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RESUMEN

La investigacion efectuada tuvo como propdésito primordial precisar si existe
vinculo entre la Comercializacién y Exportacion de Mango de las Principales
empresas de Piura al mercado de Estados Unidos, 2016. Se empled el método
hipotético deductivo. Asimismo, que el tipo de investigacion fue aplicada, nivel
de investigacion correlacional y disefio de investigacion no experimental. Se
empleé como poblacion a 25 empresas exportadoras de mango de Piura al
mercado de Estados Unidos, y el tamafio de la muestra medida ha sido de 25.
La validez del instrumento pudo adquirirse ante un juicio de expertos y en base
a la confiabilidad fue con el coeficiente Alfa de Cronbach. La recoleccion de
informacion se logré6 mediante dos cuestionarios en donde cada uno tenia 15
items con escala de 5 categorias. La interpretacion de los datos se realizo
gracias al programa estadistico SPSS version 24.0, logrando afirmar el vinculo
sobre la Comercializaciéon y Exportacion de mango de las principales empresas

de Piura al mercado de Estados Unidos, 2016.

Palabras clave: Comercializacion, exportacion, Estados Unidos.



ABSTRACT

This investigation had as its main purpose to determine whether there is a link
between the marketing and export of mangoes from the main companies of Piura
to the United States market, 2016. The hypothetical deductive method was used.
In addition, the type of research was applied, correlational research level and
non-experimental research design. The population used was 25 mango exporting
companies from Piura to the United States market, and the sample size
measured was 25. The validity of the instrument could be acquired before an
expert judgment and based on the reliability was with the Cronbach's Alpha
coefficient. Data collection was achieved by means of two questionnaires, each
with 15 items with a 5-category scale. The interpretation of the data was carried
out thanks to the statistical program SPSS version 24.0, managing to affirm the
link on the Marketing and Export of mango of the main companies of Piura to the
United States market, 2016.

Keywords: Commercialization, exports, United States.
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I. INTRODUCCION

Muchas empresas peruanas buscan comercializar y exportar sus productos como
oportunidad de desarrollo, pues son una fuente de ingreso altamente importante

gue muchos anhelan obtener.

Dentro de las frutas méas deliciosas y nutritivas para el ser humano esta “el mango”,
pues es almamente consumido a nivel mundial, siendo su principal mercado
Estados Unidos; el cual, entre los dos primeros meses (enero y febrero) del
presente afio alcanzaron a exportar 20,000 toneladas de mango; posicionando asi
al Pert como el segundo exportador mas importante para Estados Unidos. A la vez,
segun el articulo Peru: Historcic Export Record, indica que el Pera incrementé un
20% su exportacion en comparacion con el afio 2015-2016, siendo estas 150,000

toneladas de enero a marzo del 2017.

Es por ello, que el mango cuenta con un gran potencial para poder ser
comercializado; sin embargo, esto no se ha realizado correctamente ya que
presenta distintos problemas lo cuales son que comercializan productos en mal
estado; sin embargo, esto no es problema de las 25 empresas si no que durante el
traslado el mango puedes sufrir pequefios golpes, rasgufios o hasta picaduras de
insectos, que hacen que el comprador tenga que pagar menos precio afectando asi

una venta exitosa.

Se busca que el productor peruano, a pesar de contar con todos los reglamentos
establecidos por SENASA para la exportacion del producto, puedan utilizar la
estrategia de asociarse creando de esa manera grande volimenes de produccion,
obteniendo asi una comercializacién mas efectiva y rapida. Ademas, deberian crear
también mas alianzas estratégicas con mas agricultores de mango que si logran
gue éstos se sientan satisfecho con su labor, la mejor de la calidad de la produccion
de mango beneficiara tanto a la comercializacibn como a la exportacion hacia
Estados Unidos. Este enfoque en la calidad es fundamental para aumentar la

competitividad en el mercado internacional.



En el campo de la exportacién encontramos problemas como el desconocimiento
gue tienen las 25 empresas exportadoras de mango en la fisiologia del mango, pues
esto no les permite saber como crece el mango y que dificultades se pueden
encontrar durante la floracién; sin embargo, este problema se da porque el Peru
tiene un promedio de 14,500 productores de mango, a los cuales se es imposible
inspeccionar para ver la produccion que estan realizando; ya que, cada uno de ellos

produce aproximadamente desde 1.3 a 1.4 hectareas.

Lo ideal seria que las 25 primordiales compafiias exportadoras de mango a Estados
Unidos, subcontraten a otras con alta tecnologia que les permita realizar un estudio
detallados a las producciones de mango que realizan los agricultores, ya que esto
beneficiaria mucho a ésta, pues si se pone mayor interés y énfasis en la fisiologia
del mango, se podra saber como evitar que el producto se malogre y como producir

superiores cantidades para la exportacion.

No obstante, el problema mas grande es que las empresas aun no han aprendido
a manejar la fisiologia de la variedad Kent, la cual es la que mayormente se exporta,
y esto esta provocando que en algunas temporadas se exporte pocas cantidades,

gue fueron afectados por el cambio climatico.

Actualmente la comercializacion de mango ha ido en aumento drasticamente.
Segun la indagacion que nos brinda Trade Map se puede observar en 2016, Peru
ha exportado una totalidad de U$ 19.740 millones de délares en mango al mundo.
Siendo Paises Bajos nuestro primer comprador con U$ 75.241 millones, seguido
por Estados Unidos con U$ 55.067millones y Reino Unido con U$ 18.432 millones.
Asi mismo, nuestros principales mercados competidores son México que exporta

U$ 402.078 millones, seguido por Paises Bajos con U$ 285.052millones.

Sin embargo, segun la informacion de AGRODATA en el afio 2016 de enero a junio
se logré exportar U$ 124,334.533 millones, a un precio unitario de $ 1.32; sin
embargo, de enero a junio del 2017 el Peru ha logrado exportar U$ 134,401.049
millones, siendo éste un equivalente a la venta de 116,366.637 Kilos con un precio
aproximado de $ 1.15. Si bien es cierto, el precio del mango ha disminuido en un
afio, se puede ver el notable incremento en las ventas de mango haciendo un total

de 10,066.516 millones de délares que se pudo lograr en el 2017. Dentro de ello,



tenemos a nuestras 25 empresas exportadoras que se encuentran en nuestro pais
especificamente en la Regidon de Piura (Sullana y Tambo Grande), destacandose
con U$ 14,521 millones la empresa Sunshine Export SAC, seguida de la empresa

Dominus con U$ 11,754 millones.

ll. MARCO TEORICO

Las investigaciones previas representan informacién fiable para el presente

estudio, pues se presenta los siguientes antecedentes nacionales:

Peralta (2004) de la Universidad de Piura en su estudio realizado, tiene como
objetivo conocer la conducta de la oferta universal del mango. Estudio de enfoque
cuantitativo. Su investigacion realizada nos indica que los principales problemas
gue encontramos en la agricultura peruana son las constantes pérdidas y la baja
rentabilidad que se da afio tras afio. Esto se debe a que las oportunidades para
exportar al extranjero son escasas, por lo cual esto conlleva a que mayormente
estos agricultores solo se enfocan en el mercado nacional, también pudo identificar
a que la falta de coordinacion es otro de los factores del cual carecen, pues si todos
los agricultores de mango se asociaran seria mucho mas facil lograr la exportaciéon

deseada.

El autor planteo estudiar muy bien el mercado norteamericano para que el agricultor
peruano pueda exportar el mango. En este estudio se pudo observar que México
es el mayor exportador de mango; sin embargo, Peru tendria grandes ventajas en
los tres primeros meses del afio, pues a finales de marzo es donde México empieza

a entrar en el mercado norteamericano de manera muy significativa.

No estoy de acuerdo con el autor, puesto que exportar mango solo en enero, febrero
y marzo, no ayudaria a los pequefos productores peruanos a crecer como ellos
realmente lo desean, pues creo que se deberia idear estrategias que ayuden a
poder exportar al mercado norteamericano todo el afio, una de las opciones y mas
conocidas es el de darle un valor agregado a nuestro producto haciéndolo de esa
manera atractivo para nuestro cliente, esto creara una clara ventaja competitiva

frente a México quién es un fuerte exportador de mango. Sin embargo, si estoy de



acuerdo en que los agricultores deberian asociarse ya que de esa manera podrian
abastecer sin ninguna dificultad gran cantidad del mercado de EEUU, también

ayudaria a reducir los costos de transportes pues todos los gastos serian divididos.

Krklec & Pazos (2015) en su investigacion tiene como propdsito dar a conocer como
las Politicas Comerciales de Estados Unidos en nuestro pais (Peru) han
influenciado en las exportaciones de mango congelado de las compafias
agroindustriales de Lambayeque a Estados Unidos en el intervalo del 2001 hasta
el 2012” Peru — Lambayeque. Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo. Estudio con
enfoque cualitativo. Sus investigaciones indican que los principales problemas que
identificaron son que los productores de mango no estan debidamente capacitados
y que puntualmente no se encuentran informados sobre las politicas comerciales
de Estados Unidos, siendo ésta la que ha ayudado a que las exportaciones

incrementen, ocasionando asi un gran crecimiento econémico.

Lo que indica los autores en su estudio es muy cierto, pues los productores de
mango deben estar debidamente capacitados para que luego puedan exportar de
manera adecuada, pues debido a ese desconocimiento muchas veces el mango es
rechazado provocando pérdidas grandes a los productores. A su vez, cabe
mencionar que las politicas comerciales de Estados Unidos, segun evaluacion de
los tesistas, ha ayudado enormemente a que la produccién de mango en el Peru
crezca, pues con ello se eliminé las barreras no arancelarias y arancelarias,

haciendo que el ad-valorem sea 0%.

Grijalva 'y Ocampo (2017) en su tesis tiene como finalidad explorar los factores que
se encuentran en la exportacion de mango de PerU hacia los Estados Unidos,
referente a la corporaciéon Camposol S.A. en 2012 al 2014. Estudio brinda enfoque
cuantitativo. Su investigacion indica que el principal problema son el
desconocimiento de las causas netamente externas e internas que se encuentra en

la exportacion de la fruta.

A nivel internacional se presenta los siguientes antecedentes:

Pozo (2013) en su trabajo tiene la finalidad de establecer la demanda potencial que
tiene el mango en el estado de Narifio de Colombia con destino a su distribucion a

partir de la provincia del Guayas. Estudio de enfoque es cuantitativa y cualitativo.



La tesista busco primero poder identificar la oferta que tiene el producto para de
esa manera también pueda evaluar la demanda insatisfecha de éste. A su vez, es
asi como pudo buscar estrategias para la aceptacion del mango teniendo la
cobertura adecuada en el mercado colombiano. Ademas, nos detalla que no solo
se debe usar un tipo de transporte como el aéreo, que comunmente es empleado
por la mayoria de los paises, sino que también por via terrestre seria mas factible

pues minorarian los costos siendo el aéreo mas caro.

Estoy de acuerdo con la autora ya que para poder exportar y comercializar el mango
primero se debe evaluar e identificar el mercado meta, como también el medio de
transporte que es muy importante, ya que depende de eso sabremos cudl es el

medio menos costoso y el mas adecuado para una buena distribucién.

Alcivar (2014) en su indagacion tiene como propdésito examinar la viabilidad
econdmica y financiera de una compafia que produce de mango deshidratado con
jalea de chocolate enfocandose en el mercado francés, situada en Chongdn,
Guayas en el afio 2014. Estudio de enfoque mixto. La autora nos indica que las
primordiales dificultades que pudo identificar son el escaso impulso que les brindan

a las exportaciones y las altas tasas que otorgan los bancos cuando dan un crédito.

Lucero (2011) en su investigacion tiene como destino implantar e investigar
exactamente cuales son los elementos tanto en el ambito econdémico y politico que
repercuten en el comercio exportador del pais ecuatoriano para que la exportacion
y la producciéon de mango tenga un ascenso y gran posicionamiento tanto en su
produccion como en su estructura para una dindmica comercializacién. Ademas,
uso como referencia datos del FAO, United States International Trade Commission,
Fundacion Mango Ecuador y el Banco Central Ecuador. Asimismo, la autora nos
indica que pudo identificar como problemas la limitada infraestructura de los
servicios, la limitada oferta exportable, la competencia y el desconocimiento del

mercado meta.

Los problemas que sufren los agricultores la autora de Ecuador mencionan es
cierto, ya que en el Peru también sucede lo mismo, pues ellos no cuentan con el
suficiente apoyo gubernamental y muchas veces dejan sus tierras para buscar
mejores oportunidades.



Si bien en cierto, en los ultimos afios, Perl es un pais que se ha desarrollado
rapidamente y por ello, debemos tener en cuenta que aun nos falta progresar mas,
pues aun somos un pais desinformado a la hora de comercializar y exportar

correctamente.



lI.LMETODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion:

La propuesta de investigacion actual se da de tipo aplicada pues pretende brindar
amplio conocimiento sobre las variables mencionadas pues segun Hernandez et al.
(2014) nos muestra que esta investigacion busca enriquecer el conocimiento y

teorias. (p.80).
3.1.2. Disefo de investigacion:

Contiene ademas un disefio no - experimental transversal correlacional; ya que,
ésta no busca adulterar las variables ya que solo examina los fenémenos tal como
se dan en su forma natural con la ayuda de la recopilacién de datos de la realidad
de una poblacién que es expresado entre dos variables, bajo un planteamiento e
hipotesis correlacional los investigadores Pilar Baptista, Carlos Fernandez y
Roberto Hernandez, 2014).

Nuestro enfoque es cuantitativo porque la investigacion averigua sobre sucesos
gue sean medibles conforme al tipo de realidad del objetivo que se va a investigar
(Mufioz, 2015) por tanto se toma teorias distintas con la Gnica finalidad que plasmar

nuestros resultados de manera adecuada y clara.

Asi mismo, la presente investigacion corresponde a un nivel descriptivo porque va
a detallar la particularidad en la muestra que puede ser en base a una agrupacion
0 no elegida al azar (Quimis, Hernandez, Indacochea, Ramos, Placencia y Moreno,
2018) por la cual la investigacion actual busca describir factores con el fin de

documentarlos.

El método que fue utilizado es hipotético—deductivo; puesto que, segun el estudio
de Tamayo (2013) pues cuando se identifica el problema exacto se realiza la
creacion de hipotesis, las cuales pasaran a ser explicadas una por una, en donde
se lograra obtener casa una de las consecuencias que seran comprobadas y/o

verificadas el valor de verdad que seran comparados con la experiencia (p. 35).

Finalmente, el nivel de estudio utilizado es Correlacional, pues el investigador



Cabezas en el afio 2018, aclara que 2 variables son correlacionadas si se da un
crecimiento o un decrecimiento en una variable como repercusion del

comportamiento de la otra variable relacionada (p.69).

3.2.Variables y operacionalizacion

El concepto operacional especifica la forma por la cual las variables arrojan
indicadores medibles bajo una escala nominal que Garrido y Alvaro (2015)
mencionan a pesar de su diferencia entre igualdad y desigualdad, nos ayudar a que
éstas puedan establecer vinculo en base a un orden entre propdsito que se esta
midiendo. Dado cualquier par de nimeros de una escala ordinal, se puede concluir
en base al estudio si estos son iguales o diferentes y también, si uno es superior o

inferior que el otro" (pag. 21).

Con respecto a la Comercializacion, como lo manifiestan los autores McCarthy y
Perreault, (2004), la comercializacion significa brindar un articulo al publico, pero
usando una estrategia de marketing como la es el precio razonable. A su vez, esta
debe ir acompafiada por el posicionamiento del producto en lugares adecuado; es
decir tener una buena distribucion, y también resalta el uso de canales de

comercializacion para que de esa manera puedan llegar a los consumidores finales.

Se deduce que la comercializacién es llevar el bien hasta el consumidor final. Esto
se da gracias al uso de canales de comercializacion y a la buena distribucién. A su
vez, si manejamos de manera adecuada los puntos ya mencionados, tendremos a
nuestros clientes satisfechos, pero no solo ellos, si no también que la empresa

misma lograra de esa manera sus metas trazadas que es el aumento de las ventas.

También, para la investigacion de Arellano en el 2004, nos detalla a la
comercializacion como todas las actividades que se realizan para que en base a
ellas le ayuden a cumplir con gran facilidad la funcion de distribucion y también la

entrega de todos los productos hasta llegar al consumidor final.

Si bien es cierto, la distribucion del producto es importante para la satisfaccion del
consumidor final, este busca mas que eso, pues el autor nos indica que la manera

de distribuir no se debe dar mediante intermediarios; si no, se debe usar la



estrategia de distribucion directa que es el vinculo sobre el cliente final y la
corporacion. Esto conlleva, a que los canales de distribucion sean propios y de esa
manera, se pueda reducir los costos tanto de transporte como de mano de obra,
pues cuando se maneja la distribucién de manera propia la empresa podra lograr

sus objetivos claros y la mejora continua.

Por otro lado, la comercializacién se ve también como las acciones que se dan
transferir el producto, incluida su elaboracion, hasta el lugar donde se consumira
finalmente. Stanton, sefiala como dimensiones, la distribucion, el mercado, los
canales de venta e instituciones que también intervienen en la comercializacion
como la define Stanton y otros (2004). Se puede deducir, que es cierto que exportar
es la transferencia de propiedad de producto por un valor monetario, también los
canales de ventas son de suma importancia, pues dependiendo de donde se
posicionen se captara la atencién de nuestros préximos consumidores. A su vez, Si
nuestras alianzas no son las adecuadas con las instituciones, el resultado de la

comercializacién de nuestro producto no sera el que esperamos.

Por ultimo, el autor Kotler (1995), indica que “La comercializacién tiene cuatro
aspectos fundamentales: jcuando?, ;donde?, ¢a quién? y ;cémo?” En primera
instancia, da a comprender exactamente en qué momento debemos concretarlo;
en segunda instancia a la tactica territorial; en tercera instancia, se hace referencia
al publico meta al cual acudiremos y, por ultimo, nos conlleva a identificar la tactica

gue seguiremos para el ingreso de la mercancia en el mercado.

Segun lo mencionado, se explica que la comercializacion busca el vinculo sobre las
empresas Yy las personas. Pues las empresas con sus productos deben complacer
las necesidades de los clientes, pero a su vez, deben tener la ventaja de sacar
nuevos productos que sean atractivos a la vista, ya que, si no lo son, no tendrian
movimiento dentro del mercado. A su vez se ha podido identificar sus dimensiones
gue son el publico objetivo, la distribucion, los puntos de venta, y el precio. A

continuacion, se definira cada uno de ellos segun el autor Philip Kotler.

La primera dimension es el publico objetivo que se puede deducir como el conjunto
de personas que compraran tu producto, las cuales mostraran un comportamiento

y la capacidad de respuesta al satisfacer sus necesidades. Este es muy importante



para cualquier negocio, pues son las personas las cuales van a adquirir tu producto,
ellas definiran si logras el éxito o fracasas. Hay que tener en cuenta que el mercado
en la actualidad es muy cambiante debido a la clara globalizacién en la que estamos
viviendo. Ademas, se debe a que los competidores dia a dia copian y mejoran los
productos que ya estan en el mercado, ganandose de esa manera a algunos
clientes, pero no solo eso también se debe a que buscas estrategias para poder
innovar y crear nuevos articulos generando ganancias de la forma mas rapida para

que su corporacion crezca.

La segunda dimension encontramos la distribucién, que se usa mediante canales
donde son los recursos que uno utiliza para que el producto llegue hasta el usuario
final. Estos canales son claves para la fidelizacion de nuestros clientes, pues todos
esperan que nuestros productos lleguen correctamente sin ningun tipo de
inconvenientes ya se rotos, malogrados, etc. Es importante tener en cuenta a quién
escogemos como nuestros distribuidores pues precisamente son ellos los que
hablaran directamente con el usuario final. Un buen canal de distribucion nos puede
llevar a muchos pedidos en un futuro no muy lejano. Cabe mencionar, que el
transporte debe ser eficaz e incluso si contratamos a un intermediario para la

entrega rapida.

La tercera dimension son los puntos de venta donde encontramos que son los
lugares estratégicos donde se va a vender el producto al consumidor, este producto
va a ser intercambio por cierta cantidad de dinero. Esto si bien es cierto podemos
explicarlo como un trueque pues se da dinero para recibir un bien o servicio a
cambio pues en ese preciso momento es lo que necesitamos y queremos obtener
ya que estamos cubriendo una necesidad. Es importante también poder adquirir
lugares estratégicos y franquicias donde podamos hacer llegar nuestro producto a

todos los clientes.

Finalmente, la cuarta dimensién es el precio, podemos decir que es el valor en
signos monetarios que se le otorga a algun servicio o al mismo producto, a la hora
gue un consumidor lo desee adquirir. El precio mayormente se toma del mercado
teniendo un pequefio margen de ganancia, sin embargo, debemos idear estrategias
para poder tener un margen de ganancia mucho mas alto al que actualmente

tenemos, esto lo podemos lograr si nuestra corporacion busca la manera de reducir
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costos con alianzas estratégicas y/o convenios, pero sin que nuestra calidad baje.

Por otro lado, en la Exportacion, encontramos que en la actualidad existen varias
interpretaciones sobre la Exportacién, como lo manifiestan Bancomext (s.f.) donde
nos dice que exportar es ofrecer un producto en un mercado extraordinario y
ambicioso del mundo entero. Pues béasicamente es vender bienes y/o servicios

desarrollados en un pais y que éstos sean consumidos en otro muy diferente.

El Bancomext nos da a conocer claramente que en la actualidad estamos viviendo
en un mundo globalizado pues que busca satisfacer sus necesidades dia a dia.
Este mercado es inmenso e insaciable. Exportar, efectivamente es llevar tu
producto nacional a otro pais en donde sera adquirido segun la necesidad de

nuestro consumidor.

Asi mismo, Sawyer (2006) explica que la exportacion se da cuando se vende bienes
y/o servicios en el mercado extranjero. El seflala que estos servicios pueden ser
tangibles o intangibles. Se deduce que, los servicios tangibles son importantes para
la exportacion pues estos son identificados como el transporte, el flete y el seguro,
gue nos ayudara a que nuestro producto llegue bien a su destino final. A su vez,
hace mencién de los servicios intangibles, estos son los que una empresa espera
recibir o pagar luego de lograr su exportacion, pues se identifican como servicios

financieros; es decir, vienen a ser las utilidades, comisiones e intereses.

También en el Diccionario de Economia Politica (2009) define a la exportacion
como la salida de mercancias dirigido a un mercado exterior. Estas mercancias
estaran divididas por exportacion especial y general. Lo mencionado por el
diccionario de Economia Politica, nos da una clara idea de que la exportacion
especial, significa que nuestros productos pueden ser nacionales o internacionales,
pero estos deben ser reelaboradas en el pais nacional para que sea enviando al
mercado extranjero, esto se da frecuentemente pues los paises actualmente debido
a la competencia copian productos de otros y le dan un valor agregado, antes de

lanzarlos al mercado teniendo de esa manera su ventaja.

Finalmente, los autores Daniel Sullivan, John Daniels y Lee Radebaugh en el afio
2013 manifiestan que la exportacion es netamente la transaccion de algun bien y/o

servicio fabricado por una compaifiia con sucursal en un pais a consumidores que
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habitan en otro [...] Estrictamente hablando, un bien o servicio no requiere salir de
forma fisica de un pais para ser calificado como una exportacién. Si no de lo
contrario, exclusivamente requiere originar ganancias en moneda extranjera.
También, las empresas con la exportacion buscan un incremento en sus ventas,
para que de esa manera puedan obtener grandes economias de escala en la

produccion y asi poder diferenciarse.

Actualmente todas las empresas buscan exportar sus productos para poder
incrementar sus ventas, sin embargo, esto no se da sin que tengas una economia
de escala en la produccion ya que es la que te ayudara a reducir tus costos y poder
diversificar algunos puntos de venta. A su vez lo autores han podido identificar
dimensiones que impulsan a la exportacion, estas son: la rentabilidad, la

productividad y la diversificacion.

La primera dimension es la Rentabilidad donde encontramos que es una ventaja
clave a la hora de exportar, pues mayormente las empresas, sin conocimiento
alguno del mercado extranjero, exportan sus productos con precios sumamente
altos a los que lo venden en su mercado de origen. Es importante evaluar y estudiar
bien nuestro mercado a exportar, ya que pueden carecer de alternativas
competitivas, y si no las identificamos no podremos tener la rentabilidad y la ventaja
gue esperamos frente a otros competidores. Ademas, no solo se debe estudiar el
mercado sino también en qué etapa se encuentra los productos de nuestros
competidores, ya que de esa forma podremos idear estrategias adecuadas para

generar rentabilidad.

La segunda dimension es la productividad que esta enlazada con los efectos de
escala, como se menciond anteriormente, las economias de escala en la
produccion permitiran que los costos bajen de esa manera, mejoraremos la
eficiencia operativa, esta mejora se da porque investigaremos a mas proximos
clientes. Dicha investigacion, provocara que vendemos mas productos en el
mercado extranjero y asi nos generara muchas mas ganancias en la productividad.
Ademas, una buena investigacion haré que las empresas se conviertan en

innovadoras muy facilmente.

Por ultimo, la tercera dimensién es la diversificacion que se dara debido a que las
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empresas tendran que adaptarse a los cambios constantes del mercado, lo cual, si

se adaptan de manera adecuada, podran reducir los riesgos de pérdidas en las

ventas en el mercado extranjero. También, el conocimiento que tendremos de

nuevos clientes gracias a nuestra segunda dimension, que es la productividad,

ayudara a que nuestras ventas sean fuertes a pesar de los cambios continuos y las

pequefas pérdidas que nos provocara el consumidor.

3.3.Poblacién, muestra, muestreo
3.3.1. Poblacion:

Fue compuesta por 25 compafias comercializadoras y exportadoras de mango.

25 EMPRESAS DE PIURA

©CoOoO~NOOUODWDNPE

AGRO EXPORTACIONES AE S.A.C.
AGROINDUSTRIAS GOLDEN FRESH S.A.C.
AGROMAR INDUSTRIAL S.A.C.
AGROPACKING EXPORT S.A.

ASICA FARMS S.A.C.

ASOCIACION PERUANA DE PRODUCTORES DE MANGO- PROMANGO
BIOFRUIT S.A.C.

CAMPOSOL S.A.

CC TROPICALES S.A.C.

CGM SOCIEDAD AGRICOLA S.A.C.
DOMINUS S.A.C

DON PACKING S.A.C.

EMPAFRUT

FLP DEL PERU S.A.C.

FRESH CO SRLTD

FRUTAS PIURANAS S.A.C.

JUMAR PERU S.A.C.

PASSION FRESH S.A.C.

PLANTA AGROINDUSTRIAL KORICANCHA S.A.C.
PROCESOS AGROINDUSTRIALES S.A.C.
SOBIFRUITS S.A.C.

SOCIEDAD AGRICOLA SATURNO S.A.C.
SUNSHINE EXPORT S.A.C

TALLANES PACKERS S.A.C.

TROPICAL FARM S.A.C.

Segun indican Pilar Baptista, Carlos Fernandez y Roberto Hernandez (2014) la

poblacion es la totalidad de sucesos que seran examinados, la cual debera de tener

cualidades similares o comunes. (p.174).
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3.3.2. Muestra:

Se encuentra constituida mediante un subgrupo obtenido al azar de los aspectos

de una especifica poblacion, con la unica finalidad de obtener datos e informacion.

En sintonia con Pilar Baptista, Carlos Fernandez y Roberto Hernandez (2014) en
su investigacion indican que la muestra es un subgrupo que se toma de parte de

una comunidad de la cual se tiene interés y sobre ella se recopilan datos (p. 173).
3.3.3. Muestreo:

En relacion al muestreo estadistico, seguin expresa Elizondo (2002) esta
fundamentado en procedimientos mateméticos para definir el tamafio de la
muestra, elegirlas y medir sus resultados (p.386). En conclusién, el muestreo no

aplica para este tipo de investigacion.
3.3.4. Unidad de anélisis:

Se utilizara el de Tamayo y Tamayo (2004) en donde indica que es una de las
estrategias mas habituales para la adquisicidbn de una muestra representativa, asi
como también sugiere que todos los individuos que se encuentran dentro de la

poblacién estdn muy propensos a ser seleccionados (p. 177).

3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

En funcion a las particularidades del presente estudio y por ser de enfoque
cuantitativo se determiné aplicar el “Censo” como técnica para recopilar los datos,
con la intencion de adquirir datos veraces de los individuos que integran la

poblacion.

Asi mismo, con el fin de reunir datos, se efectué una encuesta y ésta se llevé a
cabo en base a la problematica planteada, a sus dos variables con sus
correspondientes dimensiones cada una, asi como también, indicadores

planteados.

Ademas, para la validez, se hace alusion al grado en que un instrumento
certeramente dimensiona la variable que desea calcular. Por ende, es el grado en

gue la medicidbn manifiesta al concepto de la variable. En base a ello, dicha
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encuesta detalla lo siguiente: teoria, conceptos, dimensiones e indicadores para
representar a la variable. Asi lo explican (Pilar Baptista, Carlos Fernandez y Roberto
Hernandez, 2010, p. 201).

3.5.Procedimientos

El presente estudio tuvo recopilacion de fuentes electrénicas y fisicas como libros,
articulos y revistas. Ademas de ellos, el resultado obtenido de la encuentra

realizada a 25 compafiias comercializadoras y exportadoras de mango.

3.6.Método de analisis de datos

Conforme a Pilar Baptista, Carlos Ferndndez y Roberto Hernandez (2014), los
investigadores obtendran conclusiones con respecto a la hipoétesis planteada,
siempre y cuando se procesen todos los datos obtenidos, realizando una

cuantificacion matemaética. (p. 270).

3.7.Aspectos éticos

Todas las respuestas obtenidas por los participantes en el censo han sido
manejadas de manera confidencial y utilizada netamente para el presente estudio.
A su vez, estas respuestas no han sido adulteradas o manipuladas, de modo que
no se considere como un plagio de otra investigacion. Asi, como también se solicita

gue en posteriores investigaciones le den un adecuado uso.
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V. RESULTADOS

4. Anélisis Descriptivo

4.1. Andlisis descriptivo de los resultados de la variable Comercializacion

TABLA N°1:

Comercializacion

f %
Validos Medio 7 28,0
Alto 18 72,0
Total 25 100,0

Nota: Elaboracion propia

COMERCIALIZACION (agrupado)

80

G0

40

Porcentaje

20

T T
Medio Alto

Figura 1. Representacion de diagrama de barras de los niveles de la variable
Comercializacion

Del conjunto de sondeados es factible tener en cuenta que un 72.00% de los
sondeados manifestaba que en la variable Comercializacion habia concurrencia en
el nivel Alto, y el 28.00% manifestaba un nivel medio. En los datos conseguidos se
deduce que la variable Comercializacion posee una orientacion al nivel de

aprobacion alto.
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4.2. Analisis descriptivo de los resultados de la dimensién Publico Objetivo

TABLA N°2:

Pablico Objetivo

f %
Validos Medio 16 64,0
Alto 9 36,0
Total 25 100,0

Nota: Elaboracion propia

Publico_0Objetivo (agrupado)

60

2z

B

= 40

b

3 54 00%

o

<0 36,00%
0 T T
Medio Alto

Figura 2. Representacion de diagrama de los niveles de la primera dimension
Publico Objetivo

Del conjunto de sondeados es factible tener en cuenta que un 36.00% de los
sondeados manifestaba que en la dimension Publico Objetivo habia concurrencia
en el nivel Alto, y el 64.00% manifestaba un nivel medio. En los datos conseguidos
se deduce que la dimension Publico Objetivo posee una orientacién al nivel de

aprobacion medio.
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4.3. Analisis descriptivo de los resultados de la dimensién Distribucion

TABLA N°3:

Distribuciéon
f %
Validos Medio 7 28,0
Alto 18 72,0
Total 25 100,0

Nota: Elaboracion propia

Distribuciéon (agrupado)

an

60

2
£
[=]
a
o 40
=] 72,00%
o

20

28,00%
0 T T
Medio Alto

Figura 3. Representacion de diagrama de barras de los niveles de la segunda
dimension Distribucion

Del conjunto de sondeados es factible tener en cuenta que un 72.00% de los
indagados manifestaba que en la dimensién Distribucién habia concurrencia en el
nivel Alto, y el 28.00% manifestaba un nivel medio. En los datos conseguidos se
deduce que la dimension Distribucién posee una orientacién al nivel de aprobacion

alto.
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4.4. Analisis descriptivo de los resultados de la dimensién Puntos de Venta

TABLA N°4:

Puntos de Venta

f %

Validos Bajo 3 12,0
Medio 12 48,0
Alto 10 40,0
Total 25 100,0

Nota: Elaboracién propia

Puntos_Venta (agrupado)

Porcentaje

T
Alto

Figura 4. Representacion de diagrama de barras de los niveles de la tercera
dimension Puntos de Venta

Del conjunto de sondeados es factible tener en cuenta que un 72.00% de los
indagados manifestaba que en la dimension Puntos de Venta habia concurrencia
en el nivel Alto, el 28.00% manifestaba un nivel medio y el 12.00% el nivel Bajo. En
los datos conseguidos se deduce que la dimension Puntos de Venta posee una

orientacion al nivel de aprobacién medio.
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4.5. Anadlisis descriptivo de los resultados de la dimensién Precio

TABLA N°5:

Precio
f %
Validos Medio 8 32,0
Alto 17 68,0
Total 25 100,0

Nota: Elaboracion propia

Precio (agrupado)

Porcentaje

Figura 5. Representacion de diagrama de barras de los niveles de la cuarta
dimension Precio

Del conjunto de sondeados es factible tener en cuenta que un 68.00% de los
indagados manifestaba que en la dimension Precio habia concurrencia en el nivel
Alto, y el 32.00% manifestaba un nivel medio. En los datos conseguidos se deduce

gue la dimension Precio posee una orientacion al nivel de aprobacion alto.
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4.6. Analisis descriptivo de los resultados de la variable Exportacion

TABLA N°6:

Exportaciéon

f %

Validos Medio 6 24,0
Alto 19 76,0
Total 25 100,0

Nota: Elaboracion propia

EXPORTACION (agrupado)

a0

60

@

o

Y

=

3 40

3 76,00%

o

20
24 00%
o T T

Medio Alto

Figura 6. Representacion de diagrama de barras de los niveles de la variable
Exportacion de las Principales empresas de Piura al mercado de Estados Unidos,
2016

Del conjunto de sondeados es factible tener en cuenta que un 76.00% de los
indagados manifestaba que en la variable Exportacion habia concurrencia en el
nivel Alto, y el 24.00% manifestaba un nivel medio. En los datos conseguidos se
deduce que la variable Exportacion posee una orientacion al nivel de aprobacion

alto.
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4.7. Analisis descriptivo de los resultados de la dimensién Rentabilidad

TABLA N°7:
Rentabilidad
f %
Validos Medio 6 24,0
Alto 19 76,0
Total 25 100,0
Nota: Elaboracion propia
Rentabilidad (agrupado)
80
&0
L1
5
=
3 40
g
o
20
i} T T
Medio Alta

Figura 7. Representaciéon de diagrama de barras de los niveles de la primera
dimension Rentabilidad

Del conjunto de sondeados es factible tener en cuenta que un 76.00% de los
indagados manifestaba que en la dimension Rentabilidad habia concurrencia en el
nivel Alto, y el 24.00% manifestaba un nivel medio. En los datos conseguidos se
deduce que la dimensién Rentabilidad posee una orientacion al nivel de aprobacién

alto.
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4.8. Anadlisis descriptivo de los resultados de la dimensién Productividad

TABLA N°8:
Productividad
f %
Validos Medio 9 36,0
Alto 16 64,0
Total 25 100,0

Nota: Elaboracion propia

Productividad (agrupado)

60

o
)
5 40
o
° 54,00%
o
0 36,00%
0 T T
Medio Alto

Figura 8. Representacion de diagrama de barras de los niveles de la segunda
dimension Productividad

Del conjunto de sondeados es factible tener en cuenta que un 64.00% de los
indagados manifestaba que en la dimension Productividad habia concurrencia en
el nivel Alto, y el 36.00% manifestaba un nivel medio. En los datos conseguidos se
deduce que la dimension Productividad posee una orientacion al nivel de

aprobacion alto.
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4.9. Anadlisis descriptivo de los resultados de la dimension Diversificacion

TABLA N°9:

Diversificaciéon

f %

Validos Bajo 1 4,0
Medio 15 60,0
Alto 9 36,0
Total 25 100,0

Nota: Elaboracion propia

Diversificacion (agrupado)

60
50
@ 40
Ji
®
o 30 60,00%
=]
o
20 36,00%
10
4,00%
[¥] T T T
Bajo Medio Afto

Figura 9. Representacion de diagrama de barras de los niveles de la tercera
dimensién Diversificacion

Del conjunto de sondeados es factible tener en cuenta que un 36.00% de los
indagados manifestaba que en la dimension Diversificacion habia concurrencia en
el nivel Alto, el 60.00% manifestaba un nivel medio y el 4.00% con nivel bajo. En
los datos conseguidos se deduce que la dimensidén Diversificacion posee una

orientacion al nivel de aprobacién medio.
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4.10. Analisis Inferencial

Se realiza pruebas necesarias para establecer la normalidad de las variables.

Ho: Existe una distribucion normal, entre la Comercializacion y Exportacion de

mango.

H1: No existe una distribucién normal, entre la Comercializacién y Exportacion de

mango.
TABLA N°10:
Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
"Comercializacion" , 126 25 ,200" ,970 25 ,637
"Exportacion” ,110 25 ,200" ,974 25 ,754

*_ Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.
a. Correccion de significacion de Lilliefors

En la Tabla N° 10, examinamos que, las variables Comercializacién y Exportacion
el valor Sig. determina la no vinculacion pues 0,637 < 0,05, dando a conocer que
se cumple la HO: Existe una distribucion normal, sobre la comercializacion y la

exportacion de mango en el mercado de Estados Unidos.
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4.10.1. Hipotesis General

Hi: Existe vinculaciéon entre la Comercializacion y Exportacion de mango.

Ho: No existe vinculacion entre la Comercializacion y Exportacion de mango.

TABLA N°11:
Correlaciones
"Comercializacion" "Exportacion”
Rho de "Comercializacion" Coeficiente de 1,000 ,105
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) ,616
N 25 25
"Exportacion” Coeficiente de ,105 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,616
N 25 25

En conformidad con la tabla 11 el logro de analisis estadistico nos revela la

presencia de una vinculacion r = 0,105 sobre las Comercializacion y Exportacion.

Aquel grado de correlacion revela que el vinculo de las variables es negativa y

asimismo, se obtiene un nivel de correlacion negativa media. La transcendencia de

p = 0,616 determina que p < 0,01 a lo que propicia indicar que el vinculo no es

significativo, en consecuencia, se admite la hipdtesis nula y se desestima la

hipétesis alterna.

En resumen, se detecta que, no se encuentra vinculacion entre la Comercializacion

y Exportacion de mango.
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4.10.2. Hipotesis Especifica

Hipotesis Especifica 1:

Hi: Existe vinculacion entre el Publico Objetivo y la Exportacién de mango.

Ho: No existe vinculacion entre el Puablico Objetivo y la Exportacion de mango.

TABLA N°12:
Correlaciones
"Publico
Obijetivo" "Exportacion”
Rho de Spearman  "Publico Objetivo" Coeficiente de 1,000 -,152
correlacion
Sig. (bilateral) ,469
N 25 25
"Exportacién” Coeficiente de -,152 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,469
N 25 25

En conformidad con la tabla 12 el logro de analisis estadistico nos revela la

presencia de la no vinculacion r = -0,152 sobre Publico Objetivo y Exportacion.

Aquel grado de correlacion revela que el vinculo sobre la primera dimension y la

variable es negativa y asimismo, se obtiene un nivel de correlacidon negativa media.

La transcendencia de p = 0,469 determina que p < 0,01 a lo que propicia indicar

gue el vinculo no es significativo, en consecuencia, se admite la hipétesis nulay se

desestima la hipétesis alterna.

En resumen, se detecta que, no se encuentra vinculacion entre el Publico Objetivo

y la Exportaciéon de mango.
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Hipotesis Especifica 2:

Hi: Existe vinculacion entre la Distribucion y la Exportacion de mango.

Ho: No existe vinculacion entre la Distribucion y la Exportacion de mango.

TABLA N°13:
Correlaciones
"Distribucion” "Exportacion”
Rho de "Distribucion” Coeficiente de 1,000 462"
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) ,020
N 25 25
"Exportacion” Coeficiente de 462" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,020
N 25 25

*, La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

En conformidad con la tabla 13 el logro de analisis estadistico nos revela la

presencia de la no vinculacion r = -0,462 sobre Distribucion y Exportacion. Aquel

grado de correlacion revela que el vinculo sobre la segunda dimension y la variable

es negativa y asimismo, se obtiene un nivel de correlacion negativa media. La

transcendencia de p = 0,020 determina que p < 0,01 a lo que propicia indicar que

el vinculo no es significativo, en consecuencia, se admite la hipotesis nula y se

desestima la hipétesis alterna.

En resumen, se detecta que, no tiene vinculacion entre el Distribucion y la

Exportacion de mango.
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Hipotesis Especifica 3:

Hi: Existe vinculacion entre los Puntos de Ventas y la Exportacién de mango.

Ho: No existe vinculacion entre los Puntos de Ventas y la Exportacion de mango.

TABLA N°14:
Correlaciones
"Puntos de Ventas" "Exportacion”
Rho de "Puntos de Venta" Coeficiente de 1,000 ,217
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) ,296
N 25 25
"Exportacion” Coeficiente de ,217 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,296
N 25 25

En conformidad con la tabla 14 el logro de analisis estadistico nos revela la

presencia de la no vinculacion r = 0,217 sobre Puntos de Ventas y Exportacion.

Aquel grado de correlacién revela que el vinculo entre la tercera dimension y la

variable es negativa y asimismo, se obtiene un nivel de correlacién negativa media.

La transcendencia de p = 0,296 determina que p < 0,01 a lo que propicia indicar

gue el vinculo no es significativo, en consecuencia, se admite la hipétesis nulay se

desestima la hipétesis alterna.

En resumen, se detecta que, no tiene vinculacion entre los Puntos de Ventas y la

Exportacion de mango.
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Hipotesis Especifica 4:

Hi: Existe vinculacion entre el Precio y la Exportacion de mango.

Ho: No existe vinculacion entre el Precio y la Exportacion de mango.

TABLA N°15:
Correlaciones
"Precio" "Exportacion"
Rho de "Precio" Coeficiente de 1,000 121
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) ,566
N 25 25
"Exportacion” Coeficiente de 121 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,566
N 25 25

En conformidad con la tabla 15 el logro de analisis estadistico nos revela la

presencia de la no vinculacion r = 0,121 sobre Precio y Exportacion. Aquel grado

de correlacion revela que el vinculo la cuarta dimension y la variable es negativa y

asimismo, se obtiene un nivel de correlacién negativa media. La transcendencia de

p = 0,566 determina que p < 0,01 a lo que propicia indicar que el vinculo no es

significativo, en consecuencia, se admite la hipé6tesis nula y se desestima la

hipdtesis alterna.

En resumen, se detecta que, no tiene vinculacion entre los Precio y la Exportacion

de mango.
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V. DISCUSION

El crecimiento del mango afio tras afio ha ido en incremento. Segun la informacién
adquirida en SIICEX se logré determinar las 25 principales empresas que

comercializan y exportan mango al mercado de Estados Unidos.

En los resultados se ha obtenido que el 72% de las 25 principales empresas
comercializadoras y exportadores de mango de Piura determinan que la
comercializacion de mango esta en nivel Alto, y el 28% determina que se encuentra
en nivel Medio. A su vez, en tanto en la Exportacion el 76%, da a notar que la
exportacién de dicho producto “el mango” tiene un nivel Alto y ademas un 24% nos

dice que es de nivel Medio.

En la investigacion realizada por Peralta en el afio 2001, su tesis tuvo como
resultado que las variables Demanda y Exportacion tenian relacion directa;
mientras que en el presente estudio la Comercializacion y la Exportacion se

encontré que las variables no se relacionan.

También, en el estudio realizado por Krklec & Pazos (2015), en su investigacion
tiene como proposito “Dar a conocer como las Politicas Comerciales de Estados
Unidos con Peru han influenciado en las exportaciones de mango congelado de las
compafiias agroindustriales de Lambayeque a Estados Unidos en el intervalo del
2001 hasta el 20127, en dicho estudio pudieron comprobar que las Politicas
Comerciales y las Exportaciones de mango se relacionan directamente; ya que
gracias al incremento de la primera el nivel de las exportaciones ha aumentado
pues con eso se elimind las barreras arancelarias dejandola en 0% provocando asi

también, el incremento de la demanda del mango.

Por otro lado, en el estudio de Grijalva y Ocampo en el afio 2017 nos explica que
lograron identificar que los fendmenos climaticos son un factor externo y
determinante; se podria decir que es el mas relevante en la exportacion de mango;
ya que, determinard cuanto realmente se podra exportar para que la produccién y

el traslado no produzca dafios en el producto.

Ademas, Pozo (2013) en su trabajo de investigacion nos da a entender que la

demanda va a determinar que tanta comercializacién de mango habra en el pais,
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para esto se debe realizar y se debe conocer el proceso logistico al cual se
conllevara, también que se necesita para poder comercializar el mango pues la

evaluacion financiera es uno de los elementos determinantes.

Para concluir, Lucero en su investigacion que realizé el afio 2011, menciona que la
produccion de mango es basicamente la que afecta a la comercializacion y
exportacion del producto; es decir, las variables se relacionan directamente, pues
cuando la produccién de mango disminuye es muchas veces por la misma situacion
mundial que la a afecta. Asimismo, los productores de mango enfrentan
desventajas en la comercializacion debido a la falta de acceso directo a los
mercados, lo que les obliga a depender de intermediarios que les ofrecen precios
bajos por su producto. Esto resalta la necesidad de mejorar las condiciones de

comercializacidén para garantizar una remuneracion justa a los agricultores.
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VI.  CONCLUSIONES

Segun los logros alcanzados se pudo identificar que las compafias
generalmente estan muy interesadas y enfocadas en la comercializacion de sus
productos. Sin embargo, por la inexperiencia en el tema ocasiona que no realicen
un estudio del publico objetivo al cual desean llegar que les ayudaria a obtener
grandes ingresos mensuales. Si las empresas dirigieran sus esfuerzos hacia un
segmento de mercado especifico garantizarian la compra de sus productos, lo
gue optimizaria sus recursos y maximizaria las oportunidades de venta. Esto a
su vez, permite a las compafiias concentrarse en satisfacer las necesidades de

una clientela definida y potencialmente leal.

Por otra parte, lo que se dio a conocer es que buscan alternativas para la correcta
distribucion de sus productos que le permiten comercializar de manera
adecuada. Asi como también, estudian el precio final que desean brindar a su
publico pues para ello, las empresas si buscan informacién durante el proceso
del producto para que esté acorde al mercado y asi puedan obtener ganancias
a futuro. Caso contrario con los puntos de venta, que usualmente las empresas
no analizan con exactitud cuéles serian sus puntos de ventas efectivos para la
comercializacién, si no que solo ofrecen sus productos en general perjudicando

asi que la recepcion y distribucion del producto sea mucho mas eficaz.

Analizando la variable Exportacién, se ha obtenido en base a los sondeados que
la mayoria de las compafias estan muy interesados y buscan la manera de
exportar sus productos a distintos paises, en donde desean obtener alta
rentabilidad con ellos. Teniendo en cuenta también que la exportacién de mango
a Estados Unidos actualmente es una actividad sumamente rentable debido al
notable crecimiento de la demanda de este producto, con el que se logra
maximizar beneficios econdmicos. Este fenOmeno resalta la importancia de
aprovechar las oportunidades comerciales en mercados internacionales. Por
ello, las empresas buscan diversas estrategias para producir en cantidad; puesto
gue, la productividad del mango en Peru es notable debido a las condiciones
climaticas y la calidad de las tierras, que favorecen su cultivo. Esto resalta el
potencial agricola que tiene nuestro pais en la produccion de esta fruta. Asi como

también, muchas de estas empresas buscan marcar la diferencia realizando
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modificaciones al mango obteniendo asi el llamado “valor agregado” que les
permite a ser mas competitivas frente a otras y lograr obtener muchos mas

ingresos de los previsto.

A la vez, en el detalle el vinculo de las dimensiones del “Comercializacion”, con

la variable “Exportacién”, se establecio lo siguiente:

Se establecid inexistente vinculo sobre el publico objetivo y la exportacion,
conforme a la repercusiéon de la correlacion de Spearman; puesto que en la
TABLA 12, nos arroja como consecuencia el valor sig. de 0,469, resultando
superior que el valor critico. Implicando que se efectla la Hipotesis Nula.

Se establecio inexistente vinculo sobre la distribucion y la exportacion, tenemos
como efecto en la TABLA 13 un valor sig de 0,020, entendiendo asi que es
superior al valor critico por ello se efectta la Hipétesis Nula. Esto conforme a la

repercusion de la correlacién de Spearman.

Se determiné inexistente vinculo sobre los puntos de venta y la exportacion,
conforme a la repercusion de la correlacion de Spearman, debido a que el valor
sig. brinda como resultado 0,296 en la TABLA 14, resultando superior que el

valor critico. Implicando que se efectta la Hipétesis Nula.

Se establecio inexistente vinculo sobre el precio y la exportacion, conforme a la
repercusion de la correlacién de Spearman, puesto que en la TABLA 15 el valor
sig. Es de 0,566, resultando superior que el valor critico. Implicando que se

efectla la Hipoétesis Nula.

Con el propésito del presente estudio, se logré identificar que estudiando tanto a
la Comercializacion como a la Exportacién el valor Sig. Nos da como efecto la
no vinculacién puesto que el resultado es 0.637 < 0.05, concluyendo asi la

inexistencia de una distribucién normal.
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VII.

RECOMENDACIONES

Se aconseja a las compafiias que verifiquen o propongan a los proveedores
de mango utilizar siempre mallas sobre el cultivo, esto beneficiaria mucho ya
gue el mango esta mayormente propenso a infectarse por las plagas,
moscas, asi como también el uso descontrolado de pesticidas que afectan a

la floracién del producto.

También, se aconseja que creen estrategias para los desastres naturales
gue se viven en el Peru todos los afios como es el fendmeno del nifio que
afecta gran parte de la produccién reduciendo la exportacion ya planificada.
Estas estrategias deben ser aplicadas para verificar su efectividad ante estos

eventos.

Por otro parte, el analisis y la investigacion detallada del mercado al cual
deseamos exportar es crucial para obtener ventas efectivas y ganancias
proyectadas. Asi como, distinguir los nichos de mercados vacios para que
logren posicionarse, esto conjuntamente con la diversificacion continua del

producto que lo hara mas atractivo para su compra.

Ademas, es importante el rehuso y el mejoramiento del instrumento para la
adquisicion de nuevos datos en los diversos contextos del instrumento. Asi
como, que se vuelva a investigar, pero con unidades muestrales diferentes
al estudio actual. Pues se aconseja acrecentar la cantidad de unidades
muestrales con el propdsito de ratificar dichos resultados del presente

estudio.
En resumen, se prevé que esta tesis opere como iniciativa, para proximos

estudios y que ademas de ellos sea un aporte al crecimiento de la
Comercializacion y Exportacion de Mango.
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ANEXOS

1. Instrumento
CUESTIONARIO

Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para recopilar datos
acerca de la Comercializacion y Exportacion de mango de las principales
empresas de Piura al mercado de Estados Unidos. Le agradezco de antemano

cada minuto de su tiempo por responder las siguientes preguntas:

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

Totalmente de acuerdo (5) — De acuerdo (4) — Ni de acuerdo/Ni en desacuerdo

(3) - En desacuerdo (2) — Totalmente en desacuerdo (1)

VARIABLE: COMERCIALIZACION

VALORES DE LA ESCALA

NI DE

ACUER
DE DOINI EN TOTALMENT

TOTALMENTE EEN
DIMENSIONES INDICADORES DEACUERDO  “CGF? peguc PRpo  DESACUERD

Comportamiento
1. La presentacion del producto causa gran influencia en el publico
estadounidense.

2. Los estadounidenses tienen un comportamiento positivo ante la
PUBLICO presentacion del producto en su pais.

OBJETIVO Capacidad de respuesta

3. La capacidad de respuesta que tiene el mango peruano es mayor
a la de otros paises en Estados Unidos.

4. Cree usted que es complicado complacer el paladar
estadounidense.

Canales de distribucién

5. Le es positivo que usen los supermercados como canal de
distribucién mas rapido

Transporte rapido

) 6. Consideraria que el transporte en ocasiones dificulta la distribucion
RISINIAVICIONE (¢ traslado del mango a Estados Unidos.

7. Cree que la infraestructura del transporte como canal de
distribucién es de suma importancia.

Intermediarios

8. Cree usted a través de intermediarios es la forma éptima para hacer
llegar el producto al mercado de Estados Unidos.

Franquicias

9. Veria positiva la creacién de Franquicias para la venta de mango. | | | |

Adquisiciones

PUNTOS DE — - —
VENTAS 10. Estaria de acuerdo que las adquisiciones electronicas facilitan las

compras.

11. Considera que las adquisiciones presenciales son la mejor opcion
gue las electronicas para el consumidor.

PRECIO Precios accesibles
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12. Esta de acuerdo con el precio de venta que tiene el mango en el
mercado estadounidense.

13. El precio de venta del mango le permite a usted sostenerse como
empresa exportadora.

Promociones

14. Le es complicado elegir y evaluar futuras promociones de precio
para el mercado de Estados Unidos.

15. Considera que su empresa es clara con las promociones que
ofrece.

VARIABLE: EXPORTACION

Estudio de mercado

1. Encontré6 muchas dificultades para estudiar el mercado
estadounidense.

2. Utilizan estrategias para diagnosticar la satisfaccion del mercado
consumidor.

Etapa del producto

3. La evaluacion continua del producto ayuda a la empresa a tener
mejor rentabilidad.

REN 2L 4. Usted cree que debe evaluar continuamente la etapa en que se

encuentra el producto de la competencia y sus dificultades para
mejorar las suyas.

Ventajas competitivas

5. Esta de acuerdo, que debe crear constante estrategias para poder
tener una ventaja competitiva.

6. Considera que debe mejorar sus ventajas competitivas con
respecto a otras empresas exportadoras de mango.

Efectos de escala

7. Le gustaria que su empresa tenga efectos de escala en la
produccién para mejorar sus costos.

8. Estd de acuerdo con que los efectos de escala dardan como
resultado la eficiencia operativa en su empresa.

Reduccién de costos

9. Los efectos de escala ayudaran a reducir sus costos.

PRODUCTIVIDA

Innovacioén

D

10. La innovacion en la presentacion de venta del mango es
importante para una venta exitosa.

Investigacién de nuevos clientes

11. Esta de acuerdo, con que la investigacién de nuevos clientes le
ayudara a conocer a sus competidores.

12. Considera fundamental la busqueda de clientes ocultos como
iniciativa para captar nuevos clientes.

Valor agregado

13. Cree que es importante dar un valor agregado al mango para la
venta en el mercado estadounidense.

Poder de negociacién con proveedores

DIVERSIFICACI - - . .
ON 14. Cree que con la diversificacion tendra un poder de negociacion

con sus proveedores.

Adaptacién al cambio

15. Cambiaria el disefio de su producto “mango” para adaptarse a
ciertos estados de Estados Unidos.




2. Matriz de Consistencia

PROBLEMA

OBIJETIVOS

HIPOTESIS

Problema Principal

Objetivo Principal

Hipdtesis Principal

¢Existe vinculacion entre la
Comercializacion y
Exportacion de mango de
las principales empresas de
Piura al mercado de
Estados Unidos, 20167

Determinar el vinculo entre la
Comercializacién y
Exportacion de mango de las
principales empresas de Piura
al mercado de Estados Unidos,
2016.

Existe vinculacion entre la
Comercializacién %
Exportacion de mango de las
principales empresas de Piura
al mercado de Estados Unidos,
2016.

Problema Especificos

Objetivos especificos

Hipétesis especificas

COMERCIALIZACION

¢Existe vinculacion entre el
publico  objetivo vy
exportacion de mango de
las principales empresas de
Piura al mercado de
Estados Unidos, 2016?

a

Determinar el vinculo entre el
publico  objetivo 'y la
exportacion de mango de las
principales empresas de Piura
al mercado de Estados Unidos,
2016.

Existe vinculacion entre el
publico  objetivo 'y la
exportacion de mango de las
principales empresas de Piura
al mercado de Estados Unidos,
2016.

¢Existe vinculacion entre la
distribucion y la
exportacion de mango de
las principales empresas de
Piura al mercado de
Estados Unidos, 20167

Determinar el vinculo entre la
distribucion y la exportacion
de mango de las principales
empresas de Piura al mercado
de Estados Unidos, 2016.

Existe vinculacion entre la
distribucion y la exportacion
de mango de las principales
empresas de Piura al mercado
de Estados Unidos, 2016.

éExiste vinculaciéon entre
los puntos de venta y la
exportacion de mango de
las principales empresas de
Piura al mercado de
Estados Unidos, 20167

Determinar el vinculo entre
los puntos de venta y la
exportacion de mango de las
principales empresas de Piura
al mercado de Estados Unidos,
2016.

Existe vinculacién entre los
puntos de
exportacién de mango de las
principales empresas de Piura
al mercado de Estados Unidos,
2016.

venta vy la

¢Existe vinculacion entre el
precio y la exportacion de
mango de las principales
empresas de
mercado de
Unidos, 20167

Piura al
Estados

Determinar el vinculo entre el
precio y la exportacion de
mango de las principales
empresas de Piura al mercado
de Estados Unidos, 2016.

Existe vinculacion entre el
precio y la exportacion de
mango de las principales
empresas de Piura al mercado
de Estados Unidos, 2016.

EXPORTACION

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

V1: COMERCIALIZACION

Definicién Conceptual Definicién Operacional Dimensiones Indicadores ITEMS ESCALA
Comportamiento 2
PUBLICO OBJETIVO
Capacidad de respuesta 2
La variable Comercializacién de Mango de las
y 1 | inci i | ”
Segun ‘Ko.tler /( .995), el proceso de | Principales e‘mpresas de Piura al mercado de Canales de distribucion 1
comercializacién incluye cuatro aspectos | Estados Unidos, 2016; es de naturaleza
fundamentales: ¢cuando?, édonde?, éa | cualitativa, que se operativiza en 4 . —
o, ) . ) . Lo L o o, DISTRIBUCION Transporte rapido 2
quién? y écdmo? En el primero, el autor | dimensiones: Publico Objetivo, Distribucion,
hace referencia al momento preciso de | Puntos de Ventas y Precios, con sus propios —
- , Intermediarios 1
llevarlo a efecto; en el segundo aspecto, | indicadores, para asi poder completar los
a la estrategia geografica; el tercero, a la | items, por medio de un cuestionario de items —
definicion del publico objetivo vy | politémicos con escala tipo Likert. Las escalas Franquicias 1
finalmente, se hace una referencia a la | de medicidon son: Totalmente en desacuerdo PUNTOS DE VENTAS
estrategia a seguir para la introduccion | (1), En desacuerdo (2), Ni de acuerdo ni en Adquisiciones 2
del producto en el mercado. desacuerdo (3), De acuerdo (4) y Totalmente
de acuerdo (5). Precios accesibles 2
PRECIO
Promociones 2

V2: EXPORTACION

Definicién Conceptual Definicién Operacional Dimensiones Indicadores ITEMS ESCALA
Estudio de mercado 2
RENTABILIDAD Etapa del producto 2
La variable Exportacion de Mango de las
Principales empresas de Piura al mercado de Ventaja competitiva 2
Daniels, J., Radebaugh, L., Sullivan, D. | Estados Unidos, 2016; es de naturaleza
(2013), donde nos dice que: “lLa | cualitativa, que se operativiza en 3 Efectos de escala 2
exportacion es la venta de bienes o | dimensiones: Rentabilidad, Productividad y
servicios producido por una empresa | Diversificacion, con sus propios indicadores, Reduccién de costos 1
con sede en un pais a clientes que | para asi poder completar los items, por medio PRODUCTIVIDAD
residen en otro pais. La exportacién | de un cuestionario de items politdmicos con Innovacion 1
tiene tres dimensiones que la impulsan: | escala tipo Likert. Las escalas de medicion
rentabilidad, productividad y | son: Totalmente en desacuerdo (1), En Investigacién de nuevos clientes 2
diversificacion. desacuerdo (2), Ni de acuerdo ni en
desacuerdo (3), De acuerdo (4) y Totalmente Valor agregado 1
de acuerdo (5).
. Poder de negociacion con
DIVERSIFICACION 1
proveedores
Adaptacion al cambio 1




OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

o o ITEM ESCALA
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES -
La variable Comercializacian de Mango de Comportamianta 1-2
. _— ) PUBLICC OBIETIVO
Segun Kotler (1955), el proceso de|las Principales empresas de Piura al
g o l: _” P P P ] Capacidad de respuesta 3-4
comercializacion  incluye  cuatro | mercado de Estados Unidos, 2016; es de
aspactos fundamentales: icudndo?, | naturaleza cualitativa, que se operativiza en Canales de distribucidn 5
idonde?, ia quign? y icémo? En el |4 dimensiones:  Pdblica  Objetivo,
- primero, el autor se refiere al | Distribucidn, Puntos de Wentas y Precios, DISTRIBUCION Transporte rapido &7
! . momento preciso de llevarlo a efecto; | con sus propios indicadares, para asi poder —
E COMERCIALIZACION ) ) . , Intarmediarios 2
en el segundo aspecto, 3 |z estrategia | completar los items, por medio de un
E =ografica; el tercero, 3 la definicion | cuestionaric de  items politdmicos con Franquicias 3
del piblico objetiva vy finalmente, se | escala tipo Likert. Las escalas de medicion | PUNTOS DE VENTAS
hace una referencia a la estrategia a | son: Totalmente en desacuerdo (1), En Adquisiciones 10-11
seguir para |z introduccidn del | desacuerdo (2), Wi de acuerda ni en _ . Totalmente '_En
producto en el mercada. desacuerde [3), De acuerdo (4) vy PRECIO Precios accesibles 12-13 desacuerdo (1)
Totalmente de acuerdo (5). Promociones 1415 | En desacuerdo (2)
Estudio de mercada 16-17 | MI de acuerda ni en
desacuerdo (3)
. N REMTABILIDAD Etapa del producto 18-1%
Lz variable Exportacion de Mango de las
_— ) ; i De acuerdo (4)
Principales empresas de Piura al mercado Ventajas competitivas 20-21
Daniels, I, Radebaugh, L, Sullivan, D. | de Estados Unidos, 2016; es de naturaleza Totalmente de
(2013), donde nos dice gue: “La|cualitativa, que se operativiza en 3 Efectos de escala 22-23 acuerdo (5)
expartacion es la venta de bienes o | dimensiones: Rentabilidad, Productividad y
™ servicios producida por una empresa | Diversificacidn, can sus propios Reduccion de costos 24
= - e . } _ PRODUCTIVIDAD
EXPORTACION con sede en un pais a clientes que | indicadaores, para asi poder completar los —
é residen en ofro pais. La exportacion | items, por medio de un cusstionario de Innovacion 25
= tiene tres dimensiones que a3 |items politdmicos con escala tipo Likert. Las —— - -
] N - Investigacidn de nuevos clientes | 26-27
impulsan: rentabilidad, productividad | escalas de medicidn son: Totalmente en
y diversificacion. desacuerde (1), En desacuerdo (2], Ni de Walor agregado 28
acuerdo ni en desacuerdo (3), De acuerdo
i4) y Totalmente de acuerda (5). DIVERSIFICACION Poder de negociacidn con 29
proveedores
Adaptacidn al cambig 30




3. Validacién del instrumento

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
11, Apeliidos y nombres del informante: _CO2 (208 A0 ¢ f(s« § Wermew)
1.2. Especialidad del Validador: POCTOR. N EX CON) DM A
1.3. Cargo e Institucion donde labora: PL7Tp- YC\U
1.4, Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:
1.5. Autor del instrumento:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

INDICADORES CRITERIOS 0-20% Zl-ﬂ'b' 41-60% .z-mg 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado 1 S%
Esta expresado de manera coherente y T

OBETIVIOAD. | opica 1Y
Responde a las necesidades internas y

st externas de la investigacion \ ’/
Esta adecuado para valorar aspecios y

ACTUALIDAD estrategias de las variables 2 _(-Z

ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y : iy
claridad. - 1S YA
Tiene coherencia entre indicadores y las :

SUFICIENCIA dimensiones. ?—.f, 7
Estima las estrategias que responda al S

INTENCIONALIDAD | o 05sito de ta investigacion XY
Considera que los items utilizados en este Y

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios
del campo que se esté investigando. ?—_g
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a -y
quienes se dirige el instrumento ‘ ?’.(
Considera que los items miden lo que

METODOLOGIA pretende medir. ?J /

PROMEDIO DE VALORACION ?S /
IIl. OPINI CION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION: 7SV,

San Juan de Lurigancho, 70 _de N OVIEM Dode) 2017.

Teistono 98345703 /



V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: Comercializacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

jtem 1

jtem 2

jtem 3

item 4

ftem 5

ftem 6

ftem 7

ftem 8

item 9

item 10

ftem 11

ftem 12

ftem 13

item 14

ftem 15

Variable 2: Exportacién

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

ftem 2

jtem 3

ftem 4

ltem 5

item 6

tem7

ftem 8

ftem 9

item 10

ftem 11

ftem 12

ltem 13

ftem 14

ltem 15

D'NI: o 62608

Teléfono:

98245703/




il' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

1. Apellidos y nombres del informante: e AL STepan A,
1.2. Especialidad del Validador: [ICTR . N&eOLoS INTERN .
1.3. Cargo e Institucién donde labora: Drc - ODA
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:
1.5, Autor del instrumento:
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
Deficiente Bueno | Muy bueno | Excelents
INDICADORES CRITERIOS 020% | 2140% | 4160% | 6180% | 81100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado J A 70/
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y } s K
Responde a las necesidades intemas y 3
EERTINENCIA externas de la investigacion )5},/
Esta adecuado para valorar aspectos y
ACTUALIDAD estrategias de las vanables } %
Comprende los aspectos en calidad y 2
ORGANIZACION | S Cics o 254
Tiene coherencia entre indicaderes y las
SUFICIENCIA imensiones. iy )5%
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIDAD | o0 5sito de Ia investigacion }s7
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios } 57/ l
del campo que se esta investigando. ° |
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a 9 S/
quienes se dirige el instrumento o
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que

pretende medir.

1%

PROMEDIO DE VALORACION

I1l. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDI VALORACION:

San Juan de Lurigancho, 2 Jde /Z del 2017.

7020634/

Teléfono:

981087 3¢/

15%.




V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Comercializaciéon

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

jtem 1

ltem 2

ftem 3

ftem 4

item 5

item 6

ftem7

item 8

ftem 9

ltem 10

ftem 11

tem 12

ftem 13

ltem 14

ftem 15

Variable 2: Exportacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ltem 1

ftem 2

ftem 3

ftem 4

ftem 5

ftem 6

ftem 7

item 8

Item 9

ftem 10

Item 11

item 12

ltem 13

ltem 14

Item 15

DNI:

0

967613

Teléfono:

977 0649 >6{




‘ii UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
1. Apellidos y nombres del informante: =) &/ m/‘u'Q o U H2UEIR /7/4"1’0‘4 44 :)-c:sd_r.s
1.2. Especialidad del Validador: DR N EAoH oA
1.3. Cargo e Institucion donde labora: 7 e— el
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

I.5. Autor del instrumento:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

INDICADORES CRITERIOS e | s | e (Nihus podei
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado f{/ C/:_
OBJETIVIDAD II(E)Ztnaca expresado de manera coherente y K %
R ot reootinis e gl |
M | e pon o woscn o1
ORGANIZACION gggdpar:-nde los aspectos en calidad y 53517;)
SUFICIENCIA Zii::; Sci:g::;encia entre indicadores y las X 15 %
NTENGIONALIDAD |EHins e Taiogie e esporss 3 A

Considera que los items utilizados en este = O
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios K ’OZ/.
del campo que se esta investigando. ;

Considera la estructura del presente

3
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a f‘)/
quienes se dirige el instrumento !
£ Considera que los items miden lo que 20
BETODOLOGIA pretende medir. 5/(/7&
PROMEDIO DE VALORACION ﬁ’ Qf{} i

Ill. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION: 5O Jo

San Juan de Lurigancho, <> de 220(/ del 2017. - \

S Firma de experto in_f9rm§[1te
DN (LY %

Teléfono: __ 993/7T 29§




V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Comercializacién

msr:unsuro SUFIjIENTE M DIRAMENTE | INSUFICIENTE

em 1 2
item 2 AT
Item 3 S
Item 4 V&
item 5 V4
ltem 6 /4
item 7 P
ltem 8 L
ltem 9 v
ltem 10 (R
item 11 7
item 12 V2
item 13 7B
item 14 Ve
ltem 15 -

Variable 2: Exportacién
MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

item 1 W
item 2

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

\“ﬁ\\\\ﬁ\\\\>\

/Fmdemo .......... e ..............
DNI: Y33 ) SO7
Teléfono: ___992/25294




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
I. DATOS GENERALES:
1.1, Apellidos y nombres del informante:

1.2. Especialidad del Validador:
1.3. Cargo e Institucion donde labora:

BUNGAS SBWIn TH6r
_Elxnorigm
Tv

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:
1.5. Autor del instrumento:

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficionte | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelents
INDICADORES CRITERIOS 020% | 2140% | A160% | 61.80% | 81100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado %/
Esta expresado de manera coherente y .
BBJETNDAD 16gica ’ ’97 /
Responde a las necesidades intemas y I 2 ,
oAy T externas de la investigacion | %—[ |
Esta adecuado para valorar aspectos y . I
ACTUALIDAD estrategias de las vanables %/ |
Comprende los aspectos en calidad y 1
ORGANIZACION | Somerer 1 n/ |
Tiene coherencia entre indicadores y las -
SUREE dimensiones. '}7/ -
Estima las estrategias que responda al /
INTENCIONALIDAD | o/ to de la investigacion /.
Considera que los items utilizados en este Y
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios :)T/
del campo que se esta investigando, - b
Considera la estructura del presente 7
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuanio a 21/ ,
quienes se dirige el instrumento . |
Considera que los items miden lo que / l
METODOLOGIA pretende medir. 9'7;/ |
PROMEDIO DE VALORACION K / |

IIl. OPINION DE APLICACION:

+Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacién?

IV.PROM

San Juan de Lurigancho,

DE VALORACION:

de del 2017.

.....................

......................

Firma de 0 informante
DNI: Y33 3914
Teléfono: DILA T LI b




V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Comercializacién

MEDIANAMENTE | \\o\rICIENTE

INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE

item 1

item 2

tem 3

item 4

ftem 5

ltem 6

tem7

ltem 8

Item 9

item 10

Item 11

item 12

item 13

ltem 14

item 15

Variable 2: Exportacion

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

Item 1

item 2

item 3

item 4

item 5

Item 6

Item 7

item 8

Item 9

item 10

ltem 11

item 12

tem 13

item 14

tem 15

DNI: "/30'5'/ g4/ L

Teléfono. ____I5DF.




4. Detalle de la Confiabilidad del instrumento

Estadisticas de total de elemento

Media de escala si

el elemento se ha

Varianza de escala

si el elemento se ha

Correlacion total de

Alfa de Cronbach si

el elemento se ha

suprimido suprimido elementos corregida suprimido
POBJO1 112,88 81,360 -,002 , 785
POBJ02 113,20 79,917 ,061 ,783
POBJO3 113,52 75,760 ,436 ,762
POBJ04 112,72 75,877 ,420 , 762
DISTO05 112,56 75,340 479 ,760
DISTO06 112,36 79,240 ,163 75
DISTO7 112,12 78,360 ,357 , 767
DIST08 113,16 81,473 ,024 ,780
PVENTO09 112,88 74,027 527 , 756
PVENT10 113,60 68,833 574 , 748
PVENT11 113,24 72,357 374 , 764
PREC12 112,76 73,023 ,615 , 752
PREC13 113,32 77,643 ,253 , 770
PREC14 112,52 76,260 481 ,761
PREC15 112,56 79,423 ,150 75
RENT1 112,28 79,377 ,212 A72
RENT2 112,80 76,833 ,546 , 761
RENT3 112,24 79,773 ,178 773
RENT4 112,80 78,667 ,263 770
RENTS5 112,20 81,083 ,102 775
RENT6 113,68 71,643 ATT , 756
PRODO7 112,36 84,073 - 177 , 787
PRODO08 113,24 76,357 ,395 , 764
PRODO09 113,16 79,973 ,126 776
PROD10 112,44 80,923 ,070 778
PROD11 112,96 78,290 ,278 ,769
PROD12 112,88 79,277 ,191 773
DIV13 112,72 75,710 432 , 762
DIV14 113,04 78,373 ,257 , 770
DIV15 113,84 75,057 ,309 ,768




Informacién del recojo de datos

5.

DIMENSIONES

D4

19
16
12
16
18
15
16
15
12
18
16
12
17
17
16
16
17
15
13
18
18
17
16
17

115

114

Precio

113

112

D3

12

12
12
12
10

15
11

10

10
10
12

15
14
13
11
14

111

Puntos de Ventas
110

19

D2

18
17
17
15
17
18
15
16
19
20
15
15
17
16
18
16
17
18
15
16
19
20
15
15

18

17

Distribucién

16

15

D1

18
15
13
14
18
13
14
18
11
17
15
11
17
16
16
14
16
12
10
19
15
14
15
15

14

13

12

Publico Objetivo

11

ID

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
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w
w
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3
w
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(%)
=
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a
w
(=]
w
v
<
o

DIMENSIONES

D3

13
12

12
11
11

13
13
11
10
12

10
11
11
12
10

13
11

12

D2

Diversificacidon
110

Productividad
110

111

19

25
24
24
20
24
24
26
21

22
25
22
26
22
18
22
24
26
24
24
21

26
24
24
22
28

112

111

19

18

17

D1

28
24

22

24
27
26
24
20
28
24
26
22

26
20
24
23
27
24
27
21

29
22

23
25
28

Rentabilidad

13

16

15

14

12

11

ID

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25






