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RESUMEN

En la investigacion titulada “Marketing internacional y comercializacion del Café Misha
de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado de los EE. UU.,2017”, tuvo
como objetivo principal determinar la relacion en el marketing internacional y
comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al
mercado de los EE. UU.,2017. Se utiliz6 el método hipotético — deductivo. El tipo de
investigacion fue aplicada de nivel correlacional y disefio no experimental. Se utilizé
como poblacion a 20 asociaciones del café Misha de chanchamayo al mercado de los
Estados Unidos, y la muestra fue el 100% de la poblacién. La validez del instrumento se
obtuvo mediante juicio de expertos y la confiabilidad con el coeficiente Alfa de Cronbach.
La recoleccion de datos se obtuvo a través de 2 cuestionarios con 40 items con escala de
5 categorias. El analisis de los datos se hizo utilizando el programa estadistico SPSS
version 25 llegando a evidenciar que existe relacion significativa entre el marketing
internacional y la comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de
chanchamayo al mercado de los EE. UU., 2017.

Palabras clave: Marketing internacional, Comercializacion, Misha



ABSTRACT

In the research titled "International marketing and commercialization of coffee Misha of
the association of producers of chanchamayo to the US market. EE.UU. 2017 ", had as
main objective to determine the relationship in the international marketing and marketing
of the Misha coffee shop of the association of producers of chanchamayo to the US
market. EE.UU. 2017. The hypothetical-deductive method is applied. The type of
research was applied at the correlation level and non-experimental design. It is a
population of 20 associations of Misha de Chanchamayo coffee in the United States
market, and the sample was 100% of the population. The duration of the instrument was
obtained through expert judgment and reliability with Cronbach's Alpha coefficient. The
data collection was obtained through 2 questions with 40 articles with a scale of 5
categories. The analysis of the data was made through the statistical program SPSS
version 25, which has shown that there is a significant relationship between international
marketing and commercialization of the Misha coffee from the association of producers
of Chanchamayo to the US market. EE.UU. 2017

Keywords: International marketing, commercialization, Misha.
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l. INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica

El Pert es actualmente el primer productor y comercializador del café a nivel
mundial, ademas de ser el principal abastecedor de los Estados Unidos de un café especial
bajo el sello de Fair trade -comercio justo, abarcando del 65% del nicho de mercado.
(Minagri,2017).

Segun el Mincetur (2017) La comercializacion del café Misha peruano ha tenido
una baja en cantidades de ventas al exterior en los dos ultimos afios, teniendo como
estadistica que en el afio 2014(67 Tn),2015 (95Tn) fueron afios buenos en comercializar
el café a consideraciones de los siguientes afios que obtuvo una caida 2016(53Tn) y el
afio 2017(58Tn).

Segun Davila (2018) En el mercado americano al afio se ofertan alrededor de 4
toneladas de café mishasho peruano, asi mismo segun los estudios se sabe que una taza
pequefia de café en una feria de los EE. UU se puede vender a 79 délares y el kilo estaria

costando alrededor de 400 doélares aproximadamente.

Entonces podemos afirmar que tenemos un producto top y sin predmbulos
podriamos considerarlo como un producto bandera, sin embargo, en los Gltimos afios
obtuvimos una baja comercializacion del café mishaco esto se debe a que el producto
peruano no tuvo un buen marketing internacional para poder consolidar el café Misha en
el mercado Estado Unidense. Es por ello por lo que notamos un desbalance en grandes

cantidades de comercializacion.

Por ende, el problema hallado en la presente investigacion es en qué medida se
relaciona el marketing internacional y la comercializacion del café Misha de la asociacion
de productores de chanchamayo al mercado EE.UU. Ya que hoy en dia el mercado
internacional presenta una gran competencia, ya que “todo ingresa por los 0jos” y se
puede afirmar que es la primera impresién que los consumidores se lleven del producto.
Ya que determina si un cliente desea comprar 0 no, en este sentido los colores juegan un
rol protagonico, ya que tiene el poder de despertar sensaciones en el cerebro de las
personas y puede llamar la atencion de manera positiva y crear posicionamiento en la

mente del consumidor Estado Unidense.
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1.2. Trabajos Previos

Nacionales:

Vizcarra, (2015) en su tesis “Plan de Marketing Internacional para la produccion
del café de mishasho en la ciudad de chanchamayo para su comercializacion al mercado
Estocolmo (Suecia),2015” para obtener el titulo profesional de Economista de la
universidad nacional de san Agustin. Tuvo como objetivo en este trabajo fue Elaborar un
plan de marketing internacional de negocios para la produccion de café de mishasho en
la ciudad de Chanchamayo; para su exportacion al mercado de Estocolmo (Suecia)
2015.EI autor desarrolla esta investigacion bajo un disefio No Experimental debido a que
se trata de una investigacion didactica que esta orientado a la observacién y descripcion
de los principales factores que participan en la cadena productiva del café , en la que las
variables independientes no se manipulan porque ya han sucedido en otros factores de
produccién. Como conclusion Principal el autor refiere que el café es uno de los
principales productos agrarios de exportacion del Perd, cuyo cultivo se concentra en el
café en las variedades Tipica, Bourbon, Pache, Caturra'y Catimor. En el afio 2010, el Peru
exporto café organico al mundo en 294,951 toneladas con un valor FOB de 1,589 millones
de dolares, ubicandose en el cuarto lugar de las exportaciones mundiales de este producto
orgénico después de Brasil, Vietnam y Colombia; con una participacion del 6.1%; de los
cuales un 20% corresponde a café peruano.

Martinez, Davila e Iramategui (2014) en su tesis “Investigacion de Mercados del
café Misha y exigencias del marketing internacional para su comercializacion en los
paises importadores,2014 ” para obtener el titulo profesional de licenciatura en negocios
internacionales de la universidad san Martin de Porres sustentada en la ciudad de Lima,
tuvo como objetivo general mostrar a los mercados internacionales la calidad del café
Misha en el afio 2014. Los autores desarrollaron la investigacién de manera cualitativa
luego, después de una serie de investigaciones, los estudios mostraron como respuesta
que el coaty o mishasho peruano tiene los mismos atributos en aparato digestivo. El
productor de uno de los cafés mas caros del mundo. Entonces teniendo en cuenta la
opinidn de los investigadores mencionados, concluyeron que en el Per( se produce uno
de los cafés mas caros y deliciosos del mundo Ilamado Café Misha o Mishasho, el cual
puede llegar a costar en el mercado internacional hasta 1500 dolares por un kilo de este

producto, esto que el animalito mishasho que lo produce esta en peligro de extincion.
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Morales (2016) en su tesis “Estrategias de marketing internacional de la empresa
campo verde para la comercializacion de la quinua en el mercado chino”, de la facultad
de Ciencias de la Comunicacion para optar el Titulo de Licenciada en Ciencias de la
Comunicacion en la Universidad Privada Antenor Orrego. Tuvo como objetivo
determinar las estrategias de marketing internacional para lograr la comercializacion de
la quinua, segln las demandas y necesidades del mercado chino para la empresa Campo
Verde. La metodologia de la presente investigacion estuvo basada en las herramientas
estratégicas como el PEST, EFI, EFE, Diamante de Porter y cadena de valor permitieron
recoger la informacion sobre macroentorno, microentorno, el mercado y las capacidades
internas, los cuales tuvieron resultados cualitativos. Finalmente se concluyd que el
entorno global y competitivo para la comercializacion de la quinua en el mercado chino
se muestra favorable, debido a la presencia de las oportunidades favorables en la
presencia del consumidor chino. Las oportunidades se centran en la actitud favorable del
consumidor chino, que tiene ingresos elevados y el valor saludable en el precio, su
preferencia por los productos importados y organicos permitiria ingresar como una
alternativa de producto saludable, ademas las facilidades de negociacion son generadas
gracias al tratado de TLC. El escenario favorable se complementa con la baja rivalidad
de competidores y la regular capacidad de negociacién de proveedores y clientes.

Internacionales:

Galindo (2012) publico la tesis, “Planeamiento de produccion y comercializacion
de la Industria de Café en Estados Unidos,2012”, para obtener el titulo profesional de
magister en tributacion y finanzas sustentada en la ciudad de Guayaquil, Ecuador. Dicha
investigacién tuvo como objetivo principal dar a conocer las etapas que se necesitan para
lograr una afianzada exportacion de café hacia Estados Unidos, nos detalla métodos y
formas para que un mediano o pequefio emprendedor en el rubro del café pueda lograr la
internacionalizacion deseada. Dicha investigacidn tubo un enfoque no experimental y de
manera transversal directa, dirigida hacia una poblacién de productores cafeteros
ecuatorianos, los datos fueron obtenidos mediante el recurso de las encuestas. Esta
investigacion concluye el apremio de la apertura de los mercados a nivel mundial impone
como regla principal la competitividad; para el café, el camino méas viable hacia ella y

hasta ahora, es la reduccidn de sus costos de produccion con incremento de calidad y de
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esta forma poder disminuir las importaciones de materia prima mejorando los costos de

produccion.

Velasquez (2013) en su tesis, “el marketing internacional del Café y su Impacto
de la comercializacion del Crecimiento del PBI en Colombia ™, Sustentada en la ciudad
de Bogot4, para obtener el titulo profesional de licenciatura en la universidad mayor de
santos marcos, Dicha investigacion tuvo como objetivo principal de contar que la
produccidn del café ya que no s6lo depende un gran nimero de personas (25 millones en
el mundo) sino también muchos paises productores. Hay zonas alrededor de los grandes
lagos de Africa que, a pesar de no figurar entre las principales zonas de exportacion de
café respecto al volumen mundial, su economia depende de un 80% de su exportacion.
Su disefio de investigacion fue aplicada no experimental descriptivo correlacional .Como
conclusion final sefiala que en el continente americano, los principales comercializadores
de café son Brasil (primer exportador a nivel mundial), Colombia (tercer exportador a
nivel mundial), Perd (octavo exportador a nivel mundial) y Guatemala (noveno
exportador a nivel mundial), siendo la produccién y exportacion del Per(, uno de las que

mas ha crecido en los Gltimos afios mostrando un desarrollo sostenible y estable.

Garcia (2008). Indica en su tesis, “Programa de desarrollo de proveedores, para
la comercializacién del café bajo el sistema justo y su plan de marketing internacional:
el caso de san mateo pifias y santa maria coixtepec, oacxaca.” Sustentada en la ciudad
de Monterrey, México. Dicha investigacion se tuvo como objetivo principal de crear un
sistema de comercio justo ya que en México el cultivo de café se inici6 en 1795,
procedente de las Antillas. En dicha investigacion se emple6 un enfoque cualitativo, en
el cual se complementd con datos estadisticos obtenidos mediante la aplicacién de
entrevistas en una muestra representativa de pequefios cafeticultores oaxaquefios. El autor
refiere como conclusion principal que La cosecha se realiza de septiembre a abril, y se
realizan de dos a tres cortes por ciclo, esta actividad es gran demandante de mano de obra
y en México participan grupos familiares enteros. Para el tema de los medianos y grandes

productores la mano de obra es contratada externamente.

14



1.3. Teorias Relacionadas Al Tema

Variable 1: Marketing Internacional

Las teorias acreditadas para el desarrollo de tesis, teniendo presente considerar
las variables correspondientes con el fin de acrecentar la investigacion cientifica, asi

mismo predominar y enfatizar la problematica.

Se examinard 2 variables: siendo la primera el “Marketing Internacional” y

como segunda variable la “Comercializacion”.

Segun Vergara (2012)” sefiala que el marketing internacional es el uso de un
conjunto de herramientas encaminadas a la satisfaccion del cliente. Estas herramientas
son conocidas como las (4) P: producto, precio, plaza o distribucion y publicidad o
promocion”. (p.146).

En la actualidad continuamente aparecen nuevos escenarios que marcan la oferta
y la demanda Siendo asi que para tener un buen marketing del producto que se desea
internacionalizar debemos evaluar cada indicador mencionado como las 4P
en el cual los planes se transforman en programas concretos para que una organizacion
pueda acceder al mercado con productos satisfactorio que den respuestas a necesidades o
deseos, que sus precios sean accesibles, con un mensaje adecuado y un sistema de
distribucion que coloque al producto en un lugar adecuado y en el mercado oportuno. Es
por eso por lo que es de vital importancia que los especialistas mercadélogos conozcan

de la mezcla de marketing

Dimension 1: Producto:

Segun Vergara (2012) afirma que en la aplicacion del marketing internacional “el
producto es el bien o servicio que se comercializa o se desea comercializar en el mercado
exterior”. (p.147).

Dimension 2: Precio
Segun Vergara (2012) que el precio es uno de los cuatro elementos fundamentales

de la mezcla de marketing que tendran que accionar los empresarios para lograr los
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objetivos de la empresa en cuanto a utilidad y participacion de mercado. La obtencién de
utilidades a corto y mediano plazo depende de la politica de precios que establezca la

empresa.

Dimensién 3: Promocidn

Segun Vergara (2012) La promocion, en sentido amplio, “es el conjunto de actividades o
procesos destinados a estimular al comprador potencial (distribuidores, clientes industriales
y consumidores) a la adquisicion de bienes, servicios, ideas, valores y estilos de vida”
(p.149).

Dimension 4: Plaza:

Segln Vergara (2012) sefiala que la plaza es la distribucion de como llegaran los
productos y/o servicios a los consumidores, ya que se pueden optar por muchas estrategias, tales
como abastecer todos los puntos de ventas del producto, seleccionar puntos estratégicos donde

hay méas demanda del producto y también colocar como venta exclusiva el producto. (p.150).

Segun Quifiones, (2014) Marketing Internacional es pues el conjunto de
herramientas y actividades que se combinan para facilitar el intercambio de bienes
tangibles e intangibles entre ofertantes y demandantes de manera internacional,
agrupando a los paises en blogues econdmicos y considerandolos como mercados

internacionales con necesidades que satisfacer (p.56).

Podemos afirmar que en los mercados internacionales se estudian diversos
aspectos como la etapa de desarrollo econémico en que se encuentra la nacion, entre otros.
Se estudian también factores tales como: costumbres de la poblacion, segmentaciones del

mercado Yy el sistema politico social del pais.

Los mercados Internacionales son vitales para muchas empresas. Algunas grandes
corporaciones de Estados Unidos adquieren mas de la mitad de las utilidades de impuestos

de utilidades provenientes de marketing y produccion en el extranjero.

Segun Kotler, (2012) Refiere que el marketing internacional es un proceso
social por el cual tanto grupos como individuos obtienen lo que necesitan y desean

mediante la creacion, oferta y libre intercambio de productos y servicios de valor
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con otros grupos e individuos. Los gerentes a veces piensan que marketing es “el
arte de vender productos”, pero muchas personas se sorprenden cuando escuchan

que vender no es lo méas importante del marketing. (p.214)

Es decir que el propdsito del marketing es hacer que las ventas sean
superfluas de tal forma conociendo y entendiendo tan bien al cliente que el
producto o servicio se ajuste a él que se venda por si solo. Idealmente, el marketing
debe hacer que el cliente esté listo para comprar. Todo lo que se requeriria

entonces seria que el producto o servicio estuviera disponible.

Variable 2: COMERCIALIZACION

Segun Salvador. (2010) sefialan la Comercializacion “(...) como la actividad
como tal que se realiza en el comercio. Es el intercambio o Trueque que se aplica cuando
una persona quiere adquirir un producto y a cambio entrega una cantidad

de dinero impuesta” (p.31).

Hoy en dia un mundo como un mercado tan globalizado e integrado es una
realidad establecida y creciente donde no debemos cerrar vinculos comerciales ya que
siempre un pais o estado dependera del otro.

El autor toma en cuenta los siguientes sistemas basicos como dimensiones para dar énfasis

a la comercializacion:

Dimension 1: Sistema Directo
Segln Salvador. (2010) afirma que “el sistema directo se realiza sin el apoyo de

ninguna intermediacion (...)” (p.36)

Es decir que la misma empresa ejerce la actividad con sus propios medios, es la
propia empresa bajo su solo nombre y responsabilidad la que ocupa de las diferentes
tareas relacionadas con el comercio exterior como por ejemplo la investigacion de
mercados, el establecimiento de contactos, la gestion de tramites burocraticos, el

transporte, la distribucion fisica, el control de las variables del marketing concluyendo
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con la gestion y el cierre del negocio que se realizara para toda operacion de comercio

internacional.

Dimension 2: Sistema Indirecto

Segun Salvador (2010) afirma que “(...) tiene diversas formulas o canales para
Ilegar hasta los compradores del exterior. Algunos de los factores pueden hallarse en el
mismo pais y otros estar radicados en el exterior, desde donde actian y cumplen su
mision” (p.36).

Es por ello que el agente es la persona o empresa local que actlan en
representacion de la empresa comercializadora en el pais de llegada, contactando
potenciales clientes, negociando en su caso pedidos y realizando, si procede dependiendo
el vinculo contractual, labores de apoyo logistico y comercial. Para ello es necesario

evaluar los factores en el pais y los factores radicados en el exterior.

Dimensién 3: Eleccidén de Agentes y Concesionarios

Segun Salvador. (2010) afirma que La eleccion de agentes -representantes
y concesionarios -distribuidores requiere cierto tiempo, paciencia, minuciosidad
y discernimiento o concesionario definitivo para ello requiere tener en primer
lugar las fuentes de informacion como los representantes oficiales en el exterior,
camaras 0 asociaciones comerciales en el extranjero, guias comerciales y
publicaciones de comercio exterior, condiciones y aptitudes, como segundo
lugar las condiciones y aptitudes como la responsabilidad ,honradez, buena
reputacién comercial, solvencia financiera, organizacion de ventas adecuada al
tipo de producto, gran poder de penetracion en el mercado y haber actuado con

firmas de prestigio.(p.41)

Es decir que la seleccidn de agentes y concesionarios tienen que ser tomadas con
tiempo necesario, ya que se necesita tener cierta informacion de futuros mediadores en el
exterior, estos deben de gozar de aptitudes positivas ademas de poseer una solvencia

econdémica y experiencia en la venta y colocacion de productos similares o iguales.

Segln Vergara (2012) “realizacion de actividades comerciales que encauzan el

flujo de mercancias y servicios desde el productor hasta el consumidor o usuario” (p.227)
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Es decir que es la realizacion de las actividades comerciales que dirigen el flujo de
mercancias y servicios del productor al consumidor o usuario a fin de satisfacer al
maximo a estos y lograr y los objetivos de la empresa.

Asi mismo, si una empresa decide incursionar en el mercado externo debera
realizar un analisis previo para determinar en qué situacion se encuentra para conocer sus

posibilidades y limitaciones.

“Segtin Perreault (2009) Refieren que la comercializacion es “(...) ofrecer al
publico un buen producto a un precio razonable es importante para una estrategia eficaz
de comercializacion. Pero no es todo, pues se han de considerar también la plaza
(distribucion)” (p.215).

Es decir, poner los bienes, servicios en las cantidades y lugares
adecuados cuando el consumidor los desee. Por ello es de suma importancia la gestion de
este. Asi cuando varios mercados metan tienen distintas necesidades, se requeriran

algunas variantes de la plaza.

Ademas indican la relevancia de la comercializacion para una organizacion por
cuanto son los pasos finales de un esfuerzo que esta realiza durante el proceso de
operacionalizacion es el contacto para llegar a los usuarios o consumidores finales,
utilizando los diferentes canales de comercializacion que les permitan obtener a
dichos consumidores y cubrir las necesidades a través de los productos 0 mercancias
comercializados por ellos, tomando los objetivos de la empresa para obtener de una

manera satisfactoria el logro de sus metas.

1.3.1 CASO: EL CAFE MISHA DE CHANCHAMAYO - PERU
Caracteristicas

El café Misha como producto es un grano de origen agricola, con multiples
beneficios antioxidantes propios del café, y aunque este es una variedad de la planta, se

caracteriza principalmente por su fino y agradable sabor al paladar.
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Este maravilloso producto se produce y cosecha en el Pert y aun no es totalmente

conocido en otras partes del mundo.

Descripcion del Café Misha

Segun Agurto. (2014) Senala que el café Misha es un tipo de café de sabor muy
agradable y de fino sabor, su cotizacion en el mercado esta por encima de otras variedades
de café, es de color rojo intenso y es obtenido durante la fase digestiva de un animal
oriundo de los valles de Chanchamayo en el Perd, llamado Coaty o Mishasho.

Generalidades del Café Misha

Cuando las cerezas de café llegan a su punto exacto de madurez cambian su
tonificada a un color rojo intenso, su pulpa dulce, atraen a muchos animales salvajes,
entre ellos el Mishasho, que sélo se alimenta de las mejores cerezas del café y de otros

frutos similares.

Una vez ingerido el café pasa a través del sistema digestivo del animal, y debido
a que el animal no sera capaz de digerir toda la cereza del café, el café se libera con las

heces animales.

Este café es caro en el mercado internacional ya que los granos de café cuando
ingresan al sistema digestivo del Mishasho, se filtran con el &cido géstrico y cortan el
nucleo del grano, y después hace contacto con los aminoacidos, ademas que el Mishasho
no solo se alimenta del café, sino de una cierta cantidad de frutos y por eso es que da
como resultado el café menos amargo y tiene un aroma intenso que permanece en el

paladar de la lengua ademas que no es producido en abundancia.

Tabla 1: Datos Genéricos del Café Misha

Datos genéricos del Café Misha

Nombre Cientifico / Cientific Name : Coffeea arabica L.
Familia / Family : Rubiécea
Procedencia / Source : Selva del Pert
Partida Arancelaria / Tarif Item : 0901.21.20.00

Fuente Ministerio de Transportes (2014)
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El Café Misha y su Comercializacion

En el mercado americano al afio se ofertan alrededor de 450 kilos de este producto
orgénico, asimismo segun algunos estudios de mercado se sabe que una taza pequefia de
café en una feria de EE. UU. se puede vender a 79 dolares aproximadamente y el kilo de

café, a mil 400 dolares aproximadamente. (Davila R. (2018)).

El presente estudio nos muestra también un andlisis en relacion a las demandas
y precios en los principales mercados importadores de este valioso café, las principales
ferias y eventos relacionados con esta industria, algunas recomendaciones a los
productores y a los gobiernos nacional, regional y local, asi como brindar medios de
informacion complementaria esencial para los actores directos en relacion a este
producto, venta y exportacion de esta magnifica y bien catalogada variedad de café

peruano.

En el Peru, hasta el afio 2001, la produccion nacional de café (de la especie
arabica) no superaba las 200 mil toneladas. Sin embargo, a partir del 2002 se inicia un
crecimiento oscilante, pero por encima de las 200 mil toneladas, acompafiada por una

sostenida y creciente superficie cosechada.

La produccion en el 2008 alcanzé un volumen de 273 mil toneladas, cifra muy
importante que cae y se recupera en los siguientes dos afios, y en el 2009 vuelve a caer la
produccion hasta 243 mil toneladas, debido a factores climatolégicos que afectaron el
cultivo del café.

Pero en el 2010, las buenas condiciones climatologicas favorables permitieron la
recuperacion de la produccion alcanzando en el 2011 un volumen récord de 328 mil
toneladas, favorecido por las inversiones realizadas por los productores para la
fertilizacion y rejuvenecimiento de una parte de sus cafetales, incentivados por los
mayores precios que se pagaban en el mercado internacional, beneficiando a mas de 160

mil familias de pequefios y medianos agricultores del pais.

En el 2012, la produccién baja en un 7,6% respecto al afio 2011 y se registra un

volumen de 302 mil toneladas, explicada por el menor rendimiento de las plantaciones de

21



afios anteriores, ademas que en ese afio aparecio la plaga de la roya amarilla que causaron

dafaron a las hojas de café y de los frutos que se alimentan los coatis.

Figura N°1 : Exportaciones del café Misha

EXPORTACIONES DEL CAFE MISHA
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Fuente: Ministerio de Agricultura (2017)

Elaborado: EXI Importaciones/exportaciones

Tabla 2 : Principales Paises Importadores del Café Misha.

VALOR CANTIDAD TASA DE
weorpones  MEORTDA SHIBE,  wowooe | crechito
uSD) (2008-2017 %)

Francia 1310961 94246 Toneladas 2

Canada 688616 72029 Toneladas 7
Alemania 688630 63082 Toneladas 8

EE. UU 633514 60001 Toneladas 13

Reino Unido 264514 27006 Toneladas -13
Bélgica 196398 23169 Toneladas 6

Fuente: Ministerio de Agricultura (2017)

Elaborado: EXI Importaciones/Exportaciones
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1.4. Formulaciéon Del Problema

1.4.1. Problema general

¢En qué medida se relaciona el marketing internacional y comercializacién del
café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado de los
EE. UU.,2017?

1.4.2. Problemas Especificos

1. ¢En que medida se relaciona el producto con la comercializacion del café
Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE.
Uu.,2017?

2. ¢En qué medida se relaciona el precio con la comercializacion del café Misha

de la asociacién de productores de chanchamayo al mercado EE. UU.,2017?

3. ¢En qué medida se relaciona la plaza con la comercializacion del café Misha
de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE. UU.,2017?

4. ¢En qué medida se relaciona la promocion con la comercializacion del café
Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE.
UuU.,2017?

1.5.  Justificacién Del Estudio

1.5.1. Justificacién Practica

El presente trabajo permite conocer los diferentes aspectos de las variables
estudiadas, en este caso: produccion y comercializacion del café organico, mediante el
analisis de cada actor que interviene en la cadena; desde un enfoque del productor de
Chanchamayo y los entes que participan en el proceso de comercializar con el mercado
estado unidense, es decir los canales de comercializacion, para lograr mayor rentabilidad

del producto.
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La presente investigacion pretende contribuir al desarrollo de una conciencia
cafetera internacional que conozca el sabor y calidad del café Misha peruano, ademas que
permita el crecimiento internacional de los productores de la provincia de Chanchamayo

en la region Junin y los demas agentes de comercializacion.

1.5.2. Justificacion Metodologica

El estudio permiti6 aplicar y experimentar métodos y técnicas de investigacion las
cuales permitieron que se obtenga informacion para dar problemas a la solucion de la
problematica, Dado que no se tiene mucha informacion con respecto a este novedoso

producto, ni de su publicidad en el mercado internacional.
1.6.  Hipotesis

1.6.1. Hipdtesis General

H1. Existe relacion significativa entre el marketing internacional y
comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de
chanchamayo al mercado de los EE. UU.,2017

1.6.2. Hipotesis Especificas

H1. Existe relacion significativa entre el producto con la comercializacion del
café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado de los
EE. UU.,2017

H2. Existe relacion significativa entre el precio con la comercializacion del café
Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado de los EE.
Uu.,2017

H3. Existe significativa relacion entre la plaza con la comercializacion del café

Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado de los EE.
Uu.,2017
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H4. Existe relacion significativa entre la promocion con la comercializacion del
café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado de los
EE. UU.,2017

1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivo General

Determinar la relacion en el marketing internacional y comercializacién del café
Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado de los EE.
Uu.,2017.

1.7.2. Obijetivos Especificos

1. Determinar la relacion del producto con la comercializacion del café Misha de

la asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE. UU.,2017.

2. Determinar la relacion del precio con la comercializacion del café Misha de la
asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE. UU.,2017.

3. Determinar la relacién de la plaza con la comercializacion del café Misha de la

asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE. UU.,2017.

5. Determinar la relacion de la promocion con la comercializacion del café Misha

de la asociacién de productores de chanchamayo al mercado EE. UU.,2017.
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1. METODO

2.1 Disefio de Investigacion

Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) defini6 “un estudio no experimental no
se genera ninguna situacion, sino que se observan situaciones ya existentes, no

provocadas intencionalmente en la investigacion por quien la realiza” (p. 149)

El disefio de la presente investigacion es no experimental de corte transversal, ya
que no se manipulan las variables del estudio, pues se observan los fendmenos en su

contexto natural, para poder analizarlos.
Tipo de Investigacion

Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) definieron al tipo de investigacion aplicada:

El tipo de investigacion aplicada tiene como fin principal resolver un problema en
un periodo de tiempo corto. Dirigida a la aplicacion inmediata mediante acciones
concretas para enfrentar el problema. Por tanto, se dirige a la accion inminente y
al desarrollo de la teoria y sus resultados, mediante actividades precisas para
enfrentar el problema. (p.143)

La presente investigacion tipo aplicada pues nos ayudara a darle como respuesta
a la problemaética planteada en un lapso determinado.

Nivel de Investigacion

Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) definieron al nivel correlacional como: “Un
estudio que tiene como propdsito evaluar la relacién que existe entre dos variables.” (p. 121).
Los estudios cuantitativos correlacional evaltdan el nivel de evaluacién de relacién y después

analizan la correlacion de estas dos. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010)

La presente investigacion es de nivel correlacional, pues se analizaron la relacién entre

las dos variables: estrategias de exportacion y la produccién del cobre.
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2.2. Variables, Operacionalizacion

Variable

Segln Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) indica que las variables son
propiedades que pueden variar y que esas variaciones son capaces de medirse 0 ser
observadas (p. 105).

Para Carrasco (2008) manifiesta que las variables son caracteristicas o aspectos
cuantitativos y cualitativos, que son objeto de bldsqueda con respecto a la unidad de
analisis (p. 220).

2.2.1. Variable 1: Marketing Internacional

Definicion conceptual

Seglin Vergara (2012)” senala que el marketing internacional es el uso de un
conjunto de herramientas encaminadas a la satisfaccion del cliente. Estas herramientas
son conocidas como las (4)P: producto, precio, plaza o distribucién y publicidad o

promocion”. (p.146).

Definicion operacional

El marketing Internacional se medira con 4 dimensiones: producto, precio, plaza
y promocién; con un total de 16 indicadores utilizando la técnica de la encuesta mediante
el instrumento del cuestionario compuesto por 20 items con escala de Likert: totalmente

en desacuerdo (1), desacuerdo (2), indeciso (3) , de acuerdo(4), totalmente de acuerdo(5).

2.2.2. Variable 2. Comercializacion

Definicién conceptual

Segin Salvador. (2010) senalan la Comercializacion “(...) como la actividad
como tal que se realiza en el comercio. Es el intercambio o Trueque que se aplica cuando
una persona quiere adquirir un producto y a cambio entrega una cantidad

de dinero impuesta” (p.31).
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Definicién operacional

La comercializacion se medird con 3 dimensiones: Sistema directo, Sistema
Indirecto y eleccidn de agentes y concesionarios; con un total de 12 indicadores utilizando
la técnica de la encuesta mediante el instrumento del cuestionario compuesto por 20 items
con escala de Likert: totalmente en desacuerdo (1), desacuerdo (2), indeciso (3), de

acuerdo(4), totalmente de acuerdo(5).
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ESCALA

. DEFINICION DEFINICION INSTRUMENTOS
Variable CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS MEDD|E:|ON DE MEDICION
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Promocion
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; 34
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2.3. Poblacion Y Muestra
Poblacion
Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014). Sefiala que la poblacion “es el

conjunto de elementos con caracteristicas comunes que son objetos de andlisis y para los
cuales seran validas las conclusiones de la investigacion”.

La investigacion de la presenta investigacion estd compuesta por 20 empresas
productoras de las asociaciones de café Misha de chanchamayo por lo cual se tomara el
100%.

Muestra

Para Ramirez (2014) Se considera una muestra censal pues se selecciono el 100% de la
poblacion al considerarla un nimero manejable de sujetos en este sentido todas las

unidades se consideran como muestra (p.46)

Para nuestra muestra se hizo una técnica censal, al contar con una poblacion
pequefia de asociacion de productores, se toma en cuenta la misma cantidad de

poblacién un total de 20 empresas productoras del café Misha de chanchamayo.

Tabla N°3

Empresas comercializadoras del Café Misha

Item EMPRESAS COMERCIALIZADORAS
1 PERALES HUANCARUNA S.A.C
2 COMERCIO & CIAS.AC
3 CIA INTERNACIONAL DEL CAFE
4 OUTSPAN PERU S.A.C
5 PROCESADORA DEL SUR S.A
6 EXPORTADORA ROMEX S.A
7 CAFGETELERA AMAZONIA
8 CORPORRACION CAFETELERA COOCLA
9 LOUIS DREYFUS PERU
10 CAFEZITOS.AC
11 HEREDEROS DEL CAFE SARASOLA
12 BUITRA DISTRIBUICIONES S.A.C
13 EXCLUSIVAS EGARA S A
14 COORPORACION VALLHONRAT E.ILR.L
15 CAFE SOLUBLE .A.C
16 COINCAPERU S AC



17 MISHASHO PERU S.A.C

18 AMAZON CAFE S.A
19 MR. COFFE DEL CHANCHAMAYO S.A.C
20 INKAFE M&L S.A.C

2.4. Técnicas E Instrumentos De Recoleccion De Datos, Validez y confiabilidad

Técnica

La siguiente investigacion como técnica de recoleccion de datos es el cuestionario
orientado a obtener informacion sobre la relacion que existe entre el marketing
internacional y la comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de
chanchamayo al mercado de los estados unidos.

Instrumentos de recoleccion de datos

El instrumento que se aplicara a este proyecto de investigacion sera el
cuestionario, el cual, para Bernal (2006) “consiste en un conjunto de preguntas de
acuerdos de las variables y sus dimensiones que se van a medir. Ya que en las encuestas
se indica las alternativas que expresan la opinion de cada entrevistado” (p.38). El
instrumento estara en relacion con las dimensiones de la variable marketing internacional
y estara disefiado con el objetivo de recolectar informacion que describa si existe relacion
en el marketing internacional y comercializacion del café Misha de la asociacion de
productores de chanchamayo al mercado de los EE. UU.,2017

Validez del instrumento

Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2008) “la validez en términos generales se

refiere al grado en que un instrumento realmente mide la variable que quiere medir”.
La validacién de instrumento se realizara a través del "Juicio de Expertos™ el cual

estara conformado por docentes expertos en metodologia de la investigacion cientifica

y/o temaéticas correspondientes, quienes validaran el instrumento a aplicar.
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Tabla N°4

Tabla de relacion de expertos

item EXPERTOS % APLICABLE
1 ALVAREZ SANCHEZ CARLOS ALBERTO 75%
2 MARQUEZ CARO FERNANDO LUIS 75%
3 MERINO ZEVALLOS CARLOS ANTONIO 75%
4 MICHCA MAGUINA MARY 75%

Nota: Ficha de Opinion de Expertos de la UCV 2018-I1

Confiabilidad

Para precisar la confiabilidad de los instrumentos, se utilizara el Software SPSS con

el fin de hallar el coeficiente Alfa de Cronbach, que tiene como propoésito evaluar la

consistencia de los items de cada variable.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) manifiesta que la confiabilidad es

el grado en que el instrumento genera resultados estables y congruentes (p. 200). Como

ejemplo del calculo de confiabilidad se realizara el analisis siguiente:

Variable 1: Marketing Internacional

En la variable 1 se empleo la prueba de confiabilidad Alfa de Cronbach para lo cual se

aplicé la siguiente formula:

Donde:
~0

~3

5

2

K-1

K 1_2512
S,

'51 : La suma de varianzas de cada Item.

-t : La varianza del total de filas

K: El nimero de preguntas o items.



Tabla N°5
Resultados del analisis de confiabilidad:
Internacional

Procedimiento de variables

Alfa de Cronbach de la variable Marketing

N %

CASOS Valido 19 100.0
Excluido(a) 0 .0
Total 19 100.0

a). La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento

Estadistica de fiabilidad
Alfa de Cronbach N° de elementos

0.908 19

Calculado el coeficiente Alfa de Cronbach se obtuvo muy alta confiabilidad de
0.908 con 19 elementos para la variable Marketing Internacional segln los pardmetros
de Hernandez, Fernandez y Baptista, (2010).

Variable 2: Comercializacion

En lavariable 2 de la misma forma se empled la prueba de confiabilidad Alfa de Cronbach

para lo cual se aplicé la siguiente formula:

Donde:
99

~2
'5; : La varianza del total de filas

K: El nimero de preguntas o items.

i: La suma de varianzas de cada ltem.
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Tabla N°6

Resultados del analisis de confiabilidad: Alfa de Cronbach de la variable

Comercializacion

Procedimiento de variables

%

CASOS Valido
Excluido(a)

Total

26 100.0
0 .0
26 100.0

a). La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento

Estadistica de fiabilidad

Alfa de Cronbach

N° de elementos

0.907

20

De acuerdo con la tabla 6, la fiabilidad de la variable Comercializacion nos arroja
un resultado de 0,907 y segun el pardmetro de Hernandez, Fernandez y Baptista, (2010),

este resultado es de muy alta confiabilidad.

Tabla N°7

Rangos de los Coeficiente de Confiabilidad: Alfa de Cronbach

COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD

Rangos Interpretacion
0.81a1.00 Muy alta confiabilidad
0.61a0.80 Alta confiabilidad
0.41a0.60 Moderada confiabilidad
0.21a0.40 Baja confiabilidad
0.01a0.21 Muy baja confiabilidad

Nota: Hernandez, Fernandez y Baptista (2010)
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En la tabla 7 se indica los rangos y el nivel de confiabilidad segun el coeficiente Alfa de
Cronbach.

Prueba Piloto:

La prueba piloto sera aplicada a una porcion de la poblacién con caracteristicas

similares a la muestra. Se considera aceptable 20 unidades muéstrales.

Segln Tamayo y Tamayo (2004) “sefiala que para realizar la investigacion es
conveniente realizar antes una prueba piloto sobre el instrumento planteado a una muestra
reducida para determinar si es fiable y posterior ser aplicado a toda la muestra definitiva
de la poblacion” (p. 186).

2.5. Métodos De Analisis De Datos

Segln Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014) “manifiesta que obtenidos los
datos es necesarios procesarlos, se debe realizar mediante una cuantificacion matematica,
al cual el investigador permite obtener conclusiones en relacion la hipotesis planteada”
(p. 270). Luego de recopilada la informacion se analiz6 y se mostré cuadros estadisticos
en SPSS version 25, que permitieron obtener un analisis entre las variables, para poder

desarrollar nuestro estudio de manera correcta.
2.6. Aspectos Eticos

Los Aspecto usados en esta investigacion son reales y muestran veracidad en los
datos ya que muestran las empresas en el impacto que tendrian con el marketing
internacional y la comercializacion de café en la region Junin hacia el mercado estado
unidense, hay una relacion entre las variables entre el impacto econémico y social por
ejemplo la produccién de café en Chanchamayo es selectiva.
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I1l.  RESULTADOS

3.1 Rango de la variable

Tabla N°8

Rango de la variable N°1: Marketing Internacional

Variable Niveles Rango
Bajo (20-47)
Marketing Medio (47-73)
Internacional
Alto (74-100)

Bajo (20-47)
Medio (47-73)
Alto  (74-100)

100-20+1=81
81/3=27

Rangos de las dimensiones de la primera variable: Marketing internacional

Tabla N°9

Calculando el N° de preguntas de la Variable

Dimensiones N° de Preguntas
Producto 5
Precio 5
Plaza )
Promocion 5
Total 20
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Tabla N°10

Rango de la variable N° 2: Comercializacion

Variable Niveles Rango
Bajo (20-47)

Comercializacion Medio (47-73)
Alto (74-100)

Bajo (20-47)
Medio (47-73)
Alto  (74-100)

100-20+1=81
81/3=27

Rangos de las dimensiones de la segunda variable: Comercializacion

Tabla N°11

Calculando el N° de preguntas de la Variable

Dimensiones N° de Preguntas
Sistema Directo 8
Sistema Indirecto 8
Eleccién de Agentes y Concesionarios 4
Total 20

3.2 Andlisis descriptivo

Analisis descriptivo del objetivo general

Determinar la relacion en el marketing internacional y comercializacion del café Misha
de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado de los EE. UU.,2017.
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TABLA N°12

Distribucién de porcentajes del marketing internacional y la comercializacion

Tabulacién cruzada Marketing Internacional*Comercializacién

Comercializacion Total
Bajo Medio Alto
Marketing Bajo Recuento 4 2 0 6
Internacional % del 20,0% 10,0% 0,0% 30,0%
total
Medio Recuento 1 7 2 10
% del 5,0% 35,0% 10,0% 50,0%
total
Alto Recuento 0 1 3 4
% del 0,0% 5,0% 15,0% 20,0%
total
Total Recuento 5 10 5 20
% del 25,0% 50,0% 25,0% 100,0%
total
Figura N° 2.

Distribucidn de porcentajes de niveles segun el marketing internacional y la
comercializacion.

Recuento

Grafico de barras

Bajo

Medio

Marketing Internacional

Ao

comercializacion
M Baijo
H mMedio
O Ao
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Segun los resultados obtenidos en la tabla N°12 del marketing internacional y la

comercializacion en la figura N°2, apreciamos que de los 20 asociaciones del café Misha

de Chanchamayo entrevistados, el 30% (6 asociaciones) tienen un bajo conocimiento del

marketing internacional y su comercializacion del café Misha de la asociacion de

productores de chanchamayo al mercado EE.,2017,por otro lado el 50%(10 asociaciones)

tienen un conocimiento regular

0 medio del

marketing internacional y su

comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al

mercado EE.,2017, en tanto que un 20 % (4 asociaciones) si poseen una alta informacion

capaz y estan capacitados en relacion del marketing internacional y su comercializacion

del café Misha de la asociacién de productores de chanchamayo al mercado EE.,2017

Anélisis descriptivo de los objetivos especificos

Objetivo especifico 1:

Determinar la relacion del producto con la comercializacion del café Misha de la

asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE. UU.,2017

TABLA N° 13

Distribucién de porcentajes del producto y la comercializacion

Tabulacion cruzada Producto*Comercializacion

Producto Bajo Recuento

% del total
Medio Recuento

% del total
Alto Recuento
% del total
Total Recuento

% del total

Bajo
4
20,0%
1

5,0%

0,0%

25,0%

Comercializacién

Medio
1
5,0%
4

20,0%

25,0%
10
50,0%

Alto

0,0%

10,0%

15,0%

25,0%

Total

25,0%
7
35,0%
8
40,0%
20
100,0%
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Figura N° 3. Distribucion de porcentajes de niveles segun el producto y la
comercializacion.

Grafico de barras

comercializacion
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H mecdlia
O ato

Recuento
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producto

Nota de elaboracion propia

Segun los resultados obtenidos en la tabla N°13 del producto y la comercializacion
en la figura N°3, apreciamos que de los 20 asociaciones del café Misha de Chanchamayo
entrevistados, el 25% (5 asociaciones) tienen un bajo conocimiento del producto y la
comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al
mercado EE.,2017,por otro lado el 35%(7 asociaciones) tienen un conocimiento regular
o medio del producto y la comercializacion del café Misha de la asociacion de productores
de chanchamayo al mercado EE.,2017, en tanto que un 40 % (8 asociaciones) si poseen
una alta informacion capaz y estan capacitados en relacion al producto y la
comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al
mercado EE.,2017

Obijetivo especifico 2

Determinar la relaciona del precio con la comercializacion del café Misha de la
asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE. UU.,2017.

Tabla N° 14

Distribucion de porcentajes del precio y comercializacion.
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Tabulacion Cruzada Precio*Comercializacion

Precio Bajo Recuento
% del total

Medio Recuento
% del total

Alto Recuento
% del total

Total Recuento
% del total

Comercializaciéon

Bajo

20,0%

5,0%

0,0%

25,0%

Medio
0
0,0%

45,0%

5,0%

10
50,0%

Alto

0,0%

15,0%

10,0%

25,0%

Total

20,0%

13

65,0%

15,0%

20
100,0%

Figura N°4. Distribucion de porcentaje de niveles segun del precio y la

comercializacion
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Segun los resultados obtenidos en la tabla N°14 del precio y la comercializacion

en la figura N°4, apreciamos que de los 20 asociaciones del café Misha de Chanchamayo

entrevistados, el 20% (4 asociaciones) tienen un bajo conocimiento del precio y la

comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al

mercado EE.,2017,por otro lado el 65%(13 asociaciones) tienen un conocimiento regular

o medio del precio y la comercializacion del café Misha de la asociacion de productores

de chanchamayo al mercado EE.,2017, en tanto que un 15% (3 asociaciones) si poseen

una alta informacion capaz y estan capacitados en relacion al precio y la comercializacion

del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE.,2017

Obijetivo especifico 3

Determinar la relaciona de la plaza con la comercializacion del café Misha de la
asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE. UU.,2017.

Tabla N° 15

Distribucién de porcentajes de la plaza y la comercializacion.

Tabulacion Cruzada Plaza*Comercializacion

Plaza Bajo Recuento

% del total
Medio Recuento

% del total
Alto Recuento

% del total

Total Recuento

% del total

Bajo
3
15,0%
1

5,0%

5,0%

25,0%

Comercializacion

Medio

20,0%

20,0%

10,0%

10
50,0%

Alto

0,0%

0,0%

25,0%

25,0%

Total

35,0%

25,0%
8
40,0%
20
100,0%
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Figura N°5
Distribucién de porcentaje de niveles segun la plaza y la comercializacion
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Nota de elaboracion propia

Segun los resultados obtenidos en la tabla N°15 del plaza y la comercializacion
en la figura N°5, apreciamos que de los 20 asociaciones del café Misha de Chanchamayo
entrevistados, el 35% (7 asociaciones) tienen un bajo conocimiento de la plaza vy la
comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al
mercado EE.,2017,por otro lado el 25%(5 asociaciones) tienen un conocimiento regular
o medio de la plaza y la comercializacion del café Misha de la asociacién de productores
de chanchamayo al mercado EE.,2017, en tanto que un 40 % (8 asociaciones) si poseen
una alta informacion capaz y estan capacitados en relacion la plaza y la comercializacion
del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE.,2017

Obijetivo especifico 4

Determinar la relaciona de la promocion con la comercializacion del café Misha de la

asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE. UU.,2017.
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Tabla N° 16

Distribucién de porcentajes de la promocion y la comercializacion

promocién*comercializacion tabulacién cruzada

Comercializacion Total
Bajo Medio Alto

Promocion Bajo Recuento 5 2 0 7
% del total 25,0% 10,0% 0,0% 35,0%

Medio Recuento 0 6 2 8

% del total 0,0% 30,0% 10,0% 40,0%

Alto Recuento 0 2 3 5

% del total 0,0% 10,0% 15,0% 25,0%

Total Recuento 5 10 5 20
% del total 25,0% 50,0% 25,0% 100,0%

Figura N°6.

Distribucién de porcentaje de niveles segun la promocion y la comercializacion

Grafico de barras

Recuento

Bajo

Medic
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Nota de elaboracion propia
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Segun los resultados obtenidos en la tabla N°16 del producto y la comercializacion
en la figura N°6, apreciamos que de los 20 asociaciones del café Misha de Chanchamayo
entrevistados, el 35% (7 asociaciones) tienen un bajo conocimiento de la promociény la
comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al
mercado EE.,2017,por otro lado el 40%(8 asociaciones) tienen un conocimiento regular
0 medio de la promocion y la comercializacion del café Misha de la asociacion de
productores de chanchamayo al mercado EE.,2017, en tanto que un 25 % (5 asociaciones)
si poseen una alta informacién capaz y estan capacitados en relacion de la promocion y
la comercializacion del cafe Misha de la asociaciéon de productores de chanchamayo al
mercado EE.,2017

3.3 Andlisis inferencial

Prueba de hipotesis general: Marketing Internacional y Comercializacion

Hi Existe relacion significativa entre el marketing internacional y
comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo
al mercado de los EE. UU.,2017

HO. No Existe relacion significativa entre el marketing internacional y
comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo
al mercado de los EE. UU.,2017

Tabla N° 17

Prueba de Rho de Spearman de la variable Marketing Internacional y la variable
Comercializacion.

Correlaciones

Marketing Comercializacié
Internacional n
Rho de Marketing Coeficiente de correlacion 1,000 ,708™
Spearman Internacional
Sig. (bilateral) . ,000
N 20 20
Comercializacién Coeficiente de correlacion ,708™ 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20
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**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Nota: SPSS 24

Como se observa en la tabla 17 los resultados de los analisis estadisticos nos dan
cuenta de la existencia de una relacion r = 0,708 entre la variable Marketing Internacional
y la Comercializacion. Este grado de correlacion indica que la relacion entre las variables
es positiva considerable. La significancia es de p = 0,000 muestra que p < 0,01, lo que
permite sefialar que la relacion es significativa, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula

y se acepta la hipotesis alterna.

Prueba de hipétesis especifica 1: Producto y Comercializacion

H1. Existe relacion significativa entre el producto con la comercializacion del
café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE.
Uu.,2017
HO. No Existe relacién significativa entre el producto con la comercializacion
del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado EE.
Uu.,2017

Tabla N° 18

Prueba de Rho de Spearman de la dimensidn producto y la variable Comercializacion.

Correlaciones

Producto Comercializac
ion
Rho de Producto Coeficiente de correlacién 1,000 ,608™
Spearman . .
Sig. (bilateral) : ,004
N 20 20
Comercializacion Coeficiente de correlacion ,608™ 1,000
Sig. (bilateral) ,004
N 20 20

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

Nota: SPSS 25
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Como se observa en la tabla N°18 los resultados de los andlisis estadisticos nos dan cuenta
de la existencia de una relacion r = 0,608 entre la dimension producto y la variable
Comercializacion. Este grado de correlacion indica que la relacion entre las variables es
positiva considerable. La significancia es de p = 0,004 muestra que p < 0,01, lo que
permite sefialar que la relacion es significativa, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula

y se acepta la hipotesis alterna.

Prueba de hipdtesis especifica 2: Precio y Comercializacion

H2. Existe relacion significativa entre el precio con la comercializacién del café
Misha al mercado EE. UU.,2017

HO. No existe relacion significativa entre el precio con la comercializacion del
café Misha al mercado EE. UU.,2017

Tabla N°19

Prueba de Rho de Spearman de la dimension precio y la variable Comercializacion.

Correlaciones
precio comercializacion

Rho de precio Coeficiente de 1.000 N
Speanman comelacion

Sig. (bilateral) ) 000

N 20 20

comercializacidn Coeficiente de 125" 1,000

correlacion

Sig. (bilateral) 000

N 20 20

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Nota: SPSS 25

Como se observa en la tabla N°19 los resultados de los analisis estadisticos nos dan cuenta de la
existencia de una relacion r = 0,725 entre la dimension producto y la variable Comercializacion. Este grado
de correlacion indica que la relacion entre las variables es positiva considerable. La significancia es de p =
0,000 muestra que p < 0,01, lo que permite sefialar que la relacién es significativa, por lo tanto, se rechaza

la hip6tesis nula y se acepta la hip6tesis alterna.
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Prueba de hipotesis especifica 3: Plaza y Comercializacion

H4. Existe significativa relacion entre la plaza con la comercializacion del café
Misha al mercado EE. UU.,2017.

HO. No existe significativa relacion entre la plaza con la comercializacion del
café Misha al mercado EE. UU.,2017.

Tabla N°20

Prueba de Rho de Spearman de la dimension plaza y la variable Comercializacion.

Correlaciones

Plaza Comercializaci
on

Rho de Plaza Coeficiente de 1,000 ,575™
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) . ,008

N 20 20

comercializacion Coeficiente de 575" 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,008
N 20 20

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

Nota: SPSS 25

Como se observa en la tabla N°20 los resultados de los analisis estadisticos nos
dan cuenta de la existencia de una relacion r = 0,575 entre la dimension producto y la
variable Comercializacion. Este grado de correlacion indica que la relacion entre las
variables es positiva considerable. La significancia es de p = 0,008 muestra que p < 0,01,
lo que permite sefialar que la relacion es significativa, por lo tanto, se rechaza la hipotesis

nula y se acepta la hip6tesis alterna.
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Prueba de hipotesis especifica 4: Promocion y Comercializacion

H3. Existe relacion significativa entre la promocién con la comercializacién del
café Misha al mercado EE. UU.,2017

HO. No Existe relacion significativa entre la promocion con la comercializacion
del café Misha al mercado EE. UU.,2017.

Tabla N° 21

Prueba de Rho de Spearman de la dimension promocion y la variable Comercializacion.

Correlaciones

promocion Comercializaci

on
Rho de Promocion Coeficiente de 1,000 ,745™
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 20 20
comercializacion Coeficiente de ,745™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

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

Nota: SPSS 25

Como se observa en la tabla N° 21 los resultados de los analisis estadisticos nos
dan cuenta de la existencia de una relacion r = 0,745 entre la dimension producto y la
variable Comercializacion. Este grado de correlacion indica que la relacién entre las
variables es positiva considerable. La significancia es de p = 0,000 muestra que p < 0,01,
lo que permite sefialar que la relacion es significativa, por lo tanto, se rechaza la hipotesis

nula y se acepta la hip6tesis alterna.
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IV.  DISCUSION

En su investigacion Velasquez (2013) en su tesis, el marketing internacional del
Café y su Impacto de la comercializacion del Crecimiento del PBI en Colombia, obtuvo
como resultado que la comercializacion del café Colombiano al mercado internacional,
se mantiene entre los principales del mundo gracias a un buen plan estratégico tanto en la
produccion como en el proceso de marketing, este resultado concuerda con la figura N°2
de nuestra investigacion, donde se indica que el 50 % de las asociaciones investigadas
posen una informacion adecuada tanto en la produccion, como en el conocimiento en
estrategias de Marketing Internacional, que lo ha llevado también a situarse entre los

cafés organicos mas importantes a nivel mundial.

En su investigacion Galindo (2012) en su tesis, “Produccion y comercializacion
de la Industria de Café en Estados Unidos, 2012, Tuvo como resultado que el apremio
de la apertura de los mercados a nivel mundial impone como regla principal la
competitividad; para el café, el camino més viable hacia ella y hasta ahora, es la reduccion
de sus costos de produccion con incremento de calidad y de esta forma poder disminuir
las importaciones de materia prima mejorando los costos de produccion. Este resultado
obtuvo concordancia con la figura N°3, donde indicamos que el 40% de las asociaciones
entrevistadas estan altamente capacitadas e instruidas en el sistema productivo del café
Mishasho, esto con el objetivo final de generar mayores compensaciones econémicas, al

realizar la comercializacion al mercado de los EE.UU.

En la investigacion de Martinez, Davila e Iramategui (2014) en su tesis
“Investigacion de Mercados del café Misha y exigencias del marketing internacional
para su comercializacion en los paises importadores, 2014 ”, dio como resultado que el
precio del café Mishasho es el adecuado para el mercado internacional debido al cuidado
en el proceso de produccion, ya que el coaty animal del cuyo vientre se obtiene el café,
esta también en un grave peligro de extincidn, este resultado concuerda con la figura N°4
de nuestra investigacion, donde sefiala que el 65% de las asociaciones entrevistadas tiene
un conocimiento promedio con respecto al precio de comercializacion del café
Mishasho, lo que genera que este se mantenga como uno de los mas caros en el mercado

internacional debido a su calidad y su sabor inigualable.
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En la investigacion de Vizcarra, (2015) en su tesis “Plan de Marketing
Internacional para la produccion del café de Mishasho en la ciudad de chanchamayo
para su comercializacion al mercado Estocolmo (Suecia),2015” Obtuvo como resultado
que el café Mishasho es uno de los principales productos agrarios de exportacién del Peru
en el mercado internacional, esto concuerda con la figura N°5 de nuestra investigacion,
donde el resultado sefiala que el 40% de las asociaciones entrevistadas, consideran que el
mercado de EE.UU. es una buena plaza para la comercializacién del café Mishasho y

que en la actualidad es un producto que esta en pleno crecimiento a nivel internacional.

En su investigacion Morales (2016) en su tesis “Estrategias de marketing
internacional de la empresa campo verde para la comercializacion de la quinua en el
mercado chino”, obtuvo como resultado que el entorno global y competitivo para la
promocion de la quinua en el mercado chino se muestra favorable, debido a la presencia
de las oportunidades en la presencia del consumidor chino, que tiene ingresos elevados y
el valor saludable en el precio, su preferencia por los productos importados y organicos
permitiria ingresar como una alternativa de producto saludable. Este resultado llega a la
concordancia con la Figura N° 6 de nuestra investigacion, donde sefialamos que el 40%
de las asociaciones entrevistadas, si realizaron un estudio previo del mercado de los
EE.UU y decidieron las mejores estrategias en la promocion del café Mishasho, y

permitio que su comercializacion sea favorable y este en constante crecimiento.
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V. CONCLUSIONES

En esta investigacion se logro identificar con un porcentaje del 50% que el
marketing internacional y la comercializacion del café Misha de la asociacion de
productores de chanchamayo al mercado EE., 2017, en sus negocios se desarrolla de

manera regular.

En relacion a la Dimensién Producto, se identificd que solo un 40% de un 100%
de las Asociaciones de Productores de Chanchamayo, realizan un proceso adecuado y

optimo, en cuanto a la produccion del café Mishasho.

Por otro lado, en la Dimension Precio, se identifico que solo un 15% de un 100%
de las Asociaciones de Productores de Chanchamayo, tienen real conocimiento del valor
del café Mishasho en el mercado de los EE. UU, lo que le permite a ellos obtener mayores

ganancias en la comercializacion.

Tenemos también que, en la Dimension Plaza, se identificd que solo un 40% de
un 100% de las Asociaciones de Productores de Chanchamayo, tienen claro que el
mercado de los EE.UU. es una plaza emergente y de buena acogida del producto, y ya

ven alternativas para una futura expansion en los EE.UU.

En cuanto a la Dimension Promocidn, se identifico que solo un 25% de un 100%
de las Asociaciones de Productores de Chanchamayo, poseen las mejores
actualizaciones en temas de marketing y publicidad, lo que les ha permitido crecer

rapidamente en el mercado de los EE.UU.
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VI.  RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar capacitaciones e inducciones para las asociaciones
productoras en el tema de marketing internacional y la comercializacion, donde puedan
obtener mayor informacidn en temas relacionados a las 4 P”s y todos los procesos a seguir

para realizar un buen comercio hacia los EE.UU.

Se recomienda capacitar a los trabajadores de las asociaciones entrevistadas, en
sistemas productivos, que permita realizar en menor tiempo y de manera optimizada la
elaboracion del café Misha, esto con el fin de obtener mas ingresos en el menor tiempo

posible.

Se recomienda realizar un nuevo estudio del mercado de los EE.UU. con el fin de
ver si el consumo y el precio son los ideales, esto con el fin de tener la informacién

adecuada y ver si se puede mejorar o incrementar los precios del producto.

Se recomienda también, una vez realizado el estudio del mercado, saber si ya con
el recibimiento del producto en los EE.UU. es posible aumentar nuevas sedes, en otros

estados con el fin de crecer y expandir el mercado de venta del café Misha.

Por ultimo, recomendamos, que se realicen nuevas estrategias de marketing en el
modo promocionar nuevas formas de presentacion, para que el café Misha sea un
producto bandera y logre consolidarse no solo en el mercado de los EE.UU. si ho también

a nivel mundial.
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ANEXQOS

Anexo 1: Instrumento

SENOR(A):

Buenos dias/ Tarde me encuentro realizando un censo para recopilar datos con

fines universitarios acerca de las dos variables de estudio de mi proyecto de investigacion

relacionadas al marketing internacional y exportaciones.

Le agradezco de antemano cada minuto de su tiempo por responder las siguientes

preguntas:

(1) Totalmente en desacuerdo (2) De acuerdo (3) Indeciso (4) De acuerdo (5) Totalmente

de acuerdo

CUESTIONARIO

VARIABLE 1: MARKETING INTERNACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES

VALORES DE ESCALA

Totalmente
en
desacuerdo

En
desacuerdo

indeciso

De acuerdo

Totalmente
de acuerdo

1

2

3

4

5

PRODUCTO

PRECIO

Adaptacion del Producto

Cree usted que su producto tendra
adaptacion en el mercado de los estados
unidos.

Envase 0 empague

Considera usted su producto tiene el
envase 0 empaque necesario para poder ser
comercializado en los estados unidos

Cree usted que el envase, empaque Yy
etiquetado de su producto es el adecuado
para comercializar en grandes toneladas.

Calidad

Considera usted que su producto tenga
todos los estandares de calidad para poder
ser comercializado.

Marca

Considera usted que teniendo una marca
podria posicionarse en la mente del
consumidor.

Costos

Considera usted que los costos de la
comercializacion van de la mano con el
precio del producto.

Utilidades
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7. Cree usted que las ganancias en las
utilidades son favorables en la
comercializacion del café Misha.

Competencia

8. Cree usted que la competencia en el
mercado exterior  Sus precios sean
elevados a los suyos.

Poder De Compra

9. Considera usted que el poder de compra
influye mucho en los precios del producto.

10. Considera usted que el poder de compra va
de la mano con el nivel socio econémico.

Capacidad

11. Considera usted que el producto logre
cubrir la capacidad de los consumidores
estado unidense.

Tendencia

12. Considera usted que las tendencias del
consumidor varian segun el pais del
destino del producto.

f\tl Normativas
f 13. Considera usted que las normativas para
o ingresar a un pais deberian estar en mutuo
acuerdo para las plazas al momento de
internacionalizar.
Entorno

14. Considera usted que la plaza en el entorno
politico, social y econémico son
fundamentales para comercializar.

Publicidad
15. Considera usted que la publicidad va
relacionada con la promocion.
Promocion de Ventas
P 16. Considera usted que la promocion de
R ventas es una estrategia importante para la
o) comercializacion del producto
'\él Relaciones Publicas
C 17. Considera usted que las relaciones
I publicas son importantes para
0 promocionar el producto.
N Ventas Personales
18. Considera usted que las ventas personales

y la promocion ayudarian a incrementar las
ventas

58




19. Cree usted que si creando una estrategia de
ventas personales mejoraria el marketing.

SENOR(A):
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Buenos dias/ Tarde me encuentro realizando un censo para recopilar datos con fines
universitarios acerca de las dos variables de estudio de mi proyecto de investigacion relacionadas
al marketing internacional y exportaciones.

Le agradezco de antemano cada minuto de su tiempo por responder las siguientes preguntas:
(1) Totalmente en desacuerdo (2) De acuerdo (3) Indeciso (4) De acuerdo (5) Totalmente de

acuerdo

CUESTIONARIO

VARIABLE 2: COMERCIALIZACION

VALORES DE ESCALA

Total, mente En Totalmente

en desacuerd | Indeciso | De acuerdo
DIMENSIONES INDICADORES desacuerdo o de acuerdo

1 2 3 4 5

Empresa

01. Crees que la empresa funcionara mejor
bajo un sistema directo.

02. Cree usted que si las empresas trabajaran
bajo un sistema directo tuviéramos mas
divisas en el mercado peruano.

Mayorista

03. Considera usted que los productores
mayoristas estdn asociados a algun
convenio.

04. Considera usted que los mayoristas
deberian incentivar a los minoristas en el
ambito de comercializar su producto.

SISTEMA DIRECTO

Minorista

05. Crees que los minoristas deberian estar
en constantes capacitaciones de comercio
exterior.

06. Cree wusted que los productores
minoristas tienen muchas trabas a poder
internacionalizar

Tendero

07.Considera usted que los tenderos deberian
estar en constantes capacitaciones.

8.Considera usted que el estado deberia
apoyar a los tenderos e incentivarlos

n =+ w Comercio Exportador o Distribuidor
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9.Considera usted que si logra comercializar
al exterior tendria mas ganancias

10.Considera usted que si los agricultores se
decidieran a exportar y no solo comercializar
en su pais tuvieramos mas divisas.

Comisionista de exportador

11.Cree usted que los comisionistas de
exportacion son eficientes y eficaces para
trabajar bajo un sistema indirecto.

12.considera usted que el comisionista de
exportador es favorable en el sistema
indirecto

Agente de Exportacion

13.Conoce usted que los agentes de
exportacion son indispensables para un
sistema indirecto.

14.Considera usted que los agentes de
exportacion deberian estar en constantes
capacitaciones y actualizandose.

Canales de Comercializacion

15.Considera usted que los canales de
distribucion facilitan la llegada del producto
en un tiempo prudente.

16.Considera usted que los canales de
comercializacion son favorables para el
comercio internacional.

ELECCION DE AGENTES Y

CONSECIONARIOS

Fuentes de Informacion

17.Considera usted que las fuentes de
informacion  son necesarias para la
comercializacion.

Condiciones

18.Considera usted que las condiciones de
comercializar deben estar claras y precisas.

Aptitudes

19.Considera usted que las aptitudes dicen
mucho y crean un buen clima laboral en la
eleccion de agentes y concesionarios.

Proveedores

20.Considera usted que los proveedores son
fundamentales para una empresa.
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Anexo 2: validacién de instrumento

———

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

|. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: __ A VIR SAVCHZ  CALLs AUBMTO
1.2. Especialidad del Validador: A’OH(MS/'YMVO/(

1.3. Cargo e Institucién donde labora: Cool ) [ Al HE . DSt iditest —( 10(/

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Cuestionario

1.5. Autor del instrumento: Magali Judith Castillo Benel

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular Bueno | Muy bueno | Excelente
BNCARRES CRITERIOS 020% | 2140% | 4160% | 61-80% | 81100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado
OBJETIVIDAD Es{a expresado de manera coherente y
légica
Responde a las necesidades internas y /
PERTINENCIA externas de la investigacion
Esta adecuado para valorar aspectos y
ACTURCIEED estrategias de las variables /
A Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION claridad.
Tiene coherencia entre indicadores y las
BURICIENGI dimensiones.
Estima las estrategias que responda al
ENCIONALIDSD propésito de la investigacion
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios /
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a /
quienes se dirige el instrumento
“ Considera que los items miden lo que /
METOROEOGIA pretende medir.
PROMEDIO DE VALORACION 3>

lll. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos 30 De octubre del 2018..

DNI: ¢S639(S

866094 &

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

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

v

ftem 2

ftem 3

ftem 4

P

ftem 5

ftem 6

ftem 7

Item 8

ftem 9

ftem 10

Item 11

ftem 12

Item 13

ftem 14

ftem 15

Item 16

ftem 17

ftem 18

ftem 19

ftem 20

Variable 2: Comercializacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

o

ftem 2

ftem 3

=,

ltem 4

ftem 5

ftem 6

Iltem 7

N

ftem 8

ftem 9

Item 10

ftem 11

ftem 12

ftem 13

ftem 14

item 15

ftem 16

\\\\\\
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item 17

ftem 18

item 19

ftem 20

Firma-de
DNI:
Teléfono:

€xperto informante
Ys6 70855
976601616
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e

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: __/7/C A4 #7d Gy i AR
1.2. Especialidad del Validador. __£224.  Aori/misiea ceofe O (4 LV e
1.3. Cargo e Institucion donde labora: _ J7 ¢~ UnIVELS 10430 CESARZ VALLETD
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Cuestionario
1.5. Autor del instrumento: Magali Judith Castillo Benel
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 020% | 2140% | 41-60% | 61-80% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado //
OBJETIVIDAD Esg’ciacaexpresado de manera coherente y v
Responde a las necesidades internas y /
EERTINENCIA externas de la investigacion
Esta adecuado para valorar aspectos y //
AaIUALiDaD estrategias de las variables
Comprende los aspectos en calidad y v
ORGANIZACION doridad.
Tiene coherencia entre indicadores y las /
SHEICIENGIA dimensiones. .
Estima las estrategias que responda al
ITENGIONALIDAD propésito de la investigacion v
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios [/
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a /
quienes se dirige el instrumento
‘ Considera que los items miden lo que
METORAE pretende medir. /
PROMEDIO DE VALORACION 76%3

Il. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos,.... De octubre del 2018..

Firma de experto informante

DNI:
Teléfono:

2y 76 S 2

795807223

75z

65



V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: Marketing Internacional

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

ftem 2

ftem 3

Iltem 4

ftem 5

item 6

Iltem 7

ftem 8

ftem 9

NN NN N

Iltem 10

ftem 11

ftem 12

Item 13

\

ftem 14

ftem 15 .

Iltem 16

ftem 17

ftem 18

Iltem 19

ftem 20

Variable 2: Comercializacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

ftem 2

Iltem 3

ftem 4

ftem 5

Iltem 6

ftem 7

ftem 8

item 9

AANRHNN

ftem 10

Item 11

ftem 12

ftem 13

ftem 14

item 15

ftem 16
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ftem 17

item 18

item 19

ftem 20

Firma de experto informante

DNI:

Teléfono:

< Y7 FES 2

795 P2/ 82 3
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i

il UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

1. Apellidos y nombres del informante: Ao e\ CAnS, Fosm s Ao [uif
1.2. Especialidad del Validador: oo Jo Vo
1.3. Cargo e Institucion donde labora: __ N1 O CV
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario.
1.5. Autor del instrumento: Magali Judith Castillo Benel.
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% | 21:40% | 41-60% | 61-80% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado L
Esta expresado de manera coherente y
OBJETIVIDAD legica v
Responde a las necesidades internas y
EERTINENC A externas de la investigacion |/
Esta adecuado para valorar aspectos y /
ACTUALIDAD estrategias de las variables
Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION claridad. /
Tiene coherencia entre indicadores y las /
SUFICIENGIA dimensiones.
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIDAD proposito de la investigacion l/
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios /
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a /
quienes se dirige el instrumento
7 Considera que los items miden lo que
METOEOIOE pretende medir. 1/
PROMEDIO DE VALORACION ’)_5

IIl. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivqs;?:?-De octubre del 2018..

Firma de experto informante

DNI:

o ®Y295 &9

Teléfono: _9 G ‘/5 2150
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: Marketing Internacional

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

ftem 2

Iltem 3

ftem 4

ftem 5

item 6

ltem 7

ftem 8

Iltem 9

Iltem 10

Iltem 11

ftem 12

ltem 13

ftem 14

ftem 15

ftem 16

ftem 17

ftem 18

ftem 19

Item 20

\.\\\\‘\\\\\\\\\\\\ NN

Variable 2: Comercializacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ftem 1

ftem 2

item 3

ftem 4

ftem 5

item 6

Iltem 7

ftem 8

jtem 9

Item 10

ftem 11

Iltem 12

ftem 13

ftem 14

Iltem 15

ftem 16

NACARANANNARNNN
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ftem 17 P
ftem 18 T
ftem 19 7
ftem 20 .

......... L G

Firma de experto informante
DN 08¥29T7&9
Telsfono:_S & Y& 915 S o
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ftem 17

ftem 18

ftem 19

ftem 20

Firma de experto

DNI: Cf/l D07

nformante

Telgfono: ©H 72 650
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Anexo 3: Matriz de consistencia

TITULO: : “Marketing internacional y comercializacion del café Misha de la asociacion de productores de chanchamayo al mercado de los EE.UU., 2017”

AUTOR: CASTILLO BENEL MAGALI JUDITH
PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES E INDICADORES
Problema Objetivo Hipotesis VARIABLE 1: MARKETING INTERNACIONAL
General General General
¢En qué medida . L .
Existe relacion Determinar la ESCALA DE NIVEL O NIVEL O
relacsigna el entre el relaciona del DIMENSIONES | INDICADORES | ITEMS MEDICION RANGOS RANGOS
marketing marketing marketing
internacional y internacional y | internacional y Adaptacion del L
Producto
. .. .. | comercializacién | comercializacion
comerc(ljzlllzacmn del del Envase 0 23 Baio
P é Mi & Mi Empaque '
café Misha de la | ©21° Misha de a | café Mishade la | - oo 5010 pad Medio
asociacion de asociacion de asociacion de ] Alto
productores de | productores de Calidad 4
productores de hanch 1| chanch |
chanchamayo al chanchamayo al | chanchamayo a
mercado de los mercado de los | mercado de los Marca 5
EE.UU 20177 EE.UU.2017 EE.UU.2017
Problemas Objetivos Hipotesis costos 6 (1) Totalmente en desacuerdo Bajo
Especificos Generales General (2) En desacuerdo
(3) Indeciso Medio
Problema Objetivo Hipotesis utilidades 7@ _I?e alcuerdo d ' Bajo Al
Especifico 1 Especifico 1 Especifica 1 PRECIO (5) Total mente de acuerdo Medio to
Alto
¢En qué medida | Existe relacion Determinar la competencia 8
se relaciona el | entre el producto relacion del
producto con la con la producto con la
comercializacion | comercializacion | comercializacion poder de compra 9,10
del café Misha | del café Misha | del café Misha
de la asociacion | de la asociacion | de la asociacion _
de productores | de productores | de productores capacidad 1 Baio
de chanchamayo | de chanchamayo | de chanchamayo PLAZA Me(ino
al mercado EE. | al mercado EE. | al mercado EE. ) Alto
uu.2017? uu.2017 uu.2017 tendencias 12
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Problema
Especifico 2

¢En qué medida
se relaciona el
precio con la
comercializacion
del café Misha
de la asociacion
de productores
de chanchamayo
al mercado EE.
uu.2017?

Problema
Especifico 3

¢En qué medida
se relaciona la
plaza con la
comercializacion
del café Misha
de la asociacion
de productores
de chanchamayo
al mercado EE.
uu.2017?

Problema
Especifico 4

¢En qué medida
se relaciona la
promocién con
la
comercializacion
del café Misha
de la asociacion
de productores
de chanchamayo

Objetivo
Especifico 2

Existe relacion
entre del precio
con la
comercializacion
del café Misha
de la asociacion
de productores
de chanchamayo
al mercado EE.
uu.2017

Objetivo
Especifico 3

Existe relacion
entre la plaza
con la
comercializacion
del café Misha
de la asociacion
de productores
de chanchamayo
al mercado EE.
uu.2017

Objetivo
Especifico 4

Existe relacion
entre la
promocién con
la
comercializacion
del café Misha
de la asociacion
de productores
de chanchamayo

Hipbtesis
Especifica 2

Determinar la
relacion del
precio con la
comercializacion
del café Misha
de la asociacion
de productores
de chanchamayo
al mercado EE.
uu.2017

Hipétesis
Especifica 3

Determinar la
relacion la plaza
con la
comercializacion
del café Misha
de la asociacién
de productores
de chanchamayo
al mercado EE.
Uu.2017

Hipétesis
Especifica 4

Determinar la
relacion de la
promocién con
la
comercializacion
del café Misha
de la asociacion
de productores
de chanchamayo

normativas 13
entorno 14
Publicidad 15
Promocién de
Ventas 16
PROMOCION .
Relaciones 17
Publicas
Ventas 18.19
personales
VARIABLE 2: COMERCIALIZACION
ESCALA DE NIVEL O NIVEL O
DIMENSIONES INDICADORES | ITEMS MEDICION RANGOS RANGOS
Empresa 12
SISTEMA Mayorista 34 '\?:(Jj?o
DIRECTO
L 56 Alto
Minorista
Tendero 78
Comerciante
Exportador o 9,10 .
distribuidor (1) Totalmente en desacuerdo Bajo
(2) En desacuerdo
SISTEMA Comisionistade | 11,12 (3) Indeciso Bajo Medio
INDIRECTO E taci6 (4) De acuerdo Medio
Axpor acion (5) Total mente de acuerdo Alto Alto
gente de 13,14
Exportacion
Canales_de_ 5 15.16
Comercializacion
Fuentes de
Informacion v
ELECCION DE Bajo
AGENTES Y Condici 18 Medio
CONSECIONARIOS |-=2ndiclones Alto
Aptitudes 19

73



al mercado EE. | al mercado EE. | al mercado EE. 20
uu.2017? uu.2017 uu.2017 Proveedores
Poblacion y
Tipo y Disefio de Investigacion Muestra Técnicas e Instrumentos Estadistica a Utilizar
Poblacién:

Tipo: Correlacional
Alcance: Correlacional
Disefio: No experimental

Método: Hipotético Deductivo

Tipo de muestreo: Censal

Tamafio de muestra: 20

Variable 1: Marketing
Internacional

Técnicas: Encuesta.

Instrumentos:
Cuestionario

Autor: Catillo Benel
Magali Judith

Afio: 2018

Monitoreo: Control
interno

Ambito de Aplicacion:
Empresas asociadas

productoras del café Misha.

Forma de
Administracion:
individual

Variable 2:
Comercializacién
Técnicas: Encuesta.
Instrumentos:
Cuestionario

Autor: Castillo Benel
Magali Judith

Afio: 2018

Monitoreo: Control
interno

Ambito de Aplicacion:
Empresas asociadas
productoras del café Misha
Forma de
Administracion:
individual

SPSS
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