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RESUMEN 

 
En la investigación titulada Estrategias competitivas y exportación de la pota 

congelada , de la empresa Esmeralda Corp , distrito de San Juan de Miraflores , año 

2023 , su objetivo primordial es establecer la relación entre las estrategias 

competitivas y exportación de pota congelada, de la empresa Esmeralda Corp, distrito 

de San Juan de Miraflores, 2023 , utilizando una metodología de investigación 

aplicada, este estudio se basa en un enfoque cuantitativo y adopta un diseño no 

experimental de carácter descriptivo y correlacional. Como población fueron 1000 

colaboradores en su totalidad de la empresa Esmeralda Corp. Teniendo comomuestra 

30 colaboradores , del área de cámara de despacho y logística , se usó como 

instrumento la técnica de recolección de datos el cuestionario. 

 
Palabras clave: Estrategias competitivas, exportación y pota. 
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ABSTRACT 

 
In the research entitled Competitive strategies and export of frozen squid , of the 

company Esmeralda Corp , district of San Juan de Miraflores , year 2023 , its primary 

objective is to establish the relationship between competitive strategies and export of 

frozen squid, of the company Esmeralda Corp, district of San Juan de Miraflores, 2023 

, using a methodology of applied research, this study is based on a quantitative 

approach and adopts a non-experimental design of descriptive and correlational 

character. The population consisted of 1,000 employees of Esmeralda Corp. as a 

whole, with a sample of 30 employees from the dispatch and logistics chamber area, 

using the questionnaire as an instrument for data collection. 

Keywords: Competitive Strategies, export and squit. 
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I.INTRODUCCIÓN 

 
 

Una gran parte de las empresas a nivel de exportaciones han obtenido un gran 

desarrollo en diversos mercados, esto se da gracias a las tácticas de competitividad 

que emplean. 

A nivel internacional la pota congelada ha tenido una caída del 71% con respecto a 

su exportación, por ende tuvo una demanda baja en el país de Corea del Sur ya que 

sus precios a nivel internacional tuvieron una ligera caída.El 10% de los productos 

lanzados a nivel mundial fueron de pota, y mencionalos países fundamentales fueron 

Vietnam, China, Tailandia e Italia. (PromPerú,2020) 

Para el Diario El Peruano (2021) informa el trimestre inicial del año 2021, los productos 

pesqueros enviados a Europa (Francia, España, Italia, Rusia y Alemania) generaron 

un crecimiento del 30%. La pota congelada fue uno de los productos que generó 

una gran demanda Europea, así mismo comosegundo producto está la pota 

precocida. 

La pota es los últimos años , ha sido requerida por el mercado internacional, 

convirtiéndose en el recurso más exportado por Perú. Durante los primeros meses del 

año 2023 , se exportó hacia Estados Unidos , Unión Europea y China , logrando 

alcanzar $429 millones, triplicando a la cifra que se alcanzó en el año 2022. Perú 

busca realizar negociaciones con Hong Kong para que se exporta la pota y así las 

ventas se puedan incrementar logrando obtener unbuen posicionamiento. 

En la Región del Biobío-Chile, el sector pesquero es conocido por ser potenciaa nivel 

comercial, tecnológico y sustentable, para posicionarse como una empresa 

estratégica debes aumentar la productividad. Asimismo deben incorporar procesos 

innovadores y tecnológicos para que obtengan una particularidad que los diferenciará 

y así sus estrategias competitivas puedan desarrollarse satisfactoriamente. Toledo et 

al. (2022) 

En Perú uno de los sectores principales es la actividad pesquera, debido a ello 
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el comercio es constante. Las estrategias que utilizan las empresas tienen como 

finalidad conseguir un buen crecimiento económico, tener confianza y ser una 

potencia en el mercado. Asimismo la empresa Esmeralda Corp. optó por poner en 

práctica las estrategias competitivas, estas tienen como beneficio que se pueda 

comercializar este producto.(Lecarnaqué, 2019). 

Las empresas carecen de estrategias competitivas entorno a la organización yse ven 

afectadas al momento de exportar , asimismo el no contar con un plande acciones no 

llegaran al objetivo deseado y pues la empresa no tendrá éxito ya que no están 

haciendo el uso de ellas. Si no cuentan con las estrategias adecuadas , la empresa 

no sabrá si está realizando de manera correcta su estudio de mercado al país destino 

, por lo tanto será incierto si va a lograr prosperar o fracasar.También podemos decir 

que las consecuencias que tienen las organizaciones al no aplicar estrategias 

competitivas pueden perjudicar sumargen de ventas ,su competitividad y resultados 

en el ámbito comercial. 

Las empresas pesqueras peruanas como estrategia competitiva es aprovecharque el 

mercado europeo está en una temporada, donde se consumen más losmariscos. 

Decidieron realizar una rueda de negocios de manera virtual con empresarios 

europeos, que estaban interesados en la oferta nacional. (PROMPERÚ,2021) 

Es así que esta investigación planteó resolver el siguiente problema general: 
 

¿Cómo es la relación entre estrategias competitivas y exportación de pota congelada, 

de la empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, año 2023?. 

Asimismo como problemas específicos, ¿Cómo es la relación entreliderazgo en costos 

y exportación de pota congelada, de la empresa EsmeraldaCorp, distrito de San Juan 

de Miraflores, año 2023? ¿Cómo es la relación entreenfoque y exportación de pota 

congelada, de la empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, año 

2023? ¿Cómo es la relación entre diferenciación y exportación de pota congelada, de 

la empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, año 2023? 

La siguiente investigación tuvo como justificación práctica, el resultado de la empresa 

Esmeralda Corp, que nos permitió establecer y complementar las estrategias 

competitivas las cuales ayudaron a tomar posición en distintos 
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mercados, precisamente en la Unión Europea. La justificación social , ayudó aobtener 

información clara y concisa, acerca de las estrategias competitivas las cuales se 

pueden adaptar en empresas del rubro exterior, con la finalidad de que las 

organizaciones generen más empleabilidad y producción. Por último lajustificación 

metodológica de la investigación es que facilita la información sobre estrategias 

competitivas, ya que esta será de gran ayuda para que existaun mejor posicionamiento 

de las organizaciones en el exterior. 

Se planteó el objetivo general: Establecer la relación entre las estrategias competitivas 

y exportación de pota congelada, de la empresa Esmeralda Corp,distrito de San Juan 

de Miraflores, 2023. Así mismo como objetivos específicos tenemos: establecer la 

relación entre liderazgo en costos y exportación de pota congelada, de la empresa 

Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, 2023, establecer la relación entre 

enfoque y exportación de pota congelada, de la empresa Esmeralda Corp, distrito de 

San Juan de Miraflores,2023, establecer la relación entre diferenciación y exportación 

de pota congelada, de la empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, 

2023. 

La hipótesis general del proyecto se planteó de la siguiente manera, existe relación 

entre estrategias competitivas y exportación de pota congelada, de la empresa 

Esmeralda Corp, distrito de Lima, 2023, y dicha relación proporcionará información 

para que exista un buen posicionamiento. Respecto a las hipótesis específicas se 

propuso: existe relación entre liderazgo en costosy exportación de pota congelada, de 

la empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, 2023, existe relación 

entre la diferenciación y exportación de pota congelada, de la empresa Esmeralda 

Corp, distrito de San Juan de Miraflores, 2023 y por último, existe relación entre 

enfoque y exportación de pota congelada, de la empresa Esmeralda Corp, distrito de 

SanJuan de Miraflores, 2023. 



4  

 

II. MARCO TEÓRICO 

Rodriguez (2023) propuso en su investigación el siguiente objetivo: proponer la 

cadena de valor para la competitividad de una organización aviar de Chota en el año 

2022. Aplicando una metodología no experimental , de enfoque cuantitativo. Los 

resultados demuestran como valor un 0.814 en cuanto a su cadena de valor y con 

respecto a la competitividad da un valor del 0,836, dadoesto las actividades principales 

tienen más importancia y las actividades de apoyo como la infraestructura son las que 

contribuyen a que se genere una diferenciación en la competitividad. Concluyendo 

que para fijar métodos en conjunto con la propuesta de valor tiene que existir una 

particularidad y con unmenor costo . 

Príncipe (2022) en su investigación estableció como objetivo principal analizarsi el 

Marketing Digital tiene relación con las Exportaciones de las PYMES de Lima 

Metropolitana dedicadas a la confección de joyas artesanales de plata almercado de 

México. En su metodología es cuantitativo , no experimental . De resultados 

obtuvieron un coeficiente de correlación del 1,000 , lo cual es positiva . El autor 

determina, que Marketing Digital tiene una relación significativa con Exportaciones de 

las PYMES , basadas en la elaboración de alhajas de plata , que son vendidas al país 

mexicano. 

Chacón y Pilco (2021) en su estudio análisis propusieron un principal objetivo que es 

determinar la relación que existe entre Estrategias Competitivas y la Exportación de 

Harina de pescado de la empresa Pesquera Centinela S.A parael mercado chino, 2020. 

Utilizaron una metodología no experimental , transversal , teniendo un enfoque 

cuantitativo. Como resultado lograron una efectiva correlación del 0,85 teniendo un 

nivel de significancia del 0,000.. Se dedujo, hay un vínculo afirmativo entre ambas 

variables, por ello estas estrategias ayudan a que las exportaciones crezcan y las 

empresas tengan unbuen beneficio. 
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Zarabia (2019) en su trabajo planteó un objetivo determinar la relación entre la 

estrategia competitiva y el posicionamiento de la empresa de transportes Estrella 

Polar S.A. de la provincia y región de Huánuco. 2018. Tiene un marco metodológico 

con un diseño transeccional-correlacional y un enfoque cuantitativo. Como resultado 

se obtuvo un valor del 0,850 lo que indica que hay una positiva correlación , 

concluyendo que hay relación significante entre las variables mencionadas. 

Achig (2018), muestra como objetivo realizar un análisis del impacto de la aplicación 

de estrategias competitivas genéricas en la rentabilidad. La metodología que se utilizó 

fue de enfoque mixto de tipo aplicada con un diseño no experimental – exploratorio, 

tuvo una muestra conformada por 27 organizaciones donde se aplicó la encuesta y 

entrevista. El modelo utilizado para la variable estrategias genéricas tiene como 

dimensiones diferenciación y liderazgo en costos. Sus resultados indicaron que el 

55.5% de organizaciones usan estrategia de liderazgo en costos y solo el 44.4% 

diferenciación. Se concluye que la aplicación de estas estrategias competitivas 

intervienen en la rentabilidad de las organizaciones, mayormente la estrategia de 

diferenciación por encima del liderazgo en costos. La presente indagación brinda 

respuestas principales, se establece mayor uso de estrategias de liderazgo en costos 

y diferenciación que aplican las organizaciones para mejorar su rendimiento, va 

permitir comparar con los resultados que se ha obtenido en la indagación sobre la 

variable independiente. 

Alcantara (2019) en su investigación planteó el siguiente objetivo: determinar la 

influencia entre las estrategias competitivas y la satisfacción del cliente del operador 

New Transport, 2018. La metodología que empleó fue de diseño no experimental, 

aplicada , en sus resultados las 56 personas encuestadas , el 50% respondió que casi 

siempre y el 42,86% a veces si aplican liderazgo en costos , obtuvo una correlación 

r= 0,838 y sig=0.000 , concluyendo asi una relación positiva considerable entre ambas 

variables 

 
 
 

Quispe (2017) en su investigación planteó el siguiente objetivo determinar la evolución 

de la exportación de uva Red Globe peruana a Estados Unidos durante el periodo 

2006-2015 para comprender la inteligencia económica de los informes comerciales 

fijando factores indispensables. La metodología que empleó es de diseño 
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no experimental, obteniendo una muestra de 26 organizaciones inscriptas al trademap 

. Sus resultados dicen tener una relación beneficiosa entre el volumen del tiempo y la 

exportación . Concluyendo así que al alcanzar un valor de 0.8671 existe un nivel 

bueno en los datos empleados. 

Zarraga (2017) en su investigación tuvo como objetivo analizar la responsabilidad 

social como estrategia competitiva en el sector ferroviario en la región Centro- 

Occidental de Venezuela, en su metodología emplearon un diseño no experimental, 

con enfoque cuantitativo transaccional. Respecto al resultado se estableció un rtt= 

0.77. Para concluir en el sector ferroviario las estrategias competitivas y la adaptación 

son ventajosas y también hay un favorecimiento para incorporar personal y la 

capacidad para relacionarse con la sociedad. 

Cabrera (2022) en su investigación como establecieron el objetivo evaluar y proponer 

estrategias de mercado para el desarrollo de la comercialización del arándano y sus 

derivados a Estados Unidos, asimismo existirá un crecimiento en las ventas , y buena 

rentabilidad generada en el mercado. La metodología que utilizaron es diseño no 

experimental , descriptivo . Como resultado se pudo decir que las exportaciones en 

Argentina del producto arándano disminuyó un 25,2% , pero aplicaron estrategias las 

cuales ayudaron a que las ventas tuvieran un gran crecimiento. Asimismo se concluyó 

que el procedimiento que se debe tener para exportar es importante conocer y ver 

que se apliquen estrategias competitivas para obtener mejores resultados en las 

ventas. 

Grijalva (2018) en su investigación planteó el objetivo de determinar la relación que 

existe entre el plan de exportación y la producción orgánica para el mercado Europeo 

2017. Su metodología tiene un diseño no experimental ,de enfoque cuantitativo. Como 

resultados alcanzados con la muestra de los trabajadores que fueron 40 , la 

correlación   es   de   0.970   teniendo   así   una   confiabilidad    positiva. Se 

concluye que hay una relación entre ambas variables y Europa es un mercado positivo 

para exportar. 

Aquino (2022) en su investigación planteó que su objetivo principal es diagnosticar la 

viabilidad económica, capitalista y operativa del plan de negocio para exportación de 

conservas de aguaymantos para el mercado alemán. La metodología es con un 

enfoque cuantitativo, tuvo como resultados obtenidos mediante las encuestas 
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realizadas a 371 de los colaboradores fueron 96.36%, la correlación es de 0.475 con 

una confiabilidad positiva. Se determina al mercado alemán como principal 

abastecedor y comprador de consumo aguaymanto el proyecto diagnóstica obtener 

un 0.08% en dicho mercado. Se concluye que existe una oferta de aguaymanto en el 

departamento de Huánuco, siendo el principal abastecedor, en el ámbito internacional 

como principal competidor sería el país colombiano. 

A continuación se detalla las teorías relacionadas de las variables de investigación 

con sus correspondientes dimensiones de acuerdo a algunos autores: 

Porter (2015) nos explica que la estrategia competitiva busca posicionar a las 

empresas para aprovechar sus fortalezas que la diferencian de su competencia, 

desafiando las cinco fortalezas competitivas para lograr obtener un buen resultado 

sobre la inversión de la empresa. Existen tres estrategias que son liderazgo de costos 

, enfoque y diferenciación , estás van ayudar a la organización a poder tener una 

buena posición a largo plazo, aventajando a su rival. 

Castro (2010) define a las estrategias competitivas como un factor necesario y 

beneficioso , siendo así primordial donde se sabe cómo van a competir en los 

mercados y de ellas depende si se logra obtener triunfo. Es fundamental que las 

organizaciones logren tener identificadas sus estrategias para que puedan competir 

con eficacia. 

Por tanto, en las dimensiones de Estrategias Competitivas Porter (2015). Enfoque: Se 

concentra en un público específico, en un segmento o mercado geográfico. Los 

precios bajos y la diferenciación, procuran brindar un buen servicio a cierto mercado 

específico. Las organizaciones que realizan este tipo de estrategia logran tener una 

alta rentabilidad. Segunda dimensión Diferenciación: Esta estrategia es muy 

conveniente que va permitir a la empresa tener un buen rendimiento, incrementa el 

margen de utilidad asimismo permite eliminar la posición de precios bajos, 

aumentando las barreras de ingreso gracias a la fidelidad de los clientes y a que los 

competidores deben aventajar al producto. Tercera dimensión Liderazgo en Costos: 

Exige la reducción de precios con una observación de pagos cambiante y fijos, evitar 

reducir costos en ventas y clientes menores, publicidad entre otras, esto no se 

realizara si no se brinda un mayor interés en control de costos. 

Minervini (2015). Nos dice que las organizaciones tienen temor a exportar por falta de 
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investigación, la exportación tiene una obligación con algunas definiciones como 

calidad, innovación y profesionalismo. Como primer paso para exportar, se debe 

analizar la suficiencia exportadora que debe tener la organización para poder 

adaptarse a las diversas variables que existe en el mercado mundial y no sólo la 

suficiencia productiva. 

Castro (2008). Las exportaciones son una salida de ciertas mercancías con destino 

final hacia el extranjero o una zona franca donde va permanecer de manera definitiva. 

Martínez y Lombana (2013). Nos dice que la exportación es importante para que 

muchos países en desarrollo decidan apostar por el comercio internacional como una 

vía de incremento económico, y los países ya desarrollados han logrado alcanzar ese 

estatus por las políticas de internacionalización. 

Para Martinez y Lombana (2013) Primera dimensión Exportación directa: Es la venta 

de una mercancía en un mercado diferente, donde se utiliza solo recursos propios 

hasta su destino final. Este método de ingreso puede brindarle a los empresarios un 

mayor retorno, tener el primer contacto directo con sus compradores y establecer un 

precio a favor de ambas partes, puede que tengan ciertos inconvenientes en los 

servicios de post venta y que en algún momento el comprador pueda tener una 

dificultad a la hora de contactarlo de manera rápida. Segunda dimensión Exportación 

indirecta: Se utilizan responsables en el mercado destino para que pueda contactar a 

los compradores, este tipo de modo puede generar una pérdida de competitividad 

para la organización ya que el margen de ganancia puede disminuir. En este tipo de 

exportación los métodos de ingreso cambian acorde con el intermediario seleccionado 

y la forma de cómo se puede volver en distribuidor, no se necesita que ellos vendan 

al comprador final. 

III. METODOLOGÍA 

 
 

3.1 Tipo y diseño de Investigación 

La indagación fue de tipo básica , utilizamos referencias del marco teórico para buscar 

respuestas a los problemas que pudimos identificar, según Lozada (2014) tiene por 

finalidad dar razón mediante aplicación directa y un plazo medio en la sociedad, 

presenta un valor agregado en el conocimiento que deriva de la indagación básica. 

Asimismo, este proyecto de indagación fue de enfoque cuantitativo, para Azcona 
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(2013) nos indica que la indagación cuantitativa sigue una lógica del método 

hipotético-deductivo, referentes a un ciclo de inducción. 

El diseño fue no experimental transversal de nivel descriptivo, correlacional. Escamilla 

(2013),no indica ningún tipo de manipulación a dichas variables. Se refiere 

específicamente en la observación de diversos fenómenos en un contexto normal 

para luego ser analizados. 

3.2 Variables y Operacionalización 

Variable independiente : Estrategias competitivas , según Porter (2015) explica que la 

estrategia competitiva busca colocar a las empresas, aprovechar sus fortalezas que 

la diferencian de su competencia, desafiando las cinco fortalezas competitivas para 

lograr obtener un buen resultado sobre la inversión de la empresa. Comprende las 

dimensiones que a continuación se mencionan: Liderazgo en costos , enfoque y 

diferenciación que tienen como indicadores los siguientes: Adquisición de materiales 

, proceso de distribución , ingeniería de procesos , producto, estudio de mercados, 

nuevos mercados, calidad del producto, tecnología, innovación y diseño. 

Variable dependiente : Exportación, según Martínez y Lombana (2013). Nos dice que 

la exportación es importante para que muchos países en desarrollo decidan apostar 

por el comercio internacional como una vía de incremento económico, y los países ya 

desarrollados han logrado alcanzar ese estatus por las políticas de 

internacionalización. Comprende las siguientes dimensiones : Exportación directa y 

exportación indirecta y los indicadores son los siguientes : capacidad para exportar, 

responsabilidad con el personal, relación con el cliente, volumen de las exportaciones 

, relación con intermediarios y participación en el mercado. 

 
En la matriz de operacionalización vamos a poder precisar los indicadores, las 

definiciones de las variables, dimensiones y escala de medición. 

 

 
3.3 Población, muestra y muestreo 

 
Población: 

Según Hurtado y Toro (2001). La población está basada en fundamentos que serán 

analizados, resultados de investigación, ya finalizada es necesario que la muestra 
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con la que se va emplear sea representante de la población. 

El siguiente estudio establece como población a 1000 colaboradores en su totalidad 

de la empresa Esmeralda Corp. 

Muestra: 

 
Condori P. (2020) nos dice que la muestra escoge cierto grupo de la población , 

obteniendo características similares de esta. 

La muestra de nuestra investigación fue de 30 colaboradores , del área de cámara de 

despacho y logística , los cuales nos ayudaran a realizar el cuestionario. 

Muestreo: 
 

Otzen T. y Manterola C. (2017) La muestra se puede obtener de dos maneras: 

probabilística y no probabilística. 

La técnica de muestreo que se aplicó es no probabilística, porque se ha seleccionado 

a la voluntad y criterio de las investigadoras. 

 

 
3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

 
Encuesta , se utilizó para la investigación. 

Cisneros (2022). Es mayor utilizada en las indagaciones, ésta se realiza mediante un 

encuestador donde debe estar correctamente preparado, el cuestionario será puesto 

a prueba para aplicarlo en la población y el diálogo que debe estar en la muestra que 

se va seleccionar. 

El instrumento que fue utilizado para poder aplicarlo en los colaboradores de la 

empresa Esmeralda Corp, será el cuestionario que consta de 20 preguntas. 
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Tabla 1: Criterios de jueces 

 

 
 

3.5 Procedimiento 

En primer lugar, nos contactamos con la empresa Esmeralda Corp. S.A.C. , 

empleamos el instrumento con la escala de Likert al área de cámara, despacho y 

logística. Se aplicó el cuestionario al área ya mencionada de manera presencial en 

las instalaciones de la empresa , ya con los datos obtenidos , ingresamos la base de 

datos , dónde nos midió que tan confiable es el instrumento por medio del Alfa de 

Cronbach. Luego las preguntas fueron interpretadas en gráficos y tablas. 

3.6 Método de análisis de datos 

Se uso el SPSS se utilizó a fin de crear gráficos y tablas a partir de una base de datos, 

sus procedimientos son muy avanzados lo que hace que exista una gran precisión y 

garantiza la toma de decisión. Con el programa utilizado este nos proporcionó gráficos 

y tablas a partir del cuestionario con las respuestas de los colaboradores. Se realizó 

un análisis inferencial para determinar la correlación entre variables y dimensiones, 

utilizando el R de Pearson o Rho de Spearman (depende de la normalidad). 

3.7 Aspectos éticos 

Los autores han sido citados correctamente en esta investigación , asimismo se citó 

en estilo APA. También la investigación pasó por Turnitin para constatar cuanto existe 

de similitud. Díaz A. (2015) indica que el turnitin es una herramienta conocida en todo 

el mundo , almacena datos desde la base de todos los cibernautas.La 

Universidad César Vallejo cuenta con este programa para que nosotros como 

estudiantes podamos evitar plagiar. 



12  

IV. RESULTADOS 

4.1 ANÁLISIS DESCRIPTIVO 

4.1.1. Análisis descriptivo univariado 

 
Variable 1: Estrategias Competitivas 

 
 

Tabla 2: Tabla de frecuencias de la variable Estrategias Competitivas 
 
 

 
 

Tabla de frecuencias de la variable 1: Estrategias Competitivas 

  
 
 

Frecuencia 

 
 
 

Porcentaje 

 
 
 

Porcentaje válido 

 
Porcentaje 

acumulado 

Válido Bajo  4 13.3 13.3 13.3 

 
Medio 

 
3 10.0 10.0 23.3 

  

Alto 
 

23 
 

76.7 
 

76.7 
 

100.0 

  

Total 
 

30 
 

100.0 
 

100.0 
 

 
 

 

Figura 1: Gráfica de Porcentajes de la Variable 1: Estrategia Competitiva 
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Se observa que en la variable estrategias competitivas, se puede analizar que los 

colaboradores que han respondido la encuesta, el 76.6% son de la categoría alto, el 

10% es de categoría medio y el 13.33% de categoría bajo. Esto supone que los 

trabajadores si tienen conocimiento y se identifican con las estrategias competitivas. 

 
 

Tabla 3 : Tabla de frecuencias de la dimensión 1: Liderazgo en Costos 
 
 

 

Tabla de frecuencias de la dimensión 1: Liderazgo en Costos 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

 
Porcentaje 

válido 

 
Porcentaje 

acumulado 

Válido Bajo 4 13.3 13.3 13.3 

 
Medio 15 50.0 50.0 63.3 

 
Alto 11 36.7 36.7 100.0 

 Total 30 100.0 100.0  

 
 
 
 

Figura 2 : Gráfica de porcentajes de la dimensión 1: Liderazgo de costos 
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De acuerdo con la siguiente figura 2 se observa que en la dimensión liderazgo en 

costos, se puede analizar que los colaboradores que han respondido la encuesta, el 

36.67% son de categoría alto, el 50% es de categoría medio y el 13.33% de categoría 

bajo. Esto demuestra que los trabajadores no están muy relacionados a estrategias 

de liderazgo en costos. 

 
 

Tabla 4 : Tabla de frecuencias de la dimensión 2 : Enfoque 
 
 

 

Tabla de frecuencias de la dimensión 2 : Enfoque 

  
 
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

 
 

Porcentaje válido 

 
Porcentaje 

acumulado 

Válido Bajo  5 16.7 16.7 16.7 

 
Medio 

 
7 23.3 23.3 40.0 

  

Alto 
 

18 
 

60.0 
 

60.0 
 

100.0 

  

Total 
 

30 
 

100.0 
 

100.0 
 

 
 
 

Fuente: SPSS 25 
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Figura 3: Gráfica de porcentajes de la dimensión 2: Enfoque 
 
 

 

 

 
Fuente: SPSS 25 

 

Respecto con la siguiente figura 3 observamos que en la dimensión enfoque, se puede 

analizar que los colaboradores que han respondido la encuesta, el 60% son de 

categoría alto, el 23.33% es de categoría medio y el 16.67% de categoría bajo. Esto 

demuestra que los trabajadores si están relacionados a estrategias de enfoque. 
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Tabla 5 : Tabla de frecuencias de la dimensión 3 : Diferenciación 
 
 

 

Tabla de frecuencias de la dimensión 3 : Diferenciación 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

 
Porcentaje 

válido 

 
Porcentaje 

acumulado 

Válido Bajo 4 13.3 13.3 13.3 

 
Medio 13 43.3 43.3 56.7 

 
Alto 13 43.3 43.3 100.0 

 
Total 30 100.0 100.0 

 

 
 

 

Fuente: SPSS 25 

Figura 4 : Gráfica de porcentajes de la dimensión 3: Diferenciación 
 
 

 
Fuente: SPSS 25 

 
Respecto con la siguiente figura 4 se observa que en la dimensión diferenciación, se 

puede analizar que los colaboradores que han respondidola encuesta, el 43.33% son 

de categoría alto, el 43.33% es de categoría medio y el 13.33% de categoría bajo. Esto 

demuestra que los trabajadores sí tienen conocimiento de las estrategias de 

diferenciación. 
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Tabla 6: Tabla de Frecuencias de la Variable 2: Exportaciones 
 
 
 

 

Tabla de frecuencias de la variable 1: Exportaciones 

  

Frecuencia 

 

Porcentaje 

 

Porcentaje válido 

Porcentaje 

acumulado 

  

Bajo 
 

3 
 

10.0 
 

10.0 
 

10.3 

Válido Medio 1 3.3 3.3 13.3 

  

Alto 
 

26 
 

86.7 
 

86.7 
 

100.0 

 
Total 30 100.0 100.0 

 

 

 
 

Fuente: SPSS 25 
 

Figura 5 : Gráfica de porcentajes de la variable Exportación 
 
 

 
 

Fuente : SPSS 25 

 
Respecto con la siguiente figura 5 se observa que en la variable exportación, se puede 

analizar que los colaboradores que han respondido la encuesta, el 86.67% son de 

categoría alto, el 3.333% es de categoría medio y el 10% de categoría bajo. Esto 

supone que los trabajadores si tienen conocimiento sobre 
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exportación. 

 
 

Tabla 7 : Tabla de frecuencias de la dimensión 1 : Exportación directa 
 
 
 
 

Tabla de frecuencias de la dimensión 1 : Exportación directa 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

 
Porcentaje 

válido 

 
Porcentaje 

acumulado 

 Baja 3 10.0 10.0 10.0 

Válido 
 

Media 
 

8 
 

26.7 
 

26.7 
 

36.7 

  

Alta 
 

19 
 

63.3 
 

63.3 
 

100.0 

 
Total 30 100.0 100.0 

 

 

 

Fuente: SPSS 25 

 
Figura 6 : Gráfica de porcentajes de la dimensión 1 : Exportación directa 

 
 

 
Respecto con la siguiente figura 6 se observa que en la dimensión exportacióndirecta, 

se puede analizar que los colaboradores que han respondido laencuesta, el 63.33% 

son de categoría alto, el 26.67% es de categoría medio yel 10% de categoría bajo. 

Esto demuestra que los trabajadores si tienen 
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conocimiento sobre la exportación directa. 

 
 

Tabla 8 : Tabla de frecuencias de la dimensión 2 : Exportación indirecta 
 
 
 

Tabla de frecuencias de la dimensión 2 : Exportación indirecta 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Baja 3 10.0 10.0 10.0 

 
Media 3 10.0 10.0 20.0 

 
Alta 24 80.0 80.0 100.0 

 
Total 30 100.0 100.0 

 

 
 

Fuente: SPSS 25 

 

 
Figura 7 : Gráfica de porcentajes de la dimensión 2 : Exportación indirecta 

 

 

 

Fuente:SPSS 25 
 

Respecto con la siguiente figura 7 se observa que en la dimensión exportación 

indirecta, se puede analizar que los colaboradores que han respondido la encuesta, 

el 80% son de categoría alto, el 10% es de categoría medio y el 10% 
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de categoría bajo. Esto demuestra que los trabajadores sí tienen conocimientosobre 

temas de exportación indirecta. 

 

4.1.2 Análisis Bivariado 

 

Tabla 9 : Análisis Bivariado entre Estrategias Competitivas y Exportación 
 
 
 

Tabla cruzada Estrategias Competitivas y Exportación 

Exportaciones 

   
Bajo Medio Alto Total 

 Bajo Recuento 3 1 0 4 

  
% del total 10.0% 3.3% 0.0% 13.3% 

Estrategias 
competitivas 

   

Medio 

 
Recuento 

 
0 

 
0 

 
3 

 
3 

  
% del total 0.0% 0.0% 10.0% 10.0% 

 
Alto Recuento 0 0 23 23 

  
% del total 0.0% 0.0% 76.7% 76.7% 

Total  Recuento 3 1 26 30 

  
% del total 10.0% 3.3% 86.7% 100.0% 

 

Fuente: SPSS 25 
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Figura 8 : Gráfica de tablas cruzadas de las variables estrategias competitivas y 

exportación 

 

 
Fuente: SPSS 25 

 
Respecto con la tabla Nº 8 se observó que el porcentaje mayor recae en la categoría 

Alta tanto en Estrategia Competitiva como en Exportación con un 

76.67 %, lo que se pudo interpretar que los encuestados tenían una percepciónde que 

se está aplicando las estrategias competitivas con lo cual las exportaciones pueden 

desarrollarse favorablemente. 
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Tabla 10 : Análisis Bivariado entre liderazgo de costos y Exportación 

Tabla cruzada liderazgo de costos y exportación 

Exportación 

    
Bajo 

 
Medio 

 
Alto 

 
Total 

 Bajo Recuento 3 1 0 4 

Liderazgo de 
costos 

 % del total 10.0% 3.3% 0.0% 13.3% 

Medio Recuento 0 0 15 15 

  % del total 0.0% 0.0% 50.0% 50.0% 

 Alto Recuento 0 0 11 11 

  % del total 0.0% 0.0% 36.7% 36.7% 

Total  Recuento 3 1 26 30 

  % del total 10.0% 3.3% 86.7% 100.0% 

 

Fuente: SPSS 25 

 

 
Figura 9 : Gráfica de tablas cruzadas de las variables estrategias 

 
 

 

Fuente: SPSS 25 
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Respecto con la tabla Nº 9 se observó que el porcentaje mayor recae en la categoría 

medio tanto en liderazgo en costos como en Exportación con un 

50.0 %, lo que se pudo interpretar que los encuestados tenían una percepciónde que 

se está aplicando las estrategias de liderazgo en costos con lo cual lasexportaciones 

pueden desarrollarse favorablemente. 

 
 

 
Tabla 11 : Análisis Bivariado entre enfoque y exportación 

 
 
 

Tabla cruzada enfoque y exportación 

 
Exportación 

  
Bajo Medio Alto Total 

Bajo Recuento 3 1 1 5 

 
% del total 10.0% 3.3% 3.3% 16.7% 

Enfoque         

Medio Recuento 0 0 7 7 

 
% del total 0.0% 0.0% 23.3% 23.3% 

Alto Recuento 0 0 18 18 

 
% del total 0.0% 0.0% 60.0% 60.0% 

Total Recuento 3 1 26 30 

 
% del total 10.0% 3.3% 86.7% 100.0% 

 

 

Fuente: SPSS 25 
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Figura 10 : Gráfica de tablas cruzadas de las variables estrategias 
 
 

 
Fuente:SPPS 25 

 

Respecto con la tabla Nº 10 se observó que el porcentaje mayor recae en la categoría 

alto tanto en enfoque como en exportación con un 60.0 %, lo que sepudo interpretar 

que los encuestados tenían una percepción de que se está aplicando las estrategias 

de enfoque con lo cual las exportaciones pueden desarrollarse favorablemente. 

 
Tabla 12 : Análisis Bivariado entre diferenciación y exportación 

 
 
 
 

Tabla cruzada diferenciación y exportación 

Exportación 

   Bajo Medio Alto Total 

Diferenciación Bajo Recuento 3 0 1 4 

  % del total 10.0% 0.0% 3.3% 13.3% 

 Medio Recuento 0 1 12 13 

  % del total 0.0% 3.3% 40.0% 43.3% 

 Alto Recuento 0 0 13 13 

  % del total 0.0% 0.0% 43.3% 43.3% 

Total  Recuento 3 1 26 30 

  % del total 10.0% 3.3% 86.7% 100.0% 

 

Fuente: SPSS 25 
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Figura 11 : Gráfica de tablas cruzadas de las variables estrategias 
 
 

 
Fuente: SPSS 25 

 
De acuerdo con la tabla Nº 11 se observó que el porcentaje mayor recae en la 

categoría alto tanto en enfoque como en exportación con un 43.3 %, lo que sepudo 

interpretar que los encuestados tenían una percepción de que se está aplicando las 

estrategias de diferenciación con lo cual las exportaciones pueden desarrollarse 

favorablemente. 

 

 
PRUEBA DE NORMALIDAD 

 

Ho: Los datos siguen una distribución normal 

 

Ha: Los datos de la muestra no siguen una distribución normalSe rechaza Ho 

cuando Sig <0.05 
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Tabla 13: Test de normalidad 
 
 

Pruebas de normalidad 

 
Kolmogorov-Smirnova

 Shapiro-Wilk 
 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

Estrategias 

competitivas 

.232 30 <.001 .823 30 <.001 

 

Exportacione 

s 

 

.291 

 

30 

 

<.001 

 

.754 

 

30 

 

<.001 

Fuente: SPSS 25 
 
a. Corrección de significación de Lilliefors 

   

 
 
 

 
Nota: Como la muestra es 30 trabajadores que es menor o igual a 50 seutilizó la 

prueba de Shapiro-Wilk. 

 

Podemos observar que no hay una distribución normal, ya que nos sale un número 

menor al 0.05 y se deben realizar pruebas no paramétricas aplicando Rho de 

Spearman (coeficiente de correlación de Spearman). 

 

4.2 ANÁLISIS INFERENCIAL 

 
Hipótesis General: Las estrategias competitivas tienen una relación positiva con la 

exportación de pota congelada , de la empresa Esmeralda Corp, distritode Lima, 2023. 

 

Ho: No existe relación entre estrategias competitivas y la exportación de pota 

congelada , de la empresa Esmeralda Corp, distrito de Lima, 2023. 

 

Ha: Existe relación entre estrategias competitivas y la exportación de pota congelada 

, de la empresa Esmeralda Corp, distrito de Lima, 2023. 
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Tabla 14 : Correlación entre estrategias competitivas y exportación 

 
Correlación entre la dimensión estrategias competitivas y exportación 

Estrategias 

competitivas Exportación 
 

Rho de 

Spearman 

Estrategias 

competitivas 

Coeficiente de 

correlación 

1.000 .898**
 

  
Sig. (bilateral) . <.001 

  
N 30 30 

 Exportación Coeficiente de 

correlación 

.898**
 1.000 

  
Sig. (bilateral) <.001 . 

  
N 30 30 

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

 
 

 
Existe un coeficiente de correlación de 0.898 y nivel de significancia menor a 

0.05 , con lo cual se rechazó la hipótesis nula y se aceptó la alterna, entoncesse 

demostró que existe una correlación positiva entre las variables estrategias 

competitivas y exportación. 

 

Contraste de hipótesis especifica 1: 

 
Ho: No existe relación entre liderazgo en costos y exportación de pota congelada, de 

la empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores,2023 

Ha: Existe relación entre liderazgo en costos y exportación de pota congelada,de la 

empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, 2023 



29  

Tabla 15: Correlación entre la dimensión liderazgo en costos y exportación 
 

Correlación entre la dimensión liderazgo en costos y exportación 

Liderazgo 

en costos Exportación 

 
Rho de 

Spearman 

Liderazgo en 

costos 

Coeficiente de 

correlación 

1.000 .730**
 

  
Sig. (bilateral) . <.001 

   

N 
 

30 
 

30 

 Exportación Coeficiente de 

correlación 

.730**
 1.000 

   

Sig. (bilateral) 
 

<.001 
 

. 

   

N 
 

30 
 

30 

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

Fuente: SPSS 25 

 

Existe un coeficiente de correlación de 0.730 y un nivel de significancia menora 0.05 , 

con lo cual se rechazó la hipótesis nula y se aceptó la alterna, entoncesse demostró 

que existe una correlación positiva entre la dimensión liderazgo en costos y la variable 

exportación. 

 

Contraste de hipótesis especifica 2 : 

 
Ho: No existe relación entre enfoque y exportación de pota congelada, de la empresa 

Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, 2023 

Ha: Existe relación entre enfoque y exportación de pota congelada, de la empresa 

Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, 2023 
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Tabla 16 : Correlación entre la dimensión enfoque y exportación 
 
 

Correlación entre la dimensión enfoque y exportación 

  
Enfoque Exportación 

Rho de 

Spearman 

Enfoque Coeficiente de 

correlación 

1.000 .856**
 

  
Sig. (bilateral) . <.001 

   

N 
 

30 
 

30 

 Exportación Coeficiente de 

correlación 

.856**
 1.000 

   

Sig. (bilateral) 
 

<.001 
 

. 

   

N 
 

30 
 

30 

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

 
 
 
 

Existe un coeficiente de correlación de 0.856 y un nivel de significancia menora 0.05 

, rechazando la hipótesis nula y se aceptó la alterna, entonces se demostró que existe 

una correlación positiva entre la dimensión enfoque y la variable exportación. 

Contraste de hipótesis específica 3: 

 
Ho: No existe relación entre diferenciación y exportación de pota congelada, de la 

empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, 2023 

Ha: Existe relación entre diferenciación y exportación de pota congelada, de la 

empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, 2023 
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Tabla 17: Correlación entre la dimensión diferenciación y exportación 
 
 

Correlación entre la dimensión diferenciación y exportación 

   
Diferenciación Exportación 

Rho de 

Spearman 

Diferenciación Coeficiente de 

correlación 

1.000 .833**
 

  
Sig. (bilateral) . <.001 

   

N 
 

30 
 

30 

 Exportación Coeficiente de 

correlación 

.833**
 1.000 

   

Sig. (bilateral) 
 

<.001 
 

. 

   

N 
 

30 
 

30 

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

 
 

Existe un coeficiente de correlación de 0.855 y un nivel de significancia menora 0.05 

, rechazando la hipótesis nula y se aceptó la alterna, entonces se demostró que existe 

una correlación positiva entre la dimensión diferenciacióny la variable exportación. 
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V. DISCUSIÓN 

 

En base a nuestro objetivo general y a la hipótesis general se planteó que los 

resultados arrojaron un coeficiente de correlación de 0.967 y un nivel de significancia 

menor a 0.05. Afirmando que existe una relación positiva entre las estrategias 

competitivas y la exportación de pota congelada , indicando que las estrategias 

competitivas respaldan la orientación de las exportaciones hacia países específicos, 

aplicando liderazgo de costos , el enfoque y diferenciación .Estas estrategias van de 

la mano para que las actividades de la empresa mejoren y logren un mejor rendimiento 

en el exterior . Coincidimos con Zarabia (2019) que obtuvo como resultado un valor 

del r= 0,850 y sig.= 0.000 , lo que indica que hay una positiva correlación, concluyendo 

que hay relación significante entre las variables mencionadas. Los resultados que se 

obtuvieron fue debido a que las estrategias que aplican las empresas ayudan a que 

no se vean afectadas en un futuro y puedan lograr una correcta exportación. Asimismo 

coincidimos con Chacón y Pilco (2021) propusieron en su estudio que hay un vínculo 

afirmativo en exportación y estrategias competitivas, sus resultados arrojaron una 

correlación del 0,85 y un nivel de sig.= del 0,000 representando una correlación 

positiva , respaldando de manera clara que las estrategias competitivas son 

fundamentales e importantes para que haya una exitosa exportación de pota 

congelada. 
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Con respecto a nuestro primer objetivo específico e hipótesis específica, se planteó 

un estudio a 30 colaboradores de la empresa Esmeralda Corp sobre la relación entre 

liderazgo en costos y exportación, el 36,67% son de categoría alta, el 50% son de 

categoría medio y el 13,33% son de categoría baja , por ende debido a los resultados 

nos damos cuenta que la empresa no está aplicando adecuadamente la estrategia de 

liderazgo en costos , debido a que los trabajadores no están relacionados con ello . 

Coincide el autor Achig (2018), que en su estudio tomó como muestra a 27 empresas 

a las cuales aplicó una encuesta y una entrevista. El modelo teórico utilizado para la 

variable estrategias genéricas utiliza las dimensiones diferenciación y liderazgo en 

costos. Los principales resultados arrojaron que el 55.5% de las empresas usan la 

estrategia de liderazgo en costos y solo el 44.4% la de diferenciación. Esto nos da a 

entender que las empresas aplican la estrategia liderazgo en costo pero no 

correctamente ya que se encuentran en un nivel medio. Si se realiza de manera 

correcta y eficiente las empresas obtendrán una mejor rentabilidad , manteniendo a la 

vez una ventaja competitiva. Por otro lado Alcántara (2019) en sus resultados las 56 

personas encuestadas , el 50% respondió que casi siempre y el 42,86% a veces con 

respecto a si aplican la estrategia de liderazgo en costos en la empresa , obtuvo una 

correlación r= 0,838 y sig=0.000 , coincidimos ya que las empresas al reducir los 

costos operativos y de producción , pueden lograr obtener márgenes de beneficios 

más altos , concluyendo así que existe una relación positiva considerable entre las 

estrategias competitivas y la satisfacción del cliente. 
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Con respecto a nuestro segundo objetivo específico e hipótesis específica, se planteó 

un estudio a 30 colaboradores de la empresa Esmeralda Corp sobre la relación entre 

enfoque y exportación, el 60% son de categoría alto, el 23,33% de categoría medio y 

el 16,67% de categoría bajo , esto quiere decir que la empresa si aplica esta estrategia 

, lo cual se especializa en un segmento de mercado para atraer a más clientes . Los 

resultados no coinciden con lo que dice el autor Cabrera (2022) que tuvo como 

resultado que la exportación que realizaba la empresa disminuyó un 25,2%, porque 

no aplicaron en su momento la estrategia de enfoque , lo cual nos da a entender que 

si no hacen uso de las estrategias de enfoque , no sabrán cuál será su segmento de 

mercado adecuado y serán ineficientes en su industria. Coincidimos con Grijalva 

(2018) que planteó determinar la relación que existe entre el plan de exportación y la 

producción orgánica para el mercado Europeo , en los resultados obtenidos en la 

muestra de los trabajadores que fueron 40 la correlación con un índice de 0.970, 

teniendo así una confiabilidad positiva entre ambas variables. El 97% de los 

trabajadores indican que la empresa utiliza la estrategia de enfoque , para que se 

obtengan mejores resultados en las exportaciones . Dado los resultados es 

recomendable que la empresa siga siendo eficiente y se concentre en la innovación 

de sus procesos constantes. 
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En base a nuestro tercer objetivo específico y su hipótesis específica se planteó que 

los resultados arrojaron un coeficiente de correlación de 0.855 y un nivel de 

significancia menor a 0.05, lo cual nos dice que existe una relación positiva entre 

diferenciación y exportación. La clave es la diferenciación en el valor percibido por los 

clientes. Los consumidores deben percibir que los productos de la empresa son 

superiores o más deseables en comparación con los de la competencia. Coindice 

Rodriguez (2023) sus resultados arrojaron una correlación de 0.814 y sig=0.000 , se 

concluye que para aplicar ciertos métodos en conjunto con la propuesta de valor tiene 

que existir una particularidad , indicando que para mantener la diferenciación a largo 

plazo, las empresas a menudo invierten en investigación y desarrollo para innovar y 

mantenerse a la vanguardia en términos de características y funcionalidades. Por otro 

lado Príncipe (2022) en su investigación obtuvo como resultado un coeficiente de 

correlación del 1,000 lo cual indica que es positiva, donde el determina, que la 

diferenciación y el marketing digital tienen relación significativa con exportaciones de 

las PYMES del departamento de Lima. La estrategia de diferenciación a menudo 

requiere esfuerzos significativos en marketing y publicidad para resaltar las 

características únicas de la empresa. Esto puede incluir campañas publicitarias 

creativas y marketing experiencial .Se concluye que la empresa tiene un nivel alto 

porque aplica las estrategia de diferenciación donde hace que el producto sea más 

requerido en el mercado internacional, al aplicarlo aumenta las exportaciones del 

producto. 
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VI. CONCLUSIONES 

 
 
 

1. Se concluye que hay relación positiva entre las estrategias competitivas y la 

exportación de pota congelada de la empresa Esmeralda corp, con una correlación 

de 0.967 y un nivel de significancia menor a 0.05 , concluyendo quelas estrategias 

competitivas van ayudar a las organizaciones a que mejore losnegocios en el rubro 

de las exportaciones para obtener mejores resultados . 

 
2. Respecto al primer objetivo específico se concluye que liderazgo en costos y 

exportación de pota congelada de la empresa Esmeralda corp tienen una relación 

positiva, con una correlación de 0.730 y un nivel de significancia menora 0.05, 

concluyendo que las empresas no están aplicando la estrategia liderazgo en 

costos o no la aplican de la manera correcta, esta estrategia nos va ayudar a 

reducir los costos de producción a diferencia de la competencia, alaplicarla en las 

empresas se va obtener mejores resultados en las ventas de nuestro producto. 

 

 
3. Respecto al segundo objetivo específico se concluye que enfoque y exportación 

de pota congelada de la empresa Esmeralda corp tienen una relación positiva, con 

una correlación de 0.856 y un nivel de significancia menora 0.05, concluyendo que 

la estrategia de enfoque nos va ayudar a exportar la pota a un correcto nicho de 

mercado internacional, que sea lo más favorable para la empresa sin verse 

afectada. 

 
4. Respecto al tercer objetivo específico se concluye que diferenciación y exportación 

de pota congelada de la empresa Esmeralda corp tienen una relación positiva, con 

una correlación de 0.855 y un nivel de significancia menora 0.05 , concluyendo que 

esta estrategia se aplica de manera adecuada lo cualhace que la exportación de 

pota se incremente cada vez más ya que se diferencia de la competencia, 

causando gran demanda por clientes de nivel mundial. 



37  

 

 

VII. RECOMENDACIONES 

 
 
 

5. Se recomienda aplicar las estrategias competitivas ya que son una pieza 

fundamental para poder aplicarlas en las organizaciones, nos van a permitir 

identificar las problemáticas que impiden que la empresa logre sus objetivos, ya 

sea que quiere ingresar a un nuevo mercado extranjero pero no sabe cómo 

identificar los riesgos que puede encontrar, por tanto se vería afectada obteniendo 

asi grandes pérdidas. 

 
 

6. Se recomienda a los Mypes o Pymes que no cuentan con estas asesorias de un 

especialista que los oriente y le diga los riesgos que hay al exportar, deberían 

ingresar a programas como PromPerú que ayudan a que las pequeños 

exportadores puedan ingresar a un mercado internacional y asi poder exportar su 

producto, por ello algunos microempresarios fracasan, porque no tuvieron 

conocimiento y no aplicaron las estrategias competitivas alexportar. 

 
 

7. Se sugiere aplicar estrategias de enfoque y segmentación en los procesos de 

exportación para potenciar la creación de valor en cada fase del manejo del talento 

humano, Este enfoque busca obtener una ventaja competitiva específicamente en 

el ámbito operativo de las exportaciones. 

 
 

8. A la empresa Esmeralda Corp se sugiere continuar con la actualización constante 

de equipos y maquinaria con el propósito de mejorar de manera continua tanto los 

procesos de producción como los administrativos. 
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ANEXOS 
 

Anexo 1 : MATRIZ DE OPERACIONALIZACIÓN 
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Anexo 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA 
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Anexo 3: INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE DATOS 
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Matriz de Operacionalización de la Variable Estrategias Competitivas 
 
 
 

Matriz de Operacionalización de la Variable Exportación 
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ANEXO 4: Validación de instrumento 
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 1: Estrategias Competitivas 

 
 

Nº 

 

DIMENSIONES / ítems 

 
Pertinencia1 

 
Relevancia2 

 
Claridad3 

 

Sugerencias 

  

DIMENSIÓN 3: LIDERAZGO EN COSTES 

 

MD 

 

D 

 

A 

 

MA 

 

MD 

 

D 

 

A 

 

MA 

 

MD 

 

D 

 

A 

 

MA 

 

  

ADQUISICIÓN DE MATERIALES 

             

 

1 

 

Utilizan sistemas de gestión de la cadena de suministro para optimizar la adquisición de 

materiales. 

    

X 

    

X 

    

X 

 

 

2 

 

Mantienes un inventario estratégico de materiales para evitar retrasos en la producción o 

distribución. 

    

X 

    

X 

    

X 

 

  

PROCESO DE DISTRIBUCIÓN 

    

X 

    

X 

    

X 

 

 

3 

 

Diseña la logística en base al costo del flete y y servicio logístico de exportación. 

    

X 

    

X 

    

X 

 

  

INGENIERIA DE PROCESOS 

    

X 

    

X 

    

X 

 

 

4 

 

Mantienen registros detallados de los datos de producción para evaluar el desempeño y la 

calidad. 

    

X 

    

X 

    

X 
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DIMENSIÓN 2: ENFOQUE 

             

  
PRODUCTO 

             

 
5 

 
El producto cumple con las expectativas especificas en el mercado 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 
6 

 
El producto está orientado a cubrir la necesidad del consumidor 

    
X 

    
X 

    
X 

 

  
ESTUDIOS DE MERCADO 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 
7 

 
Evalúan la demanda real del producto al mercado objetivo 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 
8 

 
Realizan investigaciones sobre la competencia en el mercado objetivo 

    
X 

    
X 

    
X 

 

  
NUEVOS MERCADO 

             



53 
 

 
9 

 
Establecen metas y estrategias específicas para la expansión a nuevos 

mercados 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 
10 

 
Realizan análisis de riesgo antes de ingresar a un nuevo mercado 

    
X 

    
X 

    
X 

 

  
DIMENSIÓN 3: DIFERENCIACIÓN 

             

  
CALIDAD DEL PRODUCTO 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 
11 

 
Han experimentado problemas de calidad con la pota congelada 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 
12 

 
Considera que su producto tiene una calidad superior a otros en el 

mercado 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 
13 

 
Elabora prototipos del producto para la elaboración final 

    
X 

    
X 

    
X 

 

  
TECNOLOGIA 

             



53 
 

 
14 

 
Utilizan el marketing digital para obtener mas audiencia en el 

mercado extranjero 

    
X 

    
X 

    
X 

 

  
INNOVACIÓN Y DISEÑO 

             

 
15 

 
Innova en las campañas de publicidad para que tenga un buen 

posicionamiento de la empresa en la mente del consumidor 

    
X 

    
X 

    
X 
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 2 : Exportación 
 
 
 
 

 
Nº 

 
DIMENSIONES / ítems 

 
Pertinencia1 

 
Relevancia2 

 
Claridad3 

 
Sugerencias 

  
DIMENSIÓN 1: Directa 

 
 

MD 

 
 

D 

 
 

A 

 
 

MA 

 
 

MD 

 
 

D 

 
 

A 

 
 

MA 

 
 

MD 

 
 

D 

 
 

A 

 
 

MA 

 

  
CAPACIDAD PARA EXPORTAR 

             

 

1 
 

La empresa aplica estrategias de precios adaptada a los 

mercados internacionales 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 

2 
 

Establecen relaciones comerciales con intermediarios 

internacionales, como agentes o distribuidores 

    
X 

    
X 

    
X 

 

  
RESPONSABILIDAD CON EL PERSONAL 
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3 
 

La empresa escucha y valora las opiniones y sugerencias de 

sus empleados 

    
X 

    
X 

    
X 

 

  
RELACIÓN CON EL CLIENTE 

             

 

4 
 

Trabajan en estrecha colaboración con los clientes internacionales 

para cumplir con los requisitos de etiquetado y regulaciones 

aduaneras específicas de cada país 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 

5 
 

Ofrecen opciones de envío y logística flexibles para satisfacer las 

necesidades específicas de sus clientes internacionales 

    
X 

    
X 

    
X 

 

  
DIMENSIÓN 2: Indirecta 

             

  
VOLUMEN DE LAS EXPORTACIONES 

             

 

6 
 

La empresa cuenta con los registros sanitarios y normas que solicita 

el estado. 

    
X 

    
X 

    
X 
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7 
 

Ud. considera que la empresa tiene la capacidad de abastecer a 

diversos mercados internacionales 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 

8 
 

Tiene conocimiento del uso de nuevas tecnologías para lograr un 

mejor procesado 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 

9 
 

Ud. tiene conocimiento sobre la cantidad que se exporta de los 

derivados de la pota 

    
X 

    
X 

    
X 

 

  
RELACIÓN CON LOS INTERMEDIARIOS 

             

 

10 
 

Considera que los aspectos políticos influyen en la relación con 

países terceros 

    
X 

    
x 

    
X 

 

 

11 
 

Considera Ud. que los colaboradores deben tener experiencia en 

gestión internacional, para la toma de decisiones y la creación de 

estrategias 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 

12 
 

Cree Ud. que nuestro país al tener acuerdos comerciales con diversos 

países, influyen en el crecimiento de la exportación 

    
X 

    
X 

    
X 
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PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO 

             

 

13 
 

La empresa debe manejar un stock de seguridad para afrontar 

periodos difíciles 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 

14 
 

Un buen manejo del inventario permite reducir costos 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 

15 
 

Reducir la fabricación de algunos productos permite que se realice 

mayor esfuerzo en los principales bienes, por ende, mejor capacidad 

para afrontar periodos de crisis 

    
X 

    
X 

    
X 

 

 



58 
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 1: Estrategias Competitivas 
 
 
 
 

 
Nº 

 
DIMENSIONES / ítems 

 
Pertinencia1 

 
Relevancia2 

 
Claridad3 

 
Sugerencias 

  
DIMENSIÓN 3: LIDERAZGO EN COSTES 

 
 

MD 

 
 

D 

 
 

A 

 
 

MA 

 
 

MD 

 
 

D 

 
 

A 

 
 

MA 

 
 

MD 

 
 

D 

 
 

A 

 
 

MA 

 

  
ADQUISICIÓN DE MATERIALES 

             

 

1 
 

Utilizan sistemas de gestión de la cadena de suministro para 

optimizar la adquisición de materiales. 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

2 
 

Mantienes un inventario estratégico de materiales para 

evitar retrasos en la producción o distribución. 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
PROCESO DE DISTRIBUCIÓN 

    
x 

    
x 

    
x 
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3 
 

Diseña la logística en base al costo del flete y y servicio 

logístico de exportación. 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
INGENIERIA DE PROCESOS 

             

 

4 
 

Mantienen registros detallados de los datos de producción para 

evaluar el desempeño y la calidad. 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
DIMENSIÓN 2: ENFOQUE 

             

  
PRODUCTO 

             

 

5 
 

El producto cumple con las expectativas especificas en el mercado 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

6 
 

El producto está orientado a cubrir la necesidad del consumidor 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
ESTUDIOS DE MERCADO 

    
x 

    
x 

    
x 

 



61 
 

 

 
 

7 
 

Evalúan la demanda real del producto al mercado objetivo 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

8 
 

Realizan investigaciones sobre la competencia en el mercado 

objetivo 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
NUEVOS MERCADO 

             

 

9 
 

Establecen metas y estrategias específicas para la expansión a 

nuevos mercados 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

10 
 

Realizan análisis de riesgo antes de ingresar a un nuevo mercado 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
DIMENSIÓN 3: DIFERENCIACIÓN 

             

  
CALIDAD DEL PRODUCTO 

             

 

11 
 

Han experimentado problemas de calidad con la pota congelada 

    
x 

    
x 

    
x 
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12 
 

Considera que su producto tiene una calidad superior a otros en el 

mercado 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

13 
 

Elabora prototipos del producto para la elaboración final 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
TECNOLOGIA 

             

 

 
 

14 
 

Utilizan el marketing digital para obtener mas audiencia en 

el mercado extranjero 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
INNOVACIÓN Y DISEÑO 
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15 
 

Innova en las campañas de publicidad para que tenga un 

buen posicionamiento de la empresa en la mente del 

consumidor 

    
x 

    
x 

    
x 
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 2: Exportación 

 
 

Nº 
 

DIMENSIONES / ítems 

 
Pertinencia1 

 
Relevancia2 

 
Claridad3 

 
Sugerencias 

  
DIMENSIÓN 1: Directa 

 
 

MD 

 
 

D 

 
 

A 

 
 

MA 

 
 

MD 

 
 

D 

 
 

A 

 
 

MA 

 
 

MD 

 
 

D 

 
 

A 

 
 

MA 

 

  
CAPACIDAD PARA EXPORTAR 

             

 

1 
 

La empresa aplica estrategias de precios adaptada a los mercados 

internacionales 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

2 
 

Establecen relaciones comerciales con intermediarios 

internacionales, como agentes o distribuidores 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
RESPONSABILIDAD CON EL PERSONAL 

             

 

3 
 

La empresa escucha y valora las opiniones y sugerencias de sus 

empleados 

    
x 

    
x 

    
x 

 



65 
 

 

 
  

RELACIÓN CON EL CLIENTE 

             

 

4 
 

Trabajan en estrecha colaboración con los clientes internacionales 

para cumplir con los requisitos de etiquetado y regulaciones 

aduaneras específicas de cada país 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

5 
 

Ofrecen opciones de envío y logística flexibles para satisfacer las 

necesidades específicas de sus clientes internacionales 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
DIMENSIÓN 2: Indirecta 

             

  
VOLUMEN DE LAS EXPORTACIONES 

             

 

6 
 

La empresa cuenta con los registros sanitarios y normas que solicita 

el estado. 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

7 
 

Ud. considera que la empresa tiene la capacidad de abastecer a 

diversos mercados internacionales 

    
x 

    
x 

    
x 
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8 
 

Tiene conocimiento del uso de nuevas tecnologías para lograr un 

mejor procesado 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

9 
 

Ud. tiene conocimiento sobre la cantidad que se exporta de los 

derivados de la pota 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
RELACIÓN CON LOS INTERMEDIARIOS 

             

 

10 
 

Considera que los aspectos políticos influyen en la relación con 

países terceros 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

11 
 

Considera Ud. que los colaboradores deben tener experiencia en 

gestión internacional, para la toma de decisiones y la creación de 

estrategias 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

12 
 

Cree Ud. que nuestro país al tener acuerdos comerciales con diversos 

países, influyen en el crecimiento de la exportación 

    
x 

    
x 

    
x 

 

  
PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO 
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13 
 

La empresa debe manejar un stock de seguridad para afrontar 

periodos difíciles 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

14 
 

Un buen manejo del inventario permite reducir costos 

    
x 

    
x 

    
x 

 

 

15 
 

Reducir la fabricación de algunos productos permite que se realice 

mayor esfuerzo en los principales bienes, por ende, mejor capacidad 

para afrontar periodos de crisis 

    
x 

    
x 

    
x 
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable : Estrategias Competitivas 
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la variable 2: Exportación 
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Anexo 5: Prueba de Confiabilidad de Alfa de Cronbach 

 
Fiabilidad del instrumento de variable Estrategias Competitivas 

 
 

 

 
 

Resultados de la estadística de fiabilidad 
 

 

 
Podemos observar que el cálculo del coeficiente de Alfa de Cronbach resultó 

,963 indicando que el instrumento tiene un nivel excelente para ser aplicado en 

la muestra investigada. 

Fiabilidad del instrumento de variable Exportación 
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Anexo 5: 
 

FORMATO PARA LA OBTENCIÓN DEL CONSENTIMIENTO 

INFORMADO 

 
RESOLUCIÓN DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACIÓN N° 062-2023- 

VI-UCV 

Título de la investigación: “Estrategias competitivas y exportación de pota 

congelada, de la empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de 

Miraflores ,año 2023.” 

Investigadores: Luque Yarleque Anthuanet Ana y Santamaria Albujar, Kiara 
Alely. 

Propósito del estudio 

Le invitamos a participar en la investigación titulada “ Estrategias competitivas 

y exportación de pota congelada, de la empresa Esmeralda Corp, distrito de 

San Juan de Miraflores ,año 2023.”, cuyo objetivo es: Establecer la relación 

entre las estrategias competitivas y exportación de pota congelada, de la 

empresa Esmeralda Corp. Esta investigación es desarrollada por estudiantes 

pregrado de la carrera profesional de Negocios Internacionales de la 

Universidad César Vallejo del campus Lima Norte, aprobado por la autoridad 

correspondiente de la Universidad y con el permiso de la institución Esmeralda 

Corp Sac. 

Describir el impacto del problema de la investigación: 

 
Las empresas exportadoras no aplican las estrategias competitivas , 

afectando así su rentabilidad y nuevas oportunidades en el mercado. 

Procedimiento Si usted decide participar en la investigación se realizará lo 

siguiente (enumerar los procedimientos del estudio): 

1. Se realizará una encuesta o entrevista donde se recogerán datos 

personales y algunas preguntas sobre la investigación. 

2. Esta encuesta o entrevista tendrá un tiempo aproximado de 30 minutos y 

se realizará en el ambiente de Operación Logística 1 de la institución. Las 
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respuestas al cuestionario o guía de entrevista serán codificadas usando un 

número de identificación y, por lo tanto, serán anónimas. 

 

 
Participación voluntaria (principio de autonomía): Puede hacer todas las 

preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participar o no, y 

su decisión será respetada. Posterior a la aceptación no desea continuar 

puede hacerlo sin ningún problema. 

Riesgo (principio de No maleficencia): Indicar al participante la existencia 

que NO existe riesgo o daño al participar en la investigación. 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 informará que los resultados 

de la investigación se le alcanzará a la institución al término de la 

investigación. No recibirá ningún beneficio económico ni de ninguna otra 

índole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin 

embargo, los resultados del estudio podrán convertirse en beneficio de la 

salud pública. 

Confidencialidad (principio de justicia): Los datos recolectados deben ser 

anónimos y no tener ninguna forma de identificar al participante. 

Garantizamos que la información que usted nos brinde es totalmente 

Confidencial y no será usada para ningún otro propósito fuera de la 

investigación. Los datos permanecerán bajo custodia del investigador 

principal y pasado un tiempo determinado serán eliminados 

convenientemente. 

Problemas o preguntas: 

 
Si tiene preguntas sobre la investigación puede contactar con los 

Investigadores Luque Yarleque Anthuanet, Santamaria Albujar Kiara email: 

aluquey@ucvvirtual.edu.pe, ksantamariaal6@ucvvirtual.edu.pe y Docente 

asesor Pasache Ramos Maximo Fidel email: mpasacher@ucvvirtual.edu.pe 

Consentimiento 

mailto:aluquey@ucvvirtual.edu.pe
mailto:ksantamariaal6@ucvvirtual.edu.pe
mailto:mpasacher@ucvvirtual.edu.pe
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Después de haber leído los propósitos de la investigación autorizo participar 

en la investigación antes mencionada. 

Nombre y apellidos: Chahuan Abedrabbo Eliot Felipe 

Fecha y hora: Viernes 23 de Junio, 19:13 horas. 

[Para garantizar la veracidad del origen de la información: 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 envía las respuestas]. 

Anexo 6: 

 
AUTORIZACIÓN DE LA ORGANIZACIÓN PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD 

EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES 

ANEXO 6 DIRECTIVA DE INVESTIGACIÓN RVI N° 066-2023-VI-UCV 

 
Datos Generales 

 
Nombre de la Organización: RUC:20100076072 

ESMERALDA CORP S.A.C. 

Nombre del Titular o Representante legal: 

 
ELIOT FELIPE CHAHUAN ABEDRABBO 

Nombres y Apellidos 

ELIOT FELIPE CHAHUAN ABEDRABBO 

DNI: 

 
10609080 

Consentimiento: 

 
De conformidad con lo establecido en el artículo 8º, literal “c” del Código de Ética 

en Investigación de la Universidad César Vallejo (RCU N° 0470-2022/UCV) (*), 

autorizo [ X ], no autorizo [ ] publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACIÓN,en 

la cual se lleva a cabo la investigación: 
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Nombre del Trabajo de Investigación 

Estrategias competitivas y exportación de pota congelada, de la empresa 

Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, año 2023. 

Nombre del Programa Académico: 

 
Proyecto de Investigación 

Autor: Nombres y Apellidos 

Luque Yarleque Anthuanet Ana 

Santamaria Albujar, Kiara Alely 

DNI: 

 
78291484 

74754862 

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigación será alojada en el 

Repositorio Institucional de la UCV, la misma que será de acceso abierto para 

los usuarios y podrá ser referenciada en futuras investigaciones, dejando en 

claro que los derechos de propiedad intelectual corresponden exclusivamente al 

autor (a) del estudio. 

Lugar y Fecha: 

 

(Titular o Representante legal de la Institución) 

 
*) Código de Ética en Investigación de la Universidad César Vallejo-Artículo 8º, 
literal “c” Para difundir o publicar los resultados de un trabajo de 
investigación es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la 
institución donde se llevó a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un 
acuerdo formal con el gerente o director de la organización, para que se 
difunda la identidad de la institución. Por ello, tanto en los proyectos de 
investigación como en las tesis, no se deberá incluir la denominación de la 
organización, ni en el cuerpo de la tesis ni en los anexos, pero sí será 
necesario describir sus características. 

 
 
 
Firma y sello:    
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Anexo 5: 

Ficha de revisión de proyectos de investigación del Comité de Ética en 
Investigación de la Escuela de Economía, Negocios Internacionales, 

Administración en Turismo y Hotelería y Marketing y Dirección de 
Empresas 

Estrategias competitivas y exportación de pota congelada, de la empresa 
Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, año 2023 

Santamaria Albujar, Kiara Alely, Luque Yarleque Anthuanet Ana 

Especialidad del autor principal del proyecto: ESTUDIANTE IX Ciclo 

Programa: NEGOCIOS INTERNACIONALES 

Otro(s) autor(es) del proyecto: 

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, país): LIMA - PERÚ 

Código de revisión del proyecto: 

Correo electrónico del autor de correspondencia/docente asesor: 
mpasacher@ucvvirtual.edu.pe 

 
 
 

 

N 

. Criterios de evaluación 

º 

Cumpl 

e 

No 

cumpl 

e 

No 

correspo 

nde 
 
 

 

El título de investigación va acorde a las líneas de 
investigación del programa de estudios. 

 

Menciona el tamaño de la población, muestra y 
muestreo/ escenario de estudio, participantes y 
unidad de análisis/ criterios de inclusión y 

exclusión, si corresponde. 
 

Presenta la ficha técnica de validación e 
instrumento, si corresponde. 

 

Evidencia la  validación de  instrumentos 

respetando  lo establecido en la Guía de 

elaboración de trabajos conducentes a grados y 
títulos (Resolución de 

Vicerrectorado de 
Investigación N.° 062-2023-VI-UCV, según Anexo 

2 Evaluación de juicio de expertos), si 

corresponde. 
 

I. Criterios metodológicos 

1 

2 

3 

4 

mailto:mpasacher@ucvvirtual.edu.pe
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5 
Evidencia la confiabilidad del(los) instrumento(s), 

si corresponde. 

II. Criterios éticos 

6 
Las citas y referencias van acorde a las normas 

APA 7ma edición. 

 
7 

El proyecto cuenta con documento de autorización 

de la empresa o institución (Anexo 6 Directiva de 

Investigación RVI N° 066-2023-VI-UCV)., si 

corresponde. 

 
8 

El proyecto cumple con las normas éticas para el 

desarrollo de la investigación establecidos en la 

RCU N° 0470-2022/UCV (Código de Ética en 

Investigación). 

 
 

 
9 

Ha incluido el ítem del consentimiento informado 

en el instrumento de recojo de datos, si 

corresponde. 

 

Nota: Se considera como APTO, si el proyecto cumple con todos los 
criterios de revisión que correspondan. 

Lima, 26 de junio de 2023 
 

Nombres y apellidos Cargo DNI N.º Firma 

 Presidente   

 Miembro 1   

 Miembro 2   

 Miembro 3   

 Miembro 4   
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ANEXO 8: 

MODELO DE INFORME DE REVISIÓN EXPEDITA 
 

INFORME DE REVISIÓN DE PROYECTOS DE INVESTIGACIÓN DEL 

COMITÉ DE ÉTICA EN INVESTIGACIÓN DE: NEG. INTERNACIONALES, 

MARKETING, TURISMO Y ECONOMÍA 

OFICIO MÚLTIPLE N° 054-2023-VI-UCV 

 
El que suscribe, presidente del Comité de Ética en Investigación de [Negocios 

Internacionales, Marketing y Dirección de Empresas, Administración en 

Turismo y Hotelería, y Economía], deja constancia que el proyecto de 

investigación titulado “[Estrategias competitivas y exportación de pota 

congelada, de la empresa Esmeralda Corp, distrito de San Juan de Miraflores, 

año 2023.]”, presentado por los autores [Santamaria Albujar, Kiara Alely y 

Luque Yarleque Anthuanet Ana], ha pasado una revisión expedita por [los 

miembros del CEI que fueron designados para la verificación], y de acuerdo 

a la comunicación remitida el [anthuanetly@gmail.com, 

ksantamariaal6@ucvvirtual.edu.pe] por correo electrónico se determina que 

la continuidad para la ejecución del proyecto de investigación cuenta con un 

dictamen: 

(X) favorable ( ) observado ( ) desfavorable. 

 
Lima, 23de junio de 2023 

 
 
 
 

Nombres y Apellidos Cargo DNI N° Firma 

Dr. Bernardo Cojal Loli 
President 

e 
17898066 

 

Mgtr. Roberto Macha Huamán 
Miembro 

1 
0750092 

 

Mgtr. Leli Violeta Velásquez 

Viloche 

Miembro 

2 
18217577 

 

Mgtr. Víctor Hugo Rojas Chacón 
Miembro 

3 
09621351 

 

mailto:anthuanetly@gmail.com
mailto:ksantamariaal6@ucvvirtual.edu.pe

