los costos y riesgos del uso de incoterms en los contratos de X X APLICABLE
importacion

2 Considera que el uso de incoterms ayuda a recuperar los costos dentro de los X X X APLICABLE
margenes de la empresa

3 La empresa tiene conocimientos acerca del proceso de exportacion para cerrar X X X APLICABLE
contratos beneficiosos

4 Considera que Ta empresa logra que Ias cotizaciones que envia al importador X X APLICABLE
sean aceptadas

5 Considera que la empresa cumple con los requisitos del cliente en cuanto al X X X APLICABLE
envasey embalaje del producto

6 Considera que Ta empresa utiliza embalajes que aseguran que el producto llegue X X X APLICABLE
a su destino en oOptimas condiciones

DIMENSION 2: Transporte Internacional

7 Considera que la disponibilidad del transporte le permite llegar al cliente en el X X APLICABLE
plazo convenido

8 [a empresa considera la fiabilidad del transporte en cuanto a los tiempos de X X X APLICABLE
transito al momento de elegir el transporte.

9 La empresa compara las tarifas de flete y las lineas navieras antes de proceder X X X APLICABLE
con el envié de su producto

10 La empresa realiza una comparacion de precios de fletes en Ias lineas navieras X X X APLICABLE
antes de contratar el transporte

11 La empresa utiliza seguros en el transporte internacional que le permitan X X X APLICABLE
protegerse ante eventuales riesgos

12 La empresa evalua los tipos de seguros y coberturas para envios internacionales X X X APLICABLE

DIMENSION 3: Valor a las exportaciones

13 La empresa realiza estudios de mercado para conocer la demanda real del X X X| APLICABLE
producto

14 El precio del producto influye en la demanda del mercado X X X APLICABLE

15 La empresa cuenta con algun certificado ambiental que acredite su X X APLICABLE
responsabilidad social

16 Las certificaciones de buen funcionamiento son esenciales para el prestigio de la X X X APLICABLE
empresa
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Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
|

Apellidos y nombres del juez validador: Quispe Medina Victor DNI: 28298732

Especialidad del validador: Magister en Formulacion, Evaluacion y Gestion de Proyectos de Inversion

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulade. Lima 02 de Mayo, del 2023

2Relevancia: El item es apropiadc para representar &l componente o
dimension especifica del constructo

iClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciade del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items plantsados son

suficientes para medir la dimension
Firma del Experto Informante



CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL INSTRUMENTO ESTRATEGIAS DE MARKETING

Ne DIMENSIONES / items Pertinencial |Relevancia?2 Claridad 3 Sugerencias
1: Estrategia de producto Mo DE AL MM DAL ME MDA APLICABLE
D A D A D Al

1 Considera que la empresa aplica controles de calidad en los procesos de X X APLICABLE
produccion DIMENSION

2 Considera que la calidad del producto se encuentra certificada por las entidades X X APLICABLE
encargadas

3 Considera que la empresa ha innovado en sus procesos productivos aplicando X X APLICABLE
tecnologia de vanguardia

4 Las innovaciones realizadas en la empresa han sido beneficiosos para alcanzar X X APLICABLE
las metas y objetivos

5 Considera que las caracteristicas y propiedades del producto son atractivas al X X APLICABLE
mercado

6 Considera que el producto cumple con las expectativas del mercado APLICABLE

DIMENSION 2: Estrategia de precio
X X

7 La empresa maneja un sistema de costos eficiente X X APLICABLE

8 La empresa establece los precios en funcion a los costos del producto X X APLICABLE

9 Considera que el valor del producto cumple con las expectativas del consumidor X X X APLICABLE
final

10 Considera que el valor del producto es competente en el mercado X X X APLICABLE

11 La empresa considera todos los costos de produccién y exportacion de su X X X APLICABLE
producto para determinar el precio.

12 Considera que el precio establecido para el producto incluye el gasto de mano de X X X APLICABLE
obra

DIMENSION 3: Estrategia de promocién

13 La empresa realiza convenios para promocionar sus productos X X APLICABLE

14 La empresa ha establecido los medios de publicidad adecuado para llegar a su X X APLICABLE
mercado objetivo

15 En qué medida la empresa deberia implementar descuentos en sus productos X X APLICABLE

16 Considera que la empresa pueda realizar alianzas estratégicas con el fin de X X APLICABLE
obtener algun beneficio para sus clientes

17 | Considera que es importante mantener relaciones publicas estratégicas para X X APLICABLE
promocionar el producto en el mercado

18 La empresa participa de ferias internacionales con el fin de obtener 6ptimas X X APLICABLE
relaciones en beneficio de la empresa
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Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: LEIVA TARAZONA ARMANDO  DNI: 43319433.

Especialidad del validador: Economista

1Pertinencia: El item comesponde al concepto tedrico formuladeo. Lima 13 de Mayo, del 2023

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo

Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es \

conciso, exacto y directo / \ [ (el )
. L)

“_’»
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante



CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL INSTRUMENTO EXPORTACION

DIMENSIONES / items Pertinencial |[Relevancia?2 Claridad 3 Sugerencias
DIMENSION 1: Contratacion M DAL MM M Mo DAL M APLICABLE
D A D A D A
1| La empresa evalua los costos y riesgos del uso de incoterms en los contratos de X X X APLICABLE
importacion
2| Considera que el uso de incoterms ayuda a recuperar los costos dentro de los X X APLICABLE
margenes de la empresa
3| Laempresa tiene conocimientos acerca del proceso de exportacion para cerrar X X APLICABLE
contratos beneficiosos
4| Considera que la empresa logra que las cotizaciones que envia al importador X X APLICABLE
sean aceptadas
5| Considera que la empresa cumple con los requisitos del cliente en cuanto al X X APLICABLE
envase y embalaje del producto
6| Considera que la empresa utiliza embalajes que aseguran que el producto llegue X X APLICABLE
a su destino en optimas condiciones
APLICABLE
DIMENSION 2: Transporte Internacional
7| Considera que la disponibilidad del transporte le permite llegar al cliente en el X X APLICABLE
plazo convenido
8| La empresa considera la fiabilidad del transporte en cuanto a los tiempos de X X APLICABLE
transito al momento de elegir el transporte.
9| Laempresa compara las tarifas de flete y las lineas navieras antes de proceder X X APLICABLE
con el envié de su producto
10| La empresa realiza una comparacion de precios de fletes en las lineas navieras X X APLICABLE
antes de contratar el transporte
11| Laempresa utiliza seguros en el transporte internacional que le permitan X X APLICABLE
protegerse ante eventuales riesgos
12| La empresa evalla los tipos de seguros y coberturas para envios internacionales X X APLICABLE
DIMENSION 3: Valor a las exportaciones
13| Laempresa realiza estudios de mercado para conocer la demanda real del X X APLICABLE
producto
14| g precio del producto influye en la demanda del mercado X X APLICABLE
15| Laempresa cuenta con algun certificado ambiental que acredite su X X X
responsabilidad social APLICABLE
16| Las certificaciones de buen funcionamiento son esenciales para el prestigio de la X X APLICABLE
empresa




D S TV A C DN S o iuareeistisareeneincerersenssassssenesssssssssssnsessssssssssssssssssssssssssesssssssesssssssnssssssssnssssssssnrsssssssssesssssssnssssnesssssssssssnrassenssnns

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: LEIVA TARAZONA ARMANDO  DNI: 43319433.

Especialidad del validador: Economista

1Pertinencia: El item comesponde al concepto tedrico formuladeo. Lima 13 de Mayo, del 2023

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo

Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es \

conciso, exacto y directo / \ [ (el )
. L)

“_’»
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante



INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

INVESTIGACION

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS CEMERALES:
11. Apellidos v nombres del informante: SALAZAR LOPEZ YASSER JACKSOMN

|2  Especialidad del Validador- NEGOCIOS INTERNACIONALES ' ADMINISTRACION

ESTRATEGICA

I3 Cargo e Institucién donde labora: DOCENTE - UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

4. Mombre del Instrumenta motive de la evaluacién: Cuestionarnio

15 Autor del instrumento: Serrano Cabanillas Estefany - Yacila Espinoza Jesis

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
Deficiene | Regular | Bueno MUy | Eycelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% HoA0% HET bueno E1-100%
61-80%

CLARIDAD Estaformulado con lenguaje apropiado X

OBJETIVIDAD Egst_::xpresada de manera coherente y X
Responde a las necesidades internas y

St externas de la investigacidn X
Esta adecuado para walorar aspectos y

et L estraregias delas varisbles .S

ORGANIZACION Canjprem:le los aspectos &n caldad y X
claridad. =

SUFICIENCIA T_ienE m.:rheremia entre indicadores y las ¥
dimensiones. =

paAp | Estma las estrategias que responda al

s propdsito de la investigacion X
Considera que ks ftems utiizados en estd

CONSISTENCIA instrumento son todos v cada uno propi X
del campo que se esta investigando.
Considera Iz estructura  del  presentd

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de wsuaro 3 X
quienes se dirige el instrumento

METODOLOGIA Considera gue Tos items miden To gue X

pretende medir.

PROMEDIO DE VALORACION

3

. QPINIONDE APLICACION:

£ Qué aspectos tendria gue modificar, incrementar o suprimir n los instrumentos de investgscion?

Instrumento Conforme

V. PROMEDIO DE VAL ORACION:

90%

Lima, 04 de mayo del 2023

Wl
W
1 LA

~CH

Firma del experto informante
DNI: 41245759
Celular: 981075397




INFORME DE OPIMION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
L DATOS GEMERALES:
11. Apelidos v nombres del informante: QUISPE MEDINAVICTOR
|2 Especiahdad del Validador: Economista
L3 Cargo & Institucion donde labora: OTC de |z Escuela de Negocios Internacionales
4. Mombre del Instrumento motvva de la evaluacion: Cusstonans

15 Autor del nstrumento: Serano Cabanillas Estefany - Yacila Espinoza Jesas

L ASPECTOS DE VALIDACIONE INFORME:

Deficiente | Regular| Bueno | Wuybusnz: | Excelente]

S LS Sl St 0-20% | 2140% | 4150% | &180% | B1-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado ®
OBEJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y ®

Igica

Responde 3 las necesidades internas y ®
LS A externas de |la investigacion :

Esta adecuado para valorar aspectos v X
R estrategias de las varables

Comprende los aspectos en calidad y ®
ORGANIZACION caridad. ¥
SUFICIENCIA Tiene coherencia entre indicadores v las ®

dimensiones.

Estima las estrategias que responda 3l x
i it propasito de la investigacion

Considera gue los kems utilizados en esid x
COMNSISTENCIA instrumento son todos v cada uno propios de

campo que se esta investigando.

Considera la estructura del presents x
COHERENCIA instrumento adecuado al tpo de usuario a

guienes se dirigs elinstruments
METODOLOGIA Considera que los nems miden lo gue x

pretende medir.

PROMEDI> DE VALORACION X
I OPINIONDE APLICACION:

;Qué aspecios tendna que modificar, incrementar o supnmir en los instrumentos de investigacion?

Firma ded Expeerio Infiarmant s

Lima, 03 de mayo del 2023 DL 28298732
Tebsfono: 374444758



INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

L DATOS GENERALES:
L1. Apellidos y nombres del informante: LENVA TARAZDMNA ARMAMNDO

|2 Especialidad del Validador: Economista

L3 Cargo e Institucion donde labora: UCY

|4 Mombre del Instrumento motive de la evaluacion: Cuestionano

L3 Auwtor del instrumento: Serrano Cabanillas Estefany - Yacila Espinoza Jesis

L ASPECTOS DE VALIDACIONE INFORME:

Deficert | Reqia | Muy | Exclen
INDICADORES CRITERIOS e r sigs | bueno E
0-20% | 21-40% 61-B's 1l}D-'Ji
Esta formulade  con lenguae
CLARIDAD apropiade x
Esta expresado de manera coherents
OBJETIVIDALD v lagica x
Responde a las necesidades intemas
PERTINENCIA v externas de la investigacicn X
Esta adecuado para valorar aspectos
el y estrategias de las variables X
ORGANIZACION | Comprende los aspecios en calidad y ¥
clandad. =
Tiene coherencia entre indicadores y
—Lis lzs dimensiones. ’ X
INTENCIOMALID | Estima las estrategias gue responda ¥
AD al propdsite de |a investigacion 2
Considera que los items utiizados e
CONSISTENCIA este instrumento son wdos v cadd ¥
una propios del campo gue se estd =
investigando.
Considera la estructura del presentd
COHEREMCIA instrumente adecuado al  tipo dd
usuano a guienes se dirige el =
instrumento
Considera que los items miden ko que
METODOLOGIA pretende medir. X
PROMEDID DE VALORACION T5%

L OPIMIONDE APLICACION:

iQué aspectos tendria gue modificar, incrementar o supnmir en los instrumentos de Invesugacion ?

Mejorar las preguntas del cusstionano

V. PROMEDIO DE VAL ORACION:

757%

Lima 13, de mayo del 2023

Firma de experto informante

DMI:

43319433

Teléfono: 98658140




ANEXO 6
Tamano de la Muestra
Formula para obtener la muestra:

72 % 02 x N
n:
(e2+ (N —1) + Z2 = o2

= Z: Coeficiente de confianza
©: Desviacion estandar
e: Error maximo
N: Tamafio de la poblacion

(1.96)2% (0.5)2x (30)

(0.05)2% (30 — 1) + (1.96)2  (0.5)2

n=28



Anexo 07. Confiabilidad de los instrumentos (Alfa de Cronbach).

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos  Valido 30 100,0
Excluido@ 0 ,C
Total 30 100,0

Fuente: SPSS statistics 26

Fiabilidad de la Variable Estrategias de marketing

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
,815 18

En base a las estadisticas de respuesta de la fiabilidad, se logré obtener como
resultado0.815 en el Alfa de Cronbach determinando la herramienta como fiable

Confiabilidad de la Variable Exportacion

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos  Vdlido 3C 100,0
Excluido? 0 ,C
Total 3C 100,0

Fuente: SPSS statistics 26

Fiabilidad de la Variable Exportacién

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
,862 16

Fuente: SPSS statistics 26

En base a las estadisticas de respuesta de la fiabilidad, se logré obtener como

resultado 0.862 en el Alfa de Cronbach determinando la herramienta como fiable



Anexo 08. Autorizacion de aplicaciéon de los instrumentos.

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN LOS
RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
DIRECTIVA DE INVEETHIACIIN RV N® DB8-20EENIUCY
Datos Generales
Hombre de la Organizacion: RUC: 20536794501

Corporadion Juniors Metal Import / Export SAC

Nombre del Titular o Representante legal:

Nombres y Spellidos CHl:
Edwin Sgripino Tapia Valderrama 05053626
Consentimiento:

De corformidad con lo establecide en el articulo 72, literal °F del Codige de Etica en Investigacidn de
la Universidad César Vallejo ™, autorizo [x]. no autorzo | | publicar LA IDENTIDAD DE LA
ORGANIZACION, en la cual se lieva a cabo |3 investigacian:
Hombre del Trabsjo de Investigecon

Exrategias de marketing y s exportzcion de plomo refinado de |a Corporacien Juniors Metals
Import | Export SAC, 2033

Hombre del Prosrama Scademico:

Nepodos Internatdonales

Butor: Nombres y Speliidos DI
Serrano Cabanillzs, Estefany Lizet £R322359
Yacila Espinoza, Jesis Martin THA25764

En caso de autorzarse, soy consciente que |3 investigacion sera alojada en e Repositorio
Institucional de la UCV, |z misma que ser@ de acceso abiero pare los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro gue los derechos de propiedad intelectusl
comesponden exclesivaments al autor (3) del estudio.

Lugar y Fecha: Lima 0801 1/2022 73 .
bk AT T IR LIRS

g TRopptels’ R sz
..... L AT PR LDE RN
L L

Fima y sellor  ———— 7
{Titular o Representante legal de Iz Institucion)

) Cilufiger e Etica en Irnasigacdn de la Universidad César Vallgjo-Arsiculs 7%, lileral 7 Para difundir o
publicar kog resultados de un frabajo de investigacion es necasarko mantensr bajo anonimate el

num:mualamtrhmmnum“hminmuwtuﬂu.mlmﬂmumﬂh_wmammm
formal con e geremta o direcior de la organizaclén para que =8 difunda la da la
Institucin. Por tanto an los prowectos de Inwestigacion como an los Informes o tasls, N =8
debera Inclulr _la dencminacion de la organlzacion, perc sl ssrd necssardo descrblr sus
caracharistica




Anexo 9. Baremo de las variables y dimensiones

Baremo

RANGO DE LA VARIABLE: ESTRATEGIA DE MARKETING

Variable Niveles Rangos

Estrategia de Marketing BAJO [18-41]
MEDIO [42-65]
ALTO [66-90]
ALTO [66-90]

90-18+1=73
73/3=24

RANGO DE LA VARIABLE: EXPORTACION

BAJO (18-41)
MEDIO (42-65)

ALTO (66-90)

Variable niveles rangos
Exportacion BAJO [16-37]
MEDIO [38-59]
ALTO [60-80]
80-16+1= 65 BAJO (16-37)
65/3=22 MEDIO (38-59)

ALTO (60-80)



Anexo 10. Resultados del analisis descriptivo univariado

Figura 1

Descripcion grafica de la variable Estrategias de Marketing

Porcentaje

Porcentaje

VEDM1

BAJO MEDIO ALTO

Nota. La figura muestra resultados de la variable Estrategias de Marketing. (2023)

Figura 2
Descripcion grafica de la variable Exportacion

VEXPORT1

BAJO MEDIO ALTO

Nota. La figura muestra resultados de la variable Exportacion. (2023)



Figura 3
Descripcion grafica de la dimension estrategia de Producto

DIMEEP1

Porcentaje

MEDIO ALTO
Nota. La figura muestra resultados de la dimensién estrategia de Producto.

(2023)

Figura 4

Descripcién Grafica de la dimensién de la Estrategia de Precio

DIMEEPR1

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO
DIMEEPR1

Nota. La figura muestra resultados de la dimension estrategia de Precio (2023



Figura 5

Descripcidn Grafica de la dimension de la Estrategia de Promocion

DIMEEPM1

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO
DIMEEPMA1

Nota. La figura muestra resultados de la dimensién estrategia de Promocion.
(2023)



Anexo 11. Resultados del andlisis descriptivo bivariado

Recuento

Recuento

Figura 6

Grafico cruzado de Variable Estrategias de Marketing y Exportacion

Grafico de barras

VEXPORT1

HBaJ0
W EDIC

12,5

W ALTO

50

25

0.0 .

BAJD MEDIO ALTO
VEDMA
Nota. La figura muestra resultados del andlisis bivariado de la variable Estrategias

De marketing y exportacion. (2023)

Figura 7

Grafico cruzado de la dimension Estrategia de Producto y Exportacion

Grafico de barras

- VEXPORT1

EBaJo
B vEDID

W ALTC
10

WMEDIO ALTO
DIMEEP1

Nota. La figura muestra resultados del analisis bivariado de la dimension

Estrategia de producto y exportacion. (2023)



Figura 8

Grafico cruzado de la dimension Estrategia de Precio y Exportacion

Grafico de barras

12 VEXPORT1

EHealo
Il MEDID
W ALTO

=]
|5
=3
8 [}
(12
4
2
BAJO MEDIO ALTO
DIMEEPR1
Nota. La figura muestra resultados del analisis bivariado de la dimension
Estrategia de precio y exportacion. (2023)
Figura 9
Grafico cruzado de la dimensién Estrategia de Promocién y Exportacion
Grafico de barras
5 VEXPORT1
HBajo
M MEDIO
WALTO
[
e
| =
a
S 4
Lt
o

5]

BAJO MEDIO ALTO
DIMEEPM1

Nota. La figura muestra resultados del andlisis bivariado de la dimensién Estrategia

De promocion y exportacion. (2023)



Anexo 12. Ficha de evaluacion de los proyectos de investigacion

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

ANEX0D & DEL PROTOCOLO PARA LA REVISION DE LOS PROYECTOS DE
INVESTIGACION POR PARTE DEL COMITE DE ETICA EN INVES TIGACION

Ficha de evaluacion de los proyectos de investigacion

TRulo del proyecto de Investgacion: "Estrateglas de marketing y |a exportacion e piomo refinado de i

Comporacion Juniors Metais import / E

aport SAC 20237

Autor'es: Semano Cabanilias Estefany Lizet, Yacila Espinoza Jesis Marin
Especialidad del autor principal del proyectoc[para PIDjcomercio exterior ...
= Pk FI'EITEFE-IIZII'IHH HE‘QME:E- InEmackonaks
Coawtores del proyectn: (para PIDY) Estefany Lizet Semano Cabaniilas. . ..o oo
Lugar o2 desamoiio el proyecto [dudad, pals): Los CIVeS LIME, PEM........c..eeveeeeeeeece,

Critarios de evaluacion [ ate Maaio | Bak N preocica
I. Criterios metodoldg oo
1. El proyecte cumpe oon o=
esquema establecido =n la guls de: | Cumples oEtaimentes Mo cumpis —_—
productos de IFrestigackon.
La POkl hdin
2. Esiablece claramenbes a IS]»:'ﬂn:lparn::-um:c-:;: participani=s mo
poblacian/paricipantes de= @& claramente eskan —_—
Inrvestigacion. N clrament=
esahlecidos
Il. Critsrics #looc
1. El proyecio oOsenia oon  os P R Lixs aspecios
principins &icos =stablecides |a — ; [— Bficos mo estdn |
RACLU H® D4TO-SE2UCY (Tadigo clarament=
de Efica en Invesigaciking #sabizcidos esiablecidos
El proyechy mo
2. El pmoyeo ousnits com el | El proyecio  cumple cumpke con o el
porcentaje de simiitud d= Temin | con = pooentsje de poroeniaje  de
esiablecido por [a UG simiBad de Tumitin sirilBud d=
Tumitin
3. Cusnta com  documemio de
aulorizachin de= a3 =empesa o | Cusnia oon :lui_::: e -
mesftucion (Anexo 3 Direchva de | documeno P —— i
InyesSgacon N D02-2022-4F | debldamenbes suscrito
LevL suscrito
4. Ha Inculds = f=m O
oonsendmienio informado =n o Ha Inclulio & fem iz Faa iIncChuldo L
meffumenio = reoojo de dados &l Ib=m
(Anepo £ V] NS ZTe-20230

Dr. Coial Loli, Bemardo

Artidoro
Presidente

J
== ad”

.-'.__.

v, T
7

Mg, Vellsquez Viloche Lei

Violketa
Vocal 1

Ltk

Mg. Macha Huaman, Roberto
Vicepresidente

|

Mgtr. Fiojas Chaocdn Victor

Hugo
Vocal 2 {opcional)



Anexo 13. Dictamen del comité de ética en investigacion.

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Anexo 7 DEL PROTOCOLO PARA LA REVISION DE LOS PROYECTOS DE
INVESTIGACION POR PARTE DEL COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION

Dictamen del Comité de Etica en Investigacion

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacién de las escuslas de
Administracion en Turismeo y Hoteleria, Economia, Marketing v Direccion de Empresas,
y Megodios, deja constancia que el proyecto de investigacion titulado "Estrategias de
marketing y la exportacion de plomo refinado de la Corporacion Juniors Metals Imiport /
Export SAC, 2023", con codigo N........... presentadc por los autores Semrano
Cabanillas Estefany Lizet ., Yacila Espincza Jesis Martin, ha sido evaluado,
deferminandose que la continuidad del proyecio de investigacion cuenta con um
dictamen: favorable| ) observado{ | desfavorable( ).

Lima, 09 de Noviembre de 2022

Cr. Cojal Loli, Bemardo Artidon
Presidente del Comité de Etica en Investigacion
Administracion en Turismo y Hoteleria, Economia, Marketing y Direccion de Empresas, y
MNegocios Internacionales
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FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, BERTA HINOSTROZA MIKE PAUL, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de NEGOCIOS INTERNACIONALES de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis titulada:
"Estrategias de marketing y la exportacion de plomo refinado de la Corporacion Juniors
Metals Import / Export SAC, 2023", cuyos autores son SERRANO CABANILLAS
ESTEFANY LIZET, YACILA ESPINOZA JESUS MARTIN, constato que la investigacion
tiene un indice de similitud de 20.00%, verificable en el reporte de originalidad del
programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

LIMA, 22 de Junio del 2023
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