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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion titulada “La distribucion fisica internacional y La
ventaja competitiva de la empresa negocios e inversiones Airin 2019”, tuvo como objetivo de

determinar la relacion entre la distribucion fisica internacional y la ventaja competitiva.

La investigacion fue de tipo aplicada, con un nivel relacional con disefio no experimental
transversal y con un enfoque cuantitativo, La poblacidn a analizar para el presente estudio de
este proyecto esta conformada por todos los miembros de la empresa, la técnica de recoleccion
de informacidn a utilizar en una encuesta y el instrumento fue un cuestionario, la cual estaba
constituida por 30 preguntas en total la cual se dividia en 15 preguntas por variable, la cual
fue validada por tres jurados expertos en el tema del trabajo de estudio, el nivel de
confiabilidad después de realizar el coeficiente de alfa de Cronbach, a la primera variable fue
de 0.858 y el resultado obtenido de la segunda variable fue de 0.834, el cual asegura la
confiabilidad y valido para poder realizar el procedimiento de analisis en el programa
estadisticos software SPSS version 25.0.

Los resultados obtenidos fue que existe una moderada relacién entre la Distribucion Fisica
internacional y La ventaja competitiva de la empresa Negociaciones e inversiones Airin, el
resultado obtenido fue 0.038 de nivel de significancia de Rho de Spearm la cual es < 0.05. En
conclusién, el desarrollo eficiente de la DFI y tener un plan estratégico permite que laempresa
puede ser competitivo ante sus rivales en el mercado, teniendo un plan que mejore el
desarrollo de la produccion y las relaciones con los clientes, proveedores y rivales de los
cuales se puede aprovechar sus debilidades para poder marcar una diferencia realizando un
estudio constante del mercado

Palabras claves: Distribucion fisica internacional, ventaja competitiva, estrategias.



ABSTRACT

The present research project entitled “The international physical distribution and the
competitive advantage of the business and investment company Airin 20197, aimed to

determine the relationship between the physical distribution and the competitive advantage.

The research was applied, with a relational level with non-experimental cross-sectional design
and with a quantitative approach. The population to be analyzed for the present study of this
project is made up of all the members of the company, the information gathering technique
used in a survey and the instrument was a questionnaire, which was made up of 30 questions
in total which was divided into 15 questions per variable, which was validated by three jurors
experts in the subject of study work, the level of reliability After performing the Cronbach
alpha coefficient, the first variable was 0.858 and the result obtained from the second variable
was 0.834, which ensures reliability and validity to perform the analysis procedure in the

statistical software SPSS version software 25.0.

The results obtained were a moderate relationship between the International Distribution and
the competitive advantage of the company Negotiations and investments Airin, the result
obtained was 0.038 of level of significance of Rho de Spearm which is <0.05. In conclusion,
the efficient development of the DFI and having a strategic plan allows the company to be
competitive with its rivals in the market, having a plan that improves the development of
production and relations with customers, suppliers and rivals of any who can use their

weaknesses to be able to make a difference in conducting a constant market research

Keywords: International Physical Distribution, Competitive Advantage, strategies



I. INTRODUCCION
1.1 Realidad Problematica

Actualmente, en nuestro pais posee una gran variedad cantidad de empresas dedicadas al
sector textil los cuales estan empezando a realizar negociaciones en mercados extranjeros
los cuales por falta de conocimientos acerca del desarrollo de la distribucion fisica
internacional, estas incurren en gastos innecesarios COmo pagos en excesivos en transporte,
error de presentacion de documentos ante la aduana, como una mala declaracion, envases no
autorizados para la exportacion para el tipo de carga que se esta enviado a un destino “x”,
el cual puede ocasionar muchos desafios y problemas para los exportadores entre otros mas
problemas. La demanda de textil peruano en el mercado extranjero han disminuido
considerablemente, a comparacion de afios anteriores, “La Asociacion de Exportadores del
Pert (Adax) inform0 acerca de la caida de la comercializacion de prendas de vestir de
algodon en 24.000 toneladas, entre los afios 2007 y 2018, por la pérdida de competitividad
en el sector” el cual han afectado a los empresarios peruanos dedicados a este rubro, los
cuales por la fuerte competencia de otros paises que cuenta con mas recursos tecnoldgicos,
mano de obra en cantidad, o recursos mas baratos, entre otros aspectos que los convierten en
una fuerte competencia. Otro factor que ocasiond estas reducciones en la cantidad exportada
se debi0 a los distintos conflictos internos de cada pais, como por ejemplo esta Venezuela
que antes de su crisis era una de los principales paises que realizaba grandes demandas de
textiles en los afios 2013, 2014.

Para poder realizar la elaboracion del proyecto de investigacion se selecciond diversas
fuentes de informacién como trabajos previos que estan relacionados y conectados con el
tema, que facilitan el proceso de redaccion del tema a investigar, entre ellos, se tiene las
siguientes citas que facilitara nuestra investigacion, primeramente, se presentara
antecedentes nacionales, internacionales. Palacios (2016) Distribucion fisica internacional
en las empresas exportadoras de café de Chanchamayo, Su objetivo general fue identificar
el desempefio que las empresas realizan en el departamento de Chanchamayo, a la vez de
verificar si cuentan con un plan organizacional para el desarrollo correcto de la DFI. La
metodologia aplicada fue de no experimenta descriptivo. El instrumento aplicado fue el
SPSS. El resultado obtenido fue que las organizaciones comercializadoras de café de manera

internacional, poseen poca eficiencia en sus procesos de DFI. Se llego a la conclusion general



que las organizaciones dedicadas al comercio de café no presentan una eficiente labor
logistica, a la vez de indicar que deben afadir nuevas gestiones en su desarrollo logistico
para que mejores sus tiempos, costos, etc. Salas (2015) La exportacion de palta Hass al
mercado de Italia. EI objetivo del presente trabajo fue buscar las causas que han afectado las
exportaciones de plata Has. Método que se emple6 en esta investigacion: disefio cualitativo
y cuantitativo, ya que se realizaron entrevistas a profundidad a las empresas peruanas
exportadoras. El resultado fue que existe se incrementd de la demanda por el producto, pero
aun no cuentan con las condiciones logisticas necesarias para lograr que la palta producida
tenga un precio accesible en el mercado extranjero italiano. Mimbela (2015) La Gestidn
logistica en las operaciones del transporte internacional para el desarrollo del comercio en
el puerto del callao. Los Autores tienen el como objetivo desarrollar un sistema operativo
del transporte internacional de carga hacia el puerto del callao. La investigacion tiene método
explicativo y descriptivo, con un disefio no experimental, La conclusion que se llego fue,
que las empresas nacionales debido a la constante bdsqueda de nuevos mercados e iniciativa
buscan la forma de volverse més eficiente. Esta busqueda ha llevado a que el nivel del
comercio exterior de la ciudad es relativamente alto, pues que las empresas tienen buenas

participaciones de las importaciones en sus compras y de las exportaciones sus ventas.

Abeal y Alvarez (2018) (Es la exportacion un elemento relevante para explicar el
rendimiento de una empresa? El caso de las pymes gallegas para el periodo 2002-2013. La
metodologia utilizada en esta publicacion fue descriptiva, cuantitativa y transversal. El
objetivo de los autores fue analizar la capacidad en productora y la rentabilidad que las
empresas exportadoras. La metodologia aplicada en este articulo e instrumento a utilizar, se
basa en la recoleccion de datos de ARDAN. El resultado demostré que, a excepcion del
proceso de exportacion, al resto de factores realizados por la empresa, no afectan mucho a
la rentabilidad empresarial, estas solo obtienen ganancias estandares, pero cuando empiezan
el proceso de exportacion, este factor influye significativamente a la rentabilidad. Se
concluy6 que es revela ahondar en las consecuencias que tiene la exportacidn sobre la gestion
empresarial es un proceso fundamental. Lopez.y Moreno (2018) Las agencias de carga y los
servicios de transporte en el comercio internacional de Bogota. Donde su objetivo principal
es analizar a los operadores aduaneros, que realicen de manera correcta y eficiente la
distribucidn fisica. La metodologia que se utilizo es de tipo descriptivo, ya que se enfocara
en contextos actuales, a la vez de interpretar los resultados obtenidos sobre la influencia de

las agencias de cargas en el desarrollo del transporté internacional. El resultado que se



obtuvo es que las agencias de carga son fundamental para las empresas que no cuentan con
experiencia o capacidad para realizar este traslado internacional, los cuales reduce los costo,
el tiempo etc. El trabajé concluyo que las agencias de carga en la ciudad de Bogota son
importantes porque aseguran que se realice de manera correcta el trasladé de estas
mercancias, reduccion de costos y satisfaccion del consumidor. Espitia. y Moya, (2008)
Mercadeo y logistica como estrategia de competitividad empresarial El objetivo de esta
investigacion cientifica es analizar el crecimiento en el mercadeo y de la logistica en la
internacionalizacion de las empresas. La metodologia empleada tuvo un enfoque descriptivo,
usando métodos deductivos e inductivo los cuales fueron desarrollados por expertos en el
mercadeo Yy la logistica. El resultado obtenido fue que una buena administracion en toda las
de las areas, como la produccion, aprovisionamiento, distribucion, hace que la empresa sea
maés eficiente y genere menos gastos. Esta investigacion llego a la conclusion que contar con
un grupo de investigacion de la empresa que se enfoca en el desarrollo de la DFI ocasionara

una reduccion de los costos de produccién, en los costos de mercadeo.

Dolores (2016) Key factors for the implementation and integration of innovative ICT
solutions in SMEs and large companies involved in the multimodal transport of dangerous
goods. El cual habla acerca de la seguridad que se tiene que tener al momento de transportar
las mercancias sobre todo las que son denominadas peligrosas, los cuales pueden producir
grandez conflictos estructurales de la logistica, los cuales se puede evitar aplicando muchas
técnicas como la digitalizacion la cual es crucial para evitar erros humanos y aumentar la
seguridad y la eficiencia, el presente trabajo resalta entre otros porque es uno de los cuales
se enfocara y abarcara temas , acerca de como aplicar la tecnologia para mejorar el transporte
de este tipo de mercancias otras que se asemejen, el cual se aplicaria a un traslado
multimodal. Esta metodologia mezcla la innovacion e impulsada por el usuario (UDI), el
proceso de jerarquia analitica (AHP) y redes bayesianas. Los resultados muestran una
jerarquia de barreras potenciales para una solucién de TIC multimodular utilizada como
estudio de caso de uso, en dos esquemas con disefio diferentes para pequefias y medianas
Empresa (PYME) y para una gran empresa. Para seguir con el analisis de la investigacion
se basé en teoria relacionadas ya establecidas por estudiosos en el campo, la Teoria que
fundamentara la primera variable es la: Teoria de las restricciones, Segin Chavez y Solis
(como se cit6 en Eliyahu golgratt, 1982, p. 3) (2012) La base de esta teoria es concentra en
trabajar a todo el sistema de logistica como un todo, la empresa debe tener en cuenta cada

parte del proceso logistico, como la produccién, transporte, costos, etc. La empresa que



pueda trabajar de madera conjunta todo este proceso, logra de optimizar los procesos y la
creacion de valor entre ellos. (2014, p.3). La primera variable es La Distribucion Fisica
Internacional (DFI): La Distribucion Fisica Internacional (D.F.1.), es el proceso logistico que
se desarrolla para que un producto sea traslado a un mercado extranjero cumpliendo con los
acuerdos negociados entre el exportador y el importador. (Macedo, 2014, p. 25). A
continuacién, se mencionaran las dimensiones que se utilizara para el desarrollo de la
variable 1.: La primera dimension es el Analisis de la mercancia. La carga es un grupo de
mercancias o bienes protegidas por un embalaje apropiado que facilita su rapida
movilizacion. El personal en cargada en esta etapa de la DFI. Realizara un analisis para
averiguar el tipo de carga que va a transportar. (Castellanos, 2012, p. 15). Esta dimension se
divide en dos Tipos de carga: Carga general y Carga a granel. La segunda dimension son los
tipos de embalaje: El embalaje es el procedimiento que consiste en preservar de manera
cuidadosa los productos que van a ser transportados, ademas de facilitar el transporte de
estas mercancias. (Anaya, 2012, p. 10), El cual también brinda proteccion al producto. El
empaque forma un vinculo comercial permanente entre un producto y consumidor, la cual
facilite el acopio, empacado y clasificacion de mercancias para su envio, ademas de proteger
el producto hasta que llegue a su destino. (Arenal, 2019, p.12) Apoyando esta idea Anaya.
El embalaje es el procedimiento que consiste en preservar de manera cuidadosa los productos
gue van a ser transportados, ademas de facilitar el transporte de estas mercancias. (2012, p.
10). La tercera dimension 3. es la seleccion del transporte internacional: El transporte
internacional en medio con el cual se transporta la mercancia desde un punto “Y” al punto
“Z”, situado en un pais distinto, efectuado en tal forma que la mercancia llegue a su destino
en las condiciones pactadas, [...] la mercancia debe llegar sin dafio, en el plazo determinado
y al precio estipulado usando los dos tipos de medios mas utilizados en el comercio
internacional los cuales son aéreo y maritimo. (Molins, 2012, p. 13). La dimension 4: es los
costos de DFI. Los riesgos siempre estan presenten al momento de la realizacién del proceso
de la distribucion fisica, los riesgos que puede sucederle a la carga, es la perdida parcial o
total de esta durante la travesia, dafios fisicos de la carga por el vehiculo o por la carga que
se encuentra a su lado. Se entiende por seguro, al conjunto de términos que ampara la carga
que se transporta ante cualquier riesgo, también se le considera con una carta de amparar al
exportador o importador, quien pago el seguro. Los costos del seguro y riesgos son asignados
y determinados por el incoterm que acuerda el exportador u importador (Fernandez, 2017,

p.23). la Dimension 5 es Documentos para la exportacion. Los documentos que se necesitan



para realizar la exportacion son: Factura comercial. Es el documento el cual valida la entrega
de mercancia o préstamo de servicios ejercidos por la empresa, en este documento debe
figurar, (Esparza, 2017, p. 40) Packing List. Es el documento que respalda o complementa
la informacion que contiene la factura comercial, pero estas describen o detalla la mercancia,
(Manzanares, 2015, p.32) y la Guia de remision. Es el documento que sustenta el traslado de
bienes entre distintas direcciones, existen distintas modalidades, una es para el transporte
privado. (Sunat, 2019) y Certificado de origen (de acuerdo el destino) documento que
sustenta, justifica y acredita el origen de las mercancias. La importancia del certificado
radica en que es el documento que hara posible, en los casos previstos, aplica para productos
que presenten arancel preferencial. (Mufioz y Martinez, 2018. p. 15) la segunda variable que
es la entaja competitiva esta basada en la teoria de las ventaja competitiva de Michael Porter
(1985). la ventaja competitiva es tomar acciones ofensivas o defensivas para crear bases
solidas para el buen funcionamiento de la empresa y competir con la competencia, con la
vez de hacer frente, a dificultades externas y obtener éxito. Tarzijan (2013) la ventaja
competitiva es aquel rasgo, que permite colocar a un menor precio a los productos a
diferenciacion a los productos ofrecidos por los rivales, y minimizar riesgos. Es aprovechar
la rivalidad de la competencia y convertirla en oportunidad, la ventaja competitiva se puede
examinar siguiendo el modelo que planteo. La ventaja competitiva los define Ramirez (2015)
Como una ventaja competitiva es una ventaja que posee una empresa ante las demas
empresas del mismo rubro, esta ventaja le permite tener un mejor desempefio y, por lo tanto,
una posicion competitiva en dicho sector o mercado. (p. 3) continuacion se mencionaran las
dimensiones de la variable 2. dimension i: poder de negociacion de los compradores o
clientes betabcourt (2019) Los clientes tienen el poder de comprar, porque estos son los que
deciden que producto es mejor calidad y precio, esto haces que ellos tengan el poder que los
productores suban o bajen el precio de cada productor y servicio. (p. 25), dimension 2: poder
de negociacion de los proveedores o vendedores Betabcourt (2019) Los proveedores
poderosos capturan una gran cantidad de ganancias comprando precios altos por sus materias
primas, restringiendo la calidad de las materias o servicios y transfiriendo los costos a los
demas participantes del mercado y sector. (p. 25), Dimensién 3: amenaza de nuevos
competidores entrantes, Betabcourt (2019) el crecimiento de la demanda de un producto
genera que ingresen mas competencia al mercado de un determinado rubro, el cual hace que
las empresas establecidas tengan que generar mas su plan estratégico, para que ellos

mantengan su rentabilidad. (p. 26), dimension 4: amenaza de productos sustitutos Betabcourt



(2019) los productos sustitutos siempre afectan a la rentabilidad de los productores los cuales
su produccion es muy elevada y esto a la vez genera qué tengan productos con precios
elevados o también estos pueden destacar en la calidad que se ofrece. (p. 26), dimension 5:
rivalidad entre los competidores, Betabcourt (2019) la rivalidad entre competidores siempre
esta presente en el mercado por la captar mas compradores y asi generar mas ganancias, las
estrategias que aplican en su mayoria son la reduccién de precio, calidad, aumento de la
publicidad entre otras mas que les permita destacar. (p.26), continuacion se pasara a realizar
la Formulacién del problema general y especificos, Problema general ¢ Como se relaciona la
distribucion fisica internacional y la ventaja competitiva de la empresa negocios e
inversiones Airin 2019?, Problemas especificos, 1) ¢como se relaciona la distribucion fisica
internacional y el poder de negociacién de los compradores o clientes de la empresa negocios
e inversiones Airin 2019? 2) ;como se relaciona la distribucién fisica internacional y el poder
de negociacién de los proveedores o vendedores de la empresa negocios e inversiones Airin
2019? 3) (como se relaciona la distribucion fisica internacional y la amenaza de nuevos
competidores entraste de la empresa negocios e inversiones Airin 2019?, 4) ;como se
relaciona la distribucion fisica internacional y la amenaza de productos sustitutos de la
empresa negocios e inversiones Airin 2019? 5) ¢cdémo se relaciona la distribucion fisica
internacional y la rivalidad entre los competidores de la empresa negocios e inversiones
Airin 2019?, sequidamente se presentara la Justificacion del estudio de manera tedrica, Esta
investigacion explicara de manera detallada todo el proceso de la distribucion fisica
internacional, desde el momento que el productor o empresa ya cuente con el producto final,
como, por ejemplo, polos de algodoén, camisa, hilos de alpaca, entre otros productos que se
menciona lineas arriba. Posteriormente se explicara varios términos como los tipos de
envase, el tipo de transporte el cual se acomode mejor a la negociacion que se tuvo con el
cliente o el cual se acomode al exportador y asi poder aclarar muchas dudas de exportador.
Y Justificacion practica La presente investigacion se enfocara en brindar una alternativa de
solucion a los problemas que se presentan a los microempresarios del rubro textil, que estan
empezando a trasladar sus productos al extranjeros, ya que estos se encuentran con muchas
dificultades al momento de iniciar estas operaciones, el problema que se presentan
principalmente, en el desarrollo de su Distribucion fisica internacional, es una mala
produccion de los productos textiles, una mala guia o instruccion para exportar sus productos
(falta de documentos que se necesitan para exportar), el tiempo de transporte internacional,
los cuales pueden varias segun el destino. También se planteara, EI Objetivos del proyecto



de investigacion. ElI Objetivo general es Determinar la relacion que existe entre la
distribucion fisica internacional y la ventaja competitiva de la empresa negocios e
inversiones Airin 2019 y el Objetivos especificos 1) Determinar la relacion que existe entre
la distribucidn fisica internacional y el poder de negociacion de los compradores o clientes
de la empresa negocios e inversiones Airin 2019, 2) Determinar la relacidn que existe entre
la distribucion fisica internacional y el poder de negociacion de los proveedores o
vendedores de la empresa negocios e inversiones Airin 2019, 3) Determinar la relacion que
existe entre la distribucidn fisica internacional y laamenaza de nuevos competidores entrante
de la empresa negocios e inversiones Airin 2019, 4) Determinar la relacion que existe entre
la distribucidn fisica internacional y la amenaza de productos sustitutos de la empresa
negocios e inversiones Airin 2019, 5) Determinar la relacion que existe entre la distribucion
fisica internacional y la rivalidad entre los competidores de la empresa negocios e
inversiones Airin 2019, Las Hipotesis que se plantearon son: La Hipdtesis general. Es La
distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con la ventaja competitiva
de la empresa negocios e inversiones Airin 2019 y las Hipotesis especificos son, 1) La
distribucién fisica internacional se relaciona significativamente con el poder de negociacidn
de los compradores o clientes de la empresa negocios e inversiones Airin 2019, 2) La
distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con el poder de negociacion
de los proveedores o vendedores de la empresa negocios e inversiones Airin 2019, 3)
Determinar la relacion que existe entre la distribucion fisica internacional y la amenaza de
nuevos competidores entrante de la empresa negocios e inversiones Airin 2019. 4) La
distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con la amenaza de productos
sustitutos de la empresa negocios e inversiones Airin 2019. 5) La distribucion fisica
internacional se relaciona significativamente con la rivalidad entre los competidores de la

empresa negocios e inversiones Airin 2019.

II. METODO

2.1 Tipoy Disefio de investigacion

2.1.1. Tipo

Tipo de investigacion aplicada

Rodriguez (2019) Este tipo de investigacion es donde el problema ya esta establecido y es
conocido por el investigador, por lo cual se utiliza la investigacion para dar solucion a las

preguntas especificas y al problema conocido mediante a conocimientos establecidos.



2.1.2. Enfoque
Tipo Cuantitativa

Una investigacion cuantitativa es aquella que permite recabar de manera objetiva y analizar
datos numéricos de las variables a investigar, que han sido previamente establecidas. (Ruiz,
1992, p. 26)

2.1.3. Disefio

Hermandes, Fernandez y baptista (como cito Kerlinger en 1979) el disefio de investigacion
no experimental es en la cual no se realiza sin manipular las variables, es este tipo de
investigacion solo es observar los fendmenos a analizar para posteriormente dar una solucion
(p. 116).

2.1.4. Nivel

Correlativa

Para Salkind (1998), la investigacion correlacional tiene como propdsito mostrar 0 examinar
la relacion entre variables o resultados de variables.

Transversal

Es aquella donde se obtiene una base de datos el sujeto u objeto de estudio por una Unica vez
en un tiempo determinado. Segun Briones (1985), dice que este tipo de investigacion son
una especie de “fotografias instantaneas” del fenomeno 0 acontecimiento presente en el

objeto de estudio. Esta investigacion puede ser descriptiva o explicativa.

2.2 Operacionalizacion de las variables.
2.2.1. Variable

La palabra variable tiene varios sinbnimos como inestable y cambiante los cuales nos hacen
referencia a que variable es un sustantivo el cual representa un resultado que pueden asumir
distintos valores (Zapata, 2005, p. 35)

2.2.2. Operacionalizacion de una variable
La operacionalizacién de las variables es el proceso que inicia desde la definicion de estas
mismas hasta un instrumento de medida (Calderén, R. y Alzamora,2010, p,210). Es el

andlisis para realizar el estudio de la variable en términos que pueden ser verificables y



medibles, y asi poder realizar el estudio mediante técnicas de informacién (Fernandes, 2014,

p.26)

Tabla 1: Matriz de Operacionalizacion de la variable 1: Distribucién Fisica Internacional.

VARIABLE: DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL

DEFINICION
CONCEPTUAL

DEFINICION

OPERACIONAL DIMENSIONES

INDICADORES ITEMS

ESCALA

La Distribucion
Fisica internacional
es el conjunto de
operaciones
necesarias para
desplazar la carga
desde un punto de
origen a un punto
de destino.
(Macedo, 2014)

ANALISIS LA
MERCANCIA

TIPO DE MERCANCIA

ARANCELES DE
EXPORTACION 1-3

REQUISITOS DE UNA
EXPORTACION

TIPOS DE EMBALAJE

TIPOS DE ENVASE

PIGTOGRAMAS
NECESARIOS 4-6

CERTIFICADOS PARA
LOS ENVASE

Para poder analizar la
distribucion fisica
internacional es
necesario tomar en
cuenta el analisis de

SELECCION DE
TRANSPORTE

TIEMPOS DE
TRASLADO

TIPOS DE
MODALIDADES DE
TRANSPORTE

7-9

RIEGOS DE TRASLADO

la mercancia, la
seleccion del
transporte, costos,
documentacion.

(MACEDO, 2014) COSTOS

COSTOS DE LOS
CERTIFICADOS

COSTOS DE
TRANSPORTE

COSTOS ASUMIDOS 10-12

POR EL EXPORTADOS,
MEDIANTE LOS
INCOTERMS

DOCUMENTACION

DOCUMENTOS DE
EXPORTACION

CERTIFICADO DE

ORIGEN 13-15

REQUISITOS PARA
ACOGERCE AL
DROWACK

ORDINAL

FUENTE: Elaboracion propia




Tabla 2: Matriz de Operacionalizacion de la variable 2: Ventaja Competitiva.

VARIABLE: VENTAJA COMPETITIVA

DEFINICION DEFINICION ITE
CONSEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES MS ESCALA
PODER DE PLAZOS DE ENTREGA
NEGOCIACION ACCESO A CANALES DE
DE LOS DISTRIBUCION 16-18
Para poder analizar ~ COMPRADORES  VENTAJA DE COSTOS
La ventaja la ventaja O CLIENTES INDEPENDIENTES
competitiva es competitiva se PODER DE VOLUMEN DE COMPRA
tomar acciones  tomaré encuentrael ~ NEGOCIACION ~ COSTOS DE LA MATERIA ~ 19_
ofensivas o poder de DE LOS PRIMA 21
defensivas para negociacién de los ~ PROVEEDORES  SITUACION DEL
crear bases s6lidas compradores 0 O VENDEDORES = MERCADO
para el buen clientes, poder de 5 4
funcionamiento de  negociaciones delos ~ AMENAZA DE :?;};EE?NCIACION PE <
la empresay proveedores o NUEVOS 29. %
competir con la vendedores, la COMPETIDORES BARRERAS LEGALES 24 2
competencia, con  amenaza de nuevos ENTRANTES DIVERSIFICACION DE o
la vez de hacer competidores PRODUCTO
frente, a entrantes, amenaza CALIDAD
dificultades de productos e O PRECIO DE PRODUCTOS  25-
externas y obtener sustitutos y SUSTITUTOS  CARACTERISTICAS EN 27
éxito (Michael revalidad entre los EL TIPO DE PRODUCTO
Porter) co_mpetidores ( POCA PUBLICIDAD
Michael Porter) RIVALIDAD ~ CANTIDAD DE 28-
ENTRE LOS COMPETIDORES 30

COMPETIDORES

DIFERENTES TIPOS DE
MERCANCIAS

Fuente: Elaboracidon Propia

2.3 Poblacién y muestra

2.3.1 Poblacion

Segun Hernandez (2014) la poblacién es el conjunto de individuos, propiedades o sujetos

que seran sometidos a estudio, debido a que muestran una caracteristica o propiedad en

comun que interesa analizar” (p.174). Para el caso de este proyecto se tomara una poblacién

finita, la cual sera todos los empleados de la empresa negocios e inversiones Airin 2019.

Tabla 3: Datos de puntuales de la empresa

DATOS PUNTUALES DE LA EMPRESA

RAZON SOCIAL

NEGOCIOS E INVERSIONES AIRIN

RUC 20547504047
GERENTE ROBERTH MARURE ALMANZA

AV. ZARUMILLA NRO. 240 DPTO. 2 B URB.
UBICADA

ZARUMILLA LIMA - SAN MARTIN DE PORRES

Fuente: Elaboracién Propia
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2.3.2 Muestra

La muestra viene a hacer una pequeria parte tomada de toda poblacion, la minima que posee
una caracteristica particular, que viene a hacer el motivo de estudio, pero que ademéas ha
captado la atencion del estudioso”. (Hernandez, 2014, p.126). Apoyando con esta idea, Lopez
(1998) define a la “muestra censal: que es aquella que permite estudiar a todo el miembro

de una poblacién” (p. 123).
CRITERIOS DE SELECCION.

Para el caso de este proyecto se tomard una muestra censal, por lo tanto, la muestra estara
conformada por todos los trabajadores de la empresa la empresa negocios e inversiones Airin
2019, porque los miembros de la empresa no supera los 15 trabajadores incluido el personal

administrativo.

Tabla 4: Distribucion organizacion de la empresa Airin

DISTRIBUCION ORGANIZACION DE LA EMPRESA AIRIN

AREA CANTIDAD
ADMINISTRATIVA 1
CONTABILIDAD 1
COMERCIAL 2
ALMACEN 6
PRODUCCION 5

Fuente: Elaboracién propia

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

2.4.1. Técnica

Técnica encuesta

Segun Carrasco (2008) nos sefiala que “las técnicas son un procedimiento que guian en las
acciones a repeticion una de los periodos de la investigacion a formalizase, con el fin de
conseguir testimonios reales que puedan ser manejados y aprovechados dentro del estudio”
(p. 274).

Para el caso de este proyecto se realizara una encuesta como técnica de recaudacion de

informacion para el proyecto
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Encuesta

Vidal (2004) describe a la encuesta como la basqueda sistematica de informacion donde los
investigadores, entidades publicas, empresas privadas, etc. Sobre los datos que se desea
obtener informacidn, datos los cuales, seran analizados para dar solucién a la problematica

aplicada. (p. 14)

2.4.2. Instrumento
Carrasco (2005) nos dice, el instrumento se encuentra dentro de los elementos y factores de

la observacion sefialando que es un objeto fisico o material que proporciona la obtencién de

respuestas al fendbmeno que se esta observando (p. 284).

Para poder realizar un andlisis de los datos obtenidos se utilizo la escala de medicion de
Likert y asi poder medir el nivel de conocimiento para un desarrollo 6ptimo de la empresa

con relacion a la distribucion fisica internacional y la ventaja competitiva.
2.4.3 VALIDACION

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) la validez de un instrumento se realiza para poder
comprobar el grado en que el instrumento medira estrictamente a las variables planteadas
(pp. 200-201).

Para la validacion el instrumento a aplicar en la empresa negocios e inversiones Airin y
obtener los resultados 6ptimos una vez aplicado, EL instrumento seré revisado y examinado
por expertos en la materia que se quiere averiguar y desarrollar en la empresa, posteriormente

se levantara las observaciones para tener unos instrumentos con resultados viables.

Tabla 5: Datos de expertos de Validacion.

EXPERTOS VALOR %
Mg. MALDONADO CUEVA PERCY D. 95%
Mg. MARQUEZ CAROL FERNANDO 80%
Mg. BERTA HINOSTROZA PAUL 80%

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla nimero 5 se puede apreciar el porcentaje obtenido por cada especialista después

de examinar el instrumento.
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2.4.4. CONFIABILIDAD

Para analizar la confiabilidad de los instrumentos, se utilizara el programa SPSS, con la
finalidad de saber si el instrumento aplicado es fiable basado al Alfa de Cronbach, Teniendo
en cuenta a Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) manifiestan que la confiabilidad viene
hacer el grado en que el instrumento se aplica y genera resultados estables y congruentes (p.
200).

Tabla 6: Tabla de medicion de coeficiente de Alfa de Cronbach

Coeficiente de Confiabilidad

Valores Interpretacion
0.25 Baja confiabilidad
0.50 Media confiabilidad
0.75 Aceptable confiabilidad
0.90 Alta confiabilidad

Fuente: Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010

La tabla nimero 6 se utilizara para demostrar y medir si el instrumento a aplicar es perfecto
o0 es nula, en la tabla se puede a apreciar si el resultado después de aplicar el coeficiente de
Cronbach se aproxima a uno el resultado es favorable y si el resultado se aleja a 1 el

instrumento a utilizar sera inaceptable.

Tabla 7: Alfa de Cronbach de la variable 1: Distribucion Fisica Internacional.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos

,858 15

Fuente: Software SPSS Versién 25.0

Después de aplicar el alfa de Cronbach en el instrumento de la primera variable, Distribucion
fisica internacional se puede apreciar en la tabla 7, el resultado obtenido fue de 0.858 y de
acuerdo al Alfa de Cronbach el instrumento6 a utilizar tiene una aceptable confiabilidad,

segun a la tabla nimero 6.
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Tabla 8: Alfa de Cronbach de la variable 2: Ventaja Competitiva.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos

,834 15

Fuente: Software SPSS Version 25.0

De acuerdo a la tabla 8, la estadistica de fiabilidad de la variable 2, Gestién logistica, nos
arroja un resultado de 0.833 y segun el Alfa de Cronbach este resultado es aceptable

confiablidad. Esto quiere decir que es fiable.

2.5 Meétodos de anélisis de datos

El analisis de datos sera mediante el programa SPSS en el cual se volcara los datos obtenidos
después de haberse realizado la encuesta, que se fue validados por expertos en el tema. La
informacion obtenida se realizé mediante la escala Likert, el cual facilita su analisis mediante
el programa SPSS Version 24.0, para obtener la confiabilidad del instrumento y el

coeficiente del Alfa de Cronbach determinando la viabilidad del proyecto.

2.6 Aspectos éticos

Durante el desarrollo de este proyecto de investigacion, se mostré honestidad al momento
de la recopilacién de los datos, procesamiento de datos y en los resultados que se obtuvo,
asimismo se mostro respeto por la propiedad intelectual, reconociendo a los verdaderos

autores.
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III. RESULTADOS

3.1. Analisis descriptivo Univariado.
31.1. Analisis de la primera variable — Distribucién fisica internacional

Tabla 9: Andlisis Descriptivo de la variable Distribucion Fisica internacional.

NIVEL Frecuencia Porcentaje
Valido BAJO 2 13,3
REGULAR 4 26,7
ALTO 9 60,0
Total 15 100,0

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

Porcentaje

BAJO REGULAR ALTO

Figura 1: Distribucion Fisica internacional

En la tabla se puede apreciar que el 13.3% de los trabajadores de la empresa negociacion e
inversiones AIRIN después de contestar su encuesta obtuvieron un puntaje minimo el cual
los coloco en el nivel bajo, el 26,7% de los trabajadores de la empresa su puntaje obtenido
dispuesto de contestar la encuesta y analizarlos por el SPSS, los coloco en el rango de regular
y el 60.00% de los trabajadores restantes de la empresa obtuvieron un puntaje el cual los
coloco en el rango de alto.

15



3.1.2. Andlisis de la segunda variable — Ventaja Competitiva

Tabla 10: Andlisis Descriptivo de la variable Ventaja Competitiva

Frecuencia Porcentaje
Valido BAJO 4 26,7
REGULAR 5 33,3
ALTO 6 40,0
Total 15 100,0

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

Porcentaje

BAJO REGULAR

Figura 2: Ventaja Competitiva.

ALTO

En la tabla se muestra que 4 trabajadores quien representa el 26.7% del total de los

trabajadores de la empresa Negociaciones e inversiones Airin, quienes obtuvieron un puntaje

que los coloco en el rango bajo, 5 trabajadores quienes representan el 33.3% del total de los

trabajadores quienes obtuvieron el puntaje que los coloco en el rango de regular y el 40% de

los trabajadores quienes obtuvieron el un puntaje que les permitié colocarse en el puntaje

alto
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d). Analisis de las Dimensiones poder de negociacion de los compradores o clientes

Tabla 11: Andlisis Descriptivo de la Dimension El poder de negociacion de los compradores o clientes

Frecuencia Porcentaje
Valido BAJO 2 13,3
REGULAR 6 40,0
ALTO 7 46,7
Total 15 100,0

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

Porcentaje

BAJO REGULAR ALTO

En la tabla se puede apreciar que solo dos trabajadores quienes representan el 13.3% de los
trabajadores totales de la empresa obtuvieron un puntaje que les hizo que se coloquen en el
rango de bajo, el 40.00% de los trabajadores quienes numéricamente son 6 trabajadores
después de contestar los items de la primera variable se colocaron en el rango regular,
finalmente el 46.7% de los trabajadores de la empresa Negociaciones e inversiones Airin

obtuvieron un puntaje que les permiti6 colocarse en un rango alto
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e). Analisis de las Dimensiones poder de negociacion de los proveedores o vendedores

Tabla 12: Andlisis Descriptivo de la Dimension: Poder de negociacion de los proveedores o vendedores

Frecuencia Porcentaje
Valido BAJO 3 20,0
REGULAR 5 33,3
ALTO 7 46,7
Total 15 100,0

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

Porcentaje

BAJO REGULAR ALTO

Figura 3: Poder de negociacion de los proveedores o vendedores

En la tabla se puede apreciar que el 46. 7 % de los trabajadores de la empresa Negociaciones
e inversiones Airin después de, marcar y tener sus encuestas obtuvieron un nivel de alto,
seguidamente 5 de los trabajadores de la empresa negociaciones e inversiones Airin quienes
representan el 33.3% obtuvieron un puntaje que les permitié colocarse en el rango de nivel
regular y finalmente tres trabajadores 3 que son el 20% de los trabadores de la empresa

obtuvieron un puntaje bajo.
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f). Anélisis de las Dimensiones: Amenaza de nuevos competidores entrantes

Tabla 13: Andlisis Descriptivo de la Dimension: Amenaza de nuevos competidores entrantes

Frecuencia Porcentaje
Valido BAJO 2 13,3
REGULAR 4 26,7
ALTO 9 60,0
Total 15 100,0

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

Porcentaje

BAJO REGULAR ALTO

Figura 4: Amenaza de nuevos competidores entrantes

En el grafico se puede apreciar que el 13.3 % de los trabajadores de la e26.67mpresa
Negociacion e inversiones Airin obtuvieron un puntaje el cual los coloco en nivelo bajo
segun el rango aplicado en el andlisis de datos, cuatro de los trabajadores quienes son el
26.70% de los trabajadores después de analizar sus encuestas obtuvieron un puntaje de nivel
regular y por altimo el 60% de los trabajadores se colocaron el nivel alto después de analizar

los resultados obtenidos.
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g). Anélisis de las Dimensiones: Amenaza de productos sustitutos

Tabla 14: Andlisis Descriptivo de la Dimension: Amenaza de productos sustitutos

Frecuencia Porcentaje
Valido BAJO 5 33,3
REGULAR 2 133
ALTO 8 53,3
Total 15 100,0

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

Porcentaje

BAJO REGULAR ALTO

Figura 5: Amenaza de productos sustitutos

En la tabla el 53.3% de los trabajadores de la empresa Airin obtuvieron un puntaje que los

coloco como nivel de rango alto, posteriormente solo dos trabajadores que porcentualmente

son el 13.3 % de los trabajadores se colocaron en el nivel de rango regular y por ultimo el

33.3% de los trabajadores después de procesar sus respuestas por el programa spss se

obtuvieron un puntaje que los coloco en el nivel bajo de acuerdo al nivel de rangos
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f). Analisis de las Dimensiones: Rivalidad entre los competidores

Tabla 15: Andlisis Descriptivo de la Dimension: Rivalidad entre los competidores

Frecuencia Porcentaje
Valido BAJO 2 13,3
REGULAR 3 20,0
(IS 10 66,7
e 15 100,0

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

- /

Porcentaje
&

ol

BAJO REGULAR ALTO

Figura 6: Rivalidad entre los competidores

En la tabla se pude apreciar que solo el 13.3 % de los trabajadores de la empresa negociacion

e inversiones Airi obtuvieron un puntaje los cuales los colocaron en el nivel bajo segun los

rangos, seguidamente de esta el 20% de los trabajadores de la empresa después de interpretar

sus respuestas medir con el rango de niveles, obtuvieron el rango de regular y por Gltimo el

66.7% de los trabajadores obtuvieron el rango alto.

21



3.2. Analisis descriptivo Bivariado

3.2.1. Anadlisis descriptivo entre Distribucién Fisica internacional y Ventaja Competitiva

Tabla 16: Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y ventaja Competitiva

Analisis entre Distribucién Fisica Internacional y ventaja competitiva

VENTAJA COMPETITIVA (Agrupada)

BAJO REGULAR ALTO Total
DISTRIBUCION BAJO Recuento 2 0 0 2
FiSICA % del total 13,3% 0,0% 0,0% 13,3%
INTERNACIONAL  REGULAR  Recuento 1 2 1 4
(Agrupada) % del total 6,7% 13,3% 6,7% 26,7%
ALTO Recuento 1 3 5 9
% del total 6,7% 20,0% 33,3% 60,0%
Total Recuento 4 5 6 15
% del total 26,7% 33,3% 40,0% 100,0%

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

Grafico de barras

VENTAJ1
(Agrupada)
I [=FNe]
BREGULAR
WaLTo

Recuento

BAJO REGULAR ALTO
DIST1 (Agrupada)

Figura 7: Grafica de barras del Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y ventaja Competitiva

Como se puede apreciar la tabla n® 16 y el las gréficas de barras, que 13.3 % del total del
grupo de la empresa Negociacion e inversiones Airin, presentan un nivel bajo, el 26.7 % de

los trabajadores encuestados tienen un nivel de regular y el 60 % restante de los trabajadores

22



obtuvieron el rango de alto, de esto se puede deferir que la distribucion fisica internacional

y la ventaja competitiva tienen una tendencia alta.

3.2.2. Analisis descriptivo entre distribucion fisica internacional y poder de negociacion de
los compradores o clientes.

Tabla 17: Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y poder de negociacion de los compradores o clientes.

Andlisis entre Distribucidn Fisica Internacional y poder de negociacién de los
compradores o clientes
Poder de negociacién de los

compradores o clientes (Agrupada)

BAJO REGULAR ALTO Total
DISTRIBUCION BAJO Recuento 1 1 0 2
FISICA % del total 6,7% 6,7% 0,0% 13,3%
INTERNACIONAL  ReGULAR  Recuento 1 2 1 4
(Agrupada) % del total 6,7% 13,3% 6,7% 26,7%
ALTO Recuento 0 3 6 9
% del total 0,0% 20,0% 40,0% 60,0%
Total Recuento 2 6 7 15
% del total 13,3% 40,0% 46,7% 100,0%

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

VENTAJ1.1
(Agrupada)
Healo
B REGULAR
WALTO

3

Recuento

BAJO REGULAR ALTO
DIST1 (Agrupada)

Figura 8: Grafica de barras del Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y poder de negociacion de los compradores
o clientes

Como se puede apreciar en la tabla n°17 e interpretar en la grafica. Que un grupo de los
trabajadores de la empresa que representa un 60% de los trabajadores tienen un rango de

alto, y el 26.7% de trabajadores tienen el rango de regular y el 13.3% restante de trabajadores
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tienen el rango de bajo, de los resultados obtenidos se puede concluir que entre la
Distribucion Fisica Internacional y Poder de negociacion de los compradores o clientes.

3.2.3. Analisis descriptivo entre distribucion fisica internacional y poder de negociacion de
los proveedores o vendedores

Tabla 18: Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y poder de negociacion de los proveedores o vendedores

Andlisis entre Distribucidn Fisica Internacional y poder de negociacién de los
proveedores o vendedores

Dimension (Agrupada)

BAJO REGULAR ALTO Total

DISTRIBUCION BAJO Recuento 2 0 0 2

FISICA % del total 13,3% 0,0% 0,0% 13,3%

INTERNACIONAL REGULAR Recuento 0 3 1 4
(Agrupada)

% del total 0,0% 20,0% 6,7% 26,7%

ALTO Recuento 1 2 6 9

% del total 6,7% 13,3% 40,0% 60,0%

Total Recuento 3 5 7 15

% del total 20,0% 33,3% 46,7% 100,0%

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

VENTAJ1.2
(Agrupada)
[ mI=Y-Nla}
B REGULAR
WaLTo

6

Recuento

4 13,33%
2

BAJO REGULAR ALTO
DIST1 (Agrupada)

Figura 9: Grafica de barras del Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y poder de negociacion de los proveedores
o vendedores

Como se puede apreciar en la tabla n°18 y figura 9 se interpretar. Que un grupo de los
trabajadores de la empresa que representa un 60% de los trabajadores tienen un rango de

alto, y el 26.7% de trabajadores tienen el rango de regular y el 13.3% restante de trabajadores
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tienen el rango de bajo, de los resultados obtenidos se puede concluir que entre la

Distribucion Fisica Internacional y poder de negociacion de los proveedores o vendedores.

3.2.4. Analisis descriptivo entre distribucion fisica internacional y Amenaza de nuevos
competidores entrantes.

Tabla 19: Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y Amenaza de nuevos competidores entrantes.

Analisis entre Distribucion Fisica Internacional y Amenaza de nuevos
competidores entrantes

Amenaza de nuevos competidores entrantes

(Agrupada)
BAJO REGULAR ALTO Total

DISTRIBUCION  BAJO Recuento 1 0 1 2
FISICA % del total 6,7% 0,0% 6,7%  13,3%
INTERNACIONA - peGULAR  Recuento 1 2 1 4
L (Agrupada) % del total 6,7% 13,3% 6,7%  26,7%
ALTO Recuento 0 2 7 9

% del total 0,0% 13,3% 46,7%  60,0%

Total Recuento 2 4 9 15
% del total 13,3% 26,7% 60,0% 100,0%

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

VENTAJ1.3
(Agrupada)
EHeasio

B RrREGULAR
WaLTo

Recuento

6,67% 6,67%
1 1
0

EAJO REGULAR ALTO
DIST1 (Agrupada)

Figura 10: Grafica de barras del Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y Amenaza de nuevos competidores
entrantes.

Como se puede apreciar en la tabla n°19 e interpretar en la grafica. Que un grupo de los
trabajadores de la empresa que representa un 60% de los trabajadores tienen un rango de

alto, y el 26.7% de trabajadores tienen el rango de regular y el 13.3% restante de trabajadores
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tienen el rango de bajo, de los resultados obtenidos se puede concluir que entre la
Distribucion Fisica Internacional y Amenaza de nuevos competidores entrantes.

3.2.5. Analisis descriptivo entre distribucion fisica internacional y amenaza de productos
sustitutos

Tabla 20: Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y amenaza de productos sustitutos

Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y amenaza de productos
sustitutos

Amenaza de productos sustitutos (Agrupada)

BAJO REGULAR ALTO Total
Distribucion fisica  BAJO Recuento 2 0 0 2
internacional % del total 13,3% 0,0% 0,0% 13,3%
(Agrupada) REGULAR  Recuento 2 0 2 4
% del total 13,3% 0,0% 13,3% 26,7%
ALTO Recuento 1 2 6 9
% del total 6,7% 13,3% 40,0% 60,0%
Total Recuento 5 2 8 15
% del total 33,3% 13,3% 53,3% 100,0%

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin
VENTAJ1.4
(Agrupada)

EBalo
B REGULAR
WaLTo

4

Recuento

13,33% 13,33% 13,33%
2 2 2

BAJO REGULAR ALTO
DIST1 (Agrupada)

Figura 11: Grafica de barras del Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y amenaza de productos sustitutos

Como se puede apreciar en la tabla n°20 e interpretar en la grafica. Que un grupo de los

trabajadores de la empresa que representa un 60% de los trabajadores tienen un rango de

alto, y el 26.7% de trabajadores tienen el rango de regular y el 13.3% restante de trabajadores
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tienen el rango de bajo, de los resultados obtenidos se puede concluir que entre la

Distribucion Fisica Internacional y amenaza de productos sustitutos.

3.2.6. Andlisis descriptivo entre distribucion fisica internacional y Rivalidad entre los

competidores

Tabla 21: Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y Rivalidad entre los competidores

Analisis entre Distribucion Fisica Internacional y Rivalidad entre los
competidores

Rivalidad entre los competidores (Agrupada)

BAJO REGULAR ALTO Total
DISTRIBUCION BAJO Recuento 1 0 1 2
FISICA % del total 6,7% 0,0% 6,7% 13,3%
INTERNACIONAL
REGULAR Recuento 1 2 1 4
(Agrupada)
% del total 6,7% 13,3% 6,7% 26,7%
ALTO Recuento 0 1 8 9
% del total 0,0% 6,7% 53,3% 60,0%
Total Recuento 2 3 10 15
% del total 13,3% 20,0% 66,7% 100,0%
Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin
8 VENTAJ1.5
(Agrupada)
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BREGULAR
WaLTo
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Figura 12: Grafica de barras del Andlisis entre Distribucion Fisica Internacional y Rivalidad entre los competidores

Como se puede apreciar en la tabla n°21 e interpretar en la grafica. Que un grupo de los

trabajadores de la empresa que representa un 60% de los trabajadores tienen un rango de

alto, y el 26.7% de trabajadores tienen el rango de regular y el 13.3% restante de trabajadores
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tienen el rango de bajo, de los resultados obtenidos se puede concluir que entre la

Distribucion Fisica Internacional y Rivalidad entre los competidores.

3.3. Andlisis inferencial

3.3.1. Hipdtesis general

H1: La distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con la ventaja

competitiva de la empresa negocios e inversiones Airin 2019

HO: La distribucion fisica internacional NO se relaciona significativamente con la

ventaja competitiva de la empresa negocios e inversiones Airin 2019

Tabla 22: Correlacional entre la Distribucion Fisica Internacional y Ventaja Competitiva.

Distribucién fisica internacional y Ventaja competitiva

Distribucién .
Ventaja
fisica .
competitiva
internacional
(Agrupada)
(Agrupada)
Distribucion fisica Coeficiente de correlacion 1,000 ,538"
internacional Sig. (bilateral) ,038
(Agrupada) N 15 15
Rho de Spearman : " . .,
Ventaja competitiva  Coeficiente de correlacion ,5638" 1,000
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,038
N 15 15

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

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

De los resultados obtenidos se puede apreciar en la tabla N° 16 se presentan los estadisticos

en cuanto al grado de correlacion entre las variables determinada por el Rho de Spearman

0.038 significa que existe una modera relacion positiva entre la variables distribucion fisica

internacional con la ventaja competitiva, frente al (grado de significacion estadistica) p <

0.05, por lo que rechazamos la hipotesis nula y aceptamos la hipétesis alternar especifica,

existe relacion directa y significativa
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3.2.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

HIPOTESIS ESPECIFICA 1

H1: La distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con el poder
de negociacion de los compradores o clientes de la empresa negocios e inversiones
Airin 2019

HO: La distribucion fisica internacional NO se relaciona significativamente con el
poder de negociacién de los compradores o clientes de la empresa negocios e

inversiones Airin 2019

Tabla 23: Correlacion entre Distribucion fisica internacional y El poder de negociaciones de los clientes

Distribucioén fisica internacional y El poder de negociaciones de los clientes

Distribucion
fisica

internacional

Poder de
negociaciones

de los clientes

(Agrupada) (Agrupada)
Rho de Spearman  Distribucion fisica Coeficiente de correlacion 1,000 599"

internacional Sig. (bilateral) . 018
(Agrupada)

N 15 15
Poder de Coeficiente de correlacion ,599" 1,000

iaci de | . :

negociaciones de los Sig. (bilateral) o18
clientes (Agrupada)

N 15 15

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

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

De los resultados obtenidos se puede apreciar en la tabla N° 17 se presentan los estadisticos
en cuanto al grado de correlacion entre las variables determinada por el Rho de Spearman
0.018 significa que existe una modera relacion positiva entre la variables distribucion fisica
internacional con la dimension de la segunda variable que es el poder de negociaciones de
los clientes, frente al (grado de significacion estadistica) p < 0.05, por lo que rechazamos la
hipdtesis nula y aceptamos la hipoétesis alternar especifica, existe relacion directa y

significativa.
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HIPOTESIS ESPECIFICA 2

H1: La distribucidn fisica internacional se relaciona significativamente con el poder de
negociacion de los proveedores o vendedores de la empresa negocios e inversiones Airin
2019

HO: La distribucién fisica internacional NO se relaciona significativamente con el poder
de negociacion de los proveedores o vendedores de la empresa negocios e inversiones
Airin 2019

Tabla 24: Correlacidon entre Distribucion fisica internacional y Poder de negociacion de los proveedores o
vendedores

Distribucion fisica internacional y Poder de negociacién de los proveedores o

vendedores
Poder de
Distribucion negociacion
fisica de los
internacional  proveedores o
(Agrupada) vendedores
(Agrupada)
Rho de Spearman Distribucion fisica Coeficiente de correlacion 1,000 ,560"
internacional Sig. (bilateral) . ,030
(Agrupada) N 15 15
Poder de negociacién  Coeficiente de correlacion ,560" 1,000
de los proveedores o Sig. (bilateral) 030
vendedores N 15 15
(Agrupada)

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

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

De los resultados obtenidos se puede apreciar en la tabla N° 18 se presentan los estadisticos
en cuanto al grado de correlacion entre las variables determinada por el Rho de Spearman
0.030 significa que existe una modera relacion positiva entre la variables distribucion fisica
internacional y poder de negociacion de los proveedores o vendedores de la empresa
negocios e inversiones Airin 2019, frente al (grado de significacion estadistica) p < 0.05, por
lo que rechazamos la hipotesis nula y aceptamos la hipdtesis alternar especifica, existe

relacion directa y significativa
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HIPOTESIS ESPECIFICA 3

H1: La distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con la amenaza

de nuevos competidores entrante de la empresa negocios e inversiones Airin 2019

HO: La distribucion fisica internacional no se relaciona significativamente con la amenaza

de nuevos competidores entrante de la empresa negocios e inversiones Airin 2019

Tabla 25: correlacion Distribucion fisica internacional y amenaza de nuevos competidores entrante

Distribucioén fisica internacional y Amenaza de nuevos competidores entrante

Distribucion
fisica

internacional

Amenaza de
nuevos

competidores

(Agrupada) entrante
(Agrupada)

Distribucion fisica Coeficiente de correlacion 1,000 473
internacional Sig. (bilateral) 075
(Agrupada)

N 15 15

Rho de Spearman o »

Amenaza de nuevos Coeficiente de correlacion 473 1,000
competidores entrante Sig. (bilateral) 075
(Agrupada)

N 15 15

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

De los resultados obtenidos se puede apreciar en la tabla N° 19 se presentan los estadisticos

en cuanto al grado de correlacion entre las variables determinada por el Rho de Spearman

0.075 lo que significa que no existe una modera relacion positiva entre la variables

distribucidn fisica internacional y amenaza de nuevos competidores entrante de la empresa

negocios e inversiones Airin 2019, frente al (grado de significacion estadistica) p < 0.05, por

lo que rechazamos la hipoétesis alterna y aceptamos la hipétesis nula.
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HIPOTESIS ESPECIFICA 4

H1: La distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con la amenaza de

productos sustitutos de la empresa negocios e inversiones Airin 2019

HO: La distribucion fisica internacional NO se relaciona significativamente con la amenaza

de productos sustitutos de la empresa negocios e inversiones Airin 2019

Tabla 26: correlacion entre Distribucion fisica internacional y La amenaza de productos sustitutos

Distribucion fisica internacional y La amenaza de productos sustitutos
Distribucion La amenaza
fisica de productos
internacional sustitutos

(Agrupada) (Agrupada)

Rho de Spearman Distribucion fisica Coeficiente de 1,000 518"
internacional correlacion
(Agrupada) Sig. (bilateral) . ,048
N 15 15
La amenaza de Coeficiente de 518" 1,000

productos sustitutos correlacion
(Agrupada) Sig. (bilateral) ,048
N 15 15

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

Fuente: Encuesta en la empresa Negociaciones e Inversiones Airin

De los resultados obtenidos se puede apreciar en la tabla N° 20 se presentan los estadisticos
en cuanto al grado de correlacion entre las variables determinada por el Rho de Spearman
0.048 significa que existe una modera relacion positiva entre la variables distribucion fisica
internacional y la amenaza de productos sustitutos de la empresa negocios e inversiones
Airin 2019, frente al (grado de significacion estadistica) p < 0.05, por lo que rechazamos la

hipédtesis nula y aceptamos la hip6tesis alternar especifica.
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HIPOTESIS ESPECIFICA 5

H1: La distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con la

rivalidad entre los competidores de la empresa negocios e inversiones Airin 2019

HO: La distribucion fisica internacional NO se relaciona significativamente con la

rivalidad entre los competidores de la empresa negocios e inversiones Airin 2019

Tabla 27: correlacion entre Distribucion fisica internacional y La rivalidad entre los competidores

Distribucion fisica internacional y La rivalidad entre los competidores

Distribucién La rivalidad

fisica entre los

internacional  competidores

(Agrupada) (Agrupada)
Rho de Spearman Distribucion fisica Coeficiente de correlacion 1,000 567"
internacional Sig. (bilateral) ,027
(Agrupada) N 15 15
La rivalidad entre los Coeficiente de correlacion ,567" 1,000
competidores Sig. (bilateral) ,027
(Agrupada) N 15 15

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

De los resultados obtenidos se puede apreciar en la tabla N° 21 se presentan los estadisticos

en cuanto al grado de correlacion entre las variables determinada por el Rho de Spearman

0.048 significa que existe una modera relacion positiva entre la variables distribucion fisica

internacional y la rivalidad entre los competidores de la empresa negocios e inversiones

Airin 2019, frente al (grado de significacion estadistica) p < 0.05, por lo que rechazamos la

hip6tesis nula y aceptamos la hipétesis alternar especifica.
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IV. Discusion

4.1. Discusion de Resultados

En el presente trabajo de investigacion, se realiz6 un analisis de tipo descriptivo para
ver como se desarrolla la distribucion fisica internacional y la ventaja competitiva de

la empresa Negociaciones e inversiones Airin 2019

Para realizar este estudio se procedi6 a realizar un analizais de las variables, basado a
los resultados obtenidos de la empresa negociaciones e inversiones Airin, para poder
medir la correlacion de las dos variables y la correlacion de las dimensiones y poner
examinar si la distribucion fisica internacional se relaciona con la ventaja competitiva,

ademas de terminar si las hipotesis planteadas en el proyecto de estudio con correctas.
HIPOTESIS GENERAL

A partir de los resultados obtenidos, aceptamos la hipotesis alterna general las cuales
establece que los resultados mostraron que la distribucion fisica internacional y la
ventaja competitiva existe una relacion entre si de manera significativa, porque arrojo
un nivel de correlacion de 0.538 el cual si estd mas cerca a uno la correlacion en
significativa y también se puede comprobar con el nivel de significancia es de 0.38 el
cual se pude interpretar que si es menor de 0.05 el nivel de relacion en alta.

Estos resultados guardan relacion con la investigacion realizada por Palacios, (2016)
titulada Distribucion fisica internacional en las empresas exportadoras de café de
Chanchamayo, El resultado obtenido fue que las empresas exportadoras de café,
poseen poca eficiencia en sus procesos de DFI1 y los cual no les permite ser competitivo
al resto de las empresas. De lo cual se puede interpretar que la falta aprovechar las
fortalezas de la empresa para poder ser competitivo afectan al desarrollo de la

distribucion fisica internacional y a la vez a todo el desarrollo a toda la produccion.

De estos dos proyectos de investigacion se puede rescatar que aprovechar y realizar
un trabajo de investigacion constate del desarrollo de las distintas areas de la empresa
tanto internas y externas, permite ser mas competitivo que las demas empresas que se

dedican al mismo rubro ya que se aprovecharia del desarrollo de la tecnologia para
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mejorar de la produccion, satisfacer las necesidades de proveedores y entre otros

puntos que se mencionan en el capitulo segundo.

HIPOTESIS ESPECIFICA 1Y 2

En cuando la primera hipotesis especifica los resultados obtenidos después de realizar
el analisis de Spearman se obtuvo un resultado de correlacion de 0.599 el cual se
aproxima a uno, del cual se infiere que la correlacion es significativa y el nivel de
significancia bilateral tubo un resultado de 0.018, la cual hace que la hipotesis alterna
se escogida, la cual afirma que si existe una relacion moderada entre la distribucion
fisica internacional y poder de negociacion de los compradores o clientes a la vez de
realizar un analisis descriptivo de frecuencia se puede apreciar que solo 2 trabajadores
quienes representan el 13.3% de los trabajadores totales de la empresa obtuvieron un
puntaje que les hizo que se coloquen en el rango de bajo, el 40.00% de los trabajadores
quienes numéricamente son 6 trabajadores después de contestar los items de la primera
variable se colocaron en el rango regular, finalmente el 46.7% de los trabajadores de
la empresa Negociaciones e inversiones Airin obtuvieron un puntaje que les permitio

colocarse en un rango alto.

En la tabla nimero 18. se puede apreciar que los resultados obtenidos después de
aplicar el Spearman hacen que elija la segunda hipotesis especifica alterna la cual
afirma que existe una relacion positiva entre la Distribucion fisica internacional y
Poder de negociacion de los proveedores o vendedores, ya que el nivel de correlacion
obtenia fue de 0.560, y un nivel de significancia bilateral de 0.030. A la vez se realiz
un analisis descriptivo en el cual se obtuvo se puede apreciar que el 46.7 % de los
trabajadores de la empresa Negociaciones e inversiones Airin después de, marcar y
tener sus encuesta obtuvieron un nivel de alto, seguidamente 5 de los trabajadores de
la empresa negociaciones e inversiones Airin quienes representan el 33.3%
obtuvieron un puntaje que les permitié colocarse en el rango de nivel regular y
finalmente tres trabajadores 3 que son el 20% de los trabadores de la empresa

obtuvieron un puntaje bajo.
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Los resultados obtenidos concuerdan de la primera y segunda hipotesis con la
investigacion realizada por Salas (2015) cuya tesis titulada es La exportacion de palta
Hass al mercado de Italia. El resultado obtenido fue que existe una creciente demanda
e interés por el producto segun los datos ofrecidos y recolectados de la empresa, pero
aun no existen las condiciones logisticas necesarias para lograr que la palta importada
tenga un precio accesible en el mercado italiano. De esto se puede interpretar que
mantener una comunicacion y planes estratégicos con los clientes y proveedores para
evitar cualquier problema que se presenta y asi poder ser competitivo con la
competencia, contando con planes que eviten demoras en la produccién, como un mal
abastecimiento y eso a la vez a la demora de la produccion y por consecuencia una

insatisfaccion de los clientes.
HIPOTESIS ESPECIFICA 3,4Y 5

Segun los resultados obtenidos en la tabla numero 19 la tercera hipotesis a elegir es la
hipotesis nula porque el nivel de significancia es mayor a 0.05 el cual no esta en el
rango de entre 1 al 0.05 para que se elija la hipotesis alterna, la cual nos dice que la
distribucion fisica internacional no esta significativamente relacionada con la amenaza
de los nuevos competidores entrantes, al realizar el analisis descriptivo se obtuvo que
el 13.3 % de los trabajadores de la e26.67mpresa Negociacion e inversiones Airin
obtuvieron un puntaje el cual los coloco en nivelo bajo segtn el rango aplicado en el
analisis de datos, cuatro de los trabajadores quienes son el 26.70% de los trabajadores
después de analizar sus encuestas obtuvieron un puntaje de nivel regular y por Gltimo
el 60% de los trabajadores se colocaron el nivel alto despues de analizar los resultados

obtenidos

Los resultados obtenidos para el caso del planteamiento de la cuarta hipotesis, se toma
como valida el planteamiento de la hipotesis alternativa la cual nos dice que la relacion
entre la distribucidn fisica internacional y amenaza de productos sustitutos es positiva,
los resultados obtenido en el nivel de correlacion de 0.518 el cual es un puntaje
préximo a uno y en el grado de significancia se obtuvo un nivel de 0.048 el cual es
menor que 0.05, la cual valida el grado de relacion, a la vez de realizo un analisis

descriptivo en la cual el 53.3% de los trabajadores de la empresa Airin obtuvieron un
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puntaje que los coloco como nivel de rango alto, posteriormente solo dos trabajadores
que porcentualmente son el 13.3 % de los trabajadores se colocaron en el nivel de
rango regular y por altimo el 33.3% de los trabajadores despues de procesar sus
respuestas por el programa spss se obtuvieron un puntaje que los coloco en el nivel
bajo de acuerdo al nivel de rangos

Finalmente, para la quinta hipotesis especifica, la hipotesis a elegir fue la hipotesis
alternativa la cual nos dice que el nivel de relaciéon entre la distribucion fisica
internacional y rivalidad entre los competidores es positivo, porque el nivel de
correlacion obtenido fue de 0.567 y el grado de significancia es fue 0.027 la cual
garantiza un nivel de relacion positiva, a la vez se obtuvieron del analisis descriptivo
que el 13.3 % de los trabajadores de la empresa negociacion e inversiones Airi
obtuvieron un puntaje los cuales los colocaron en el nivel bajo segln los rangos,
seguidamente de esta el 20% de los trabajadores de la empresa después de interpretar
sus respuestas medir con el rango de niveles, obtuvieron el rango de regular y por
ultimo el 66.7% de los trabajadores obtuvieron el rango alto.

Los resultados obtenidos en la cuarta y quinta hipotesis especifica concuerdan con la
investigacion realizada por Ludefia y Martinez (2017) titulada Distribucion fisica de
licores a base de frutas exoticas para viabilizar la exportacion al mercado canadiense
a través de la empresa Mundo Agroindustrial EIRL de la ciudad de Tarapoto, 2016, en
el cual los autores, llegaron a la conclusion que un sistema de distribucion eficaz en el
cual tenga a alcance del mercado extranjero los productos que los cliente de destino
demande en la cantidad precisa y en momento oportuno, permite destacarse de la
competencia, ademas disponer de medios logisticos adecuados, que suministren los
productos a los canales de distribucion y a nuevas materias primas para la elaboracion
de nuevos productos para seguir destacAndose y generando un ventaja de los productos

ofrecidos por los rivales en el mercado.
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V. CONCLUSIONES

1. Se concluye que existe una moderada relacion positiva y significativa entre La
distribucién fisica internacional se relaciona significativamente con la ventaja
competitiva de la empresa negocios e inversiones Airin 2019, determinada por el Rho

de Spearman 0.038, la cual esta en el rango de significancia estadistica p < 0.05.

2. Se concluye que existe una moderada relacion positiva y significativa entre La
distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con el poder de
negociacion de los compradores o clientes de la empresa negocios e inversiones Airin
2019, determinada por el Rho de Spearman 0.018, la cual estd en el rango de
significancia estadistica p < 0.05.

3. Se concluye que existe una moderada relacion positiva y significativa entre La
distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con el poder de
negociacion de los proveedores o vendedores de la empresa negocios e inversiones
Airin 2019, determinada por el Rho de Spearman 0.030, la cual esta en el rango de

significancia estadistica p < 0.05

4. Se concluye que no existe una moderada relacion positiva y significativa entre La
distribucidn fisica internacional no se relaciona significativamente con la amenaza de
nuevos competidores entrante de la empresa negocios e inversiones Airin 2019,
determinada por el Rho de Spearman 0.075, la cual esta en el rango de significancia

estadistica p < 0.05

5. Se concluye que existe una moderada relacion positiva y significativa entre La
distribucién fisica internacional se relaciona significativamente con la amenaza de
productos sustitutos de la empresa negocios e inversiones Airin 2019, determinada por

el Rho de Spearman 0.048, la cual esta en el rango de significancia estadistica p < 0.05

6. Se concluye que existe una moderada relacion positiva y significativa entre La
distribucion fisica internacional se relaciona significativamente con la rivalidad entre
los competidores de la empresa negocios e inversiones Airin 2019, determinada por el

Rho de Spearman 0.048, la cual esta en el rango de significancia estadistica p < 0.05.
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V1. Recomendaciones

1. Desarrollar un plan estratégico para el correcto funcionamiento de la distribucion
fisica internacional, para no ocasionar demorar al momento a listar la mercaderia para
realizar la exportacion y a la vez de capacitar al personal encargado de embalaje de la
mercancia y documentacion para evitar contratiempos en los controles aduaneros y asi
sacar una ventaja ante las demas empresas del mismo rubro.

2. Realizar capacitacion constante al personal de produccion y administrativo para
agilizar las funciones de la empresa, a la vez de mejorar las herramientas y maquinas
principales para una mejor y agilizacion de la produccion y otras actividades, y asi
poder satisfacer las necesidades de nuestros clientes, relacionada a la actividad de la
empresa negocios e inversiones Airin 2019.

3. Mejorar la relaciones y contratos con los proveedores de las materias primas para un
mejor aprovisionamiento y los tiempos de produccion y por consecuencia cumplir con
los encargos de los clientes de la empresa negocios e inversiones Airin 2019

4. Analizar los costos de produccion, transporte y de las demas areas, para fortalecer las
areas débiles, a la vez revisar los costos que se realizan en la empresa para poder asi
reducir los costos de produccién o logistica, para poder reducir los precios de los
productos y poder ser mas competitivo con respecto a la competencia, o también
aumentando la publicidad y también mejor los canales de distribucion para poder llegar
a mas clientes.

5. En cuanto a los productos de la competencia los cuales pueden ser un sustituto de los
productos que la empresa ofrece, se debe realizar una mejora en la calidad de las
prendas de vestir, a la ves de brindar mas opciones de disefios, para que los clientes no
se finalicen con las empresas rivales, también se puede realizar campafias publicitarias,
ofertas por temporadas, entre estrategias para poder descartar de la competencia.

6. Invertir en estudio del mercado y de la competencia fuerte que tiene la empresa, es
muy utilizar, porque permite realizar y aprovechar las debilidades que estas presentan
y asi poder sobresalir de ellas, como una reduccion de los precios, dando un mejor
valor agregado a nuestros productos, realizando mas promociones entre otras

estrategias.
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LA DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIOMNAL ¥ LA VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA NEGOCIACIONES E INVESIOMES AIRIN 2019

FROBLEMA GENERAL

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

VARTABLES E INDICADORES

VARTAEBLE 1: DISTRIBEUCTON FISICA INTERNACIONAL

ITEM | ESCALA DE
DIMENSIONES INDICADORES 5 AMEDICTON
. TIFO DE MERCANCIA
ANALISIS La ARANCELES DE EXPORTACION 1-3
MERCANCIA -
REQUISITOS DE UNA EXPORTACION (1}
TIPOS DE EMBALAJE TOTALMENTE
. A . A TIFOS DE EMBALAIE | PISTOGRAMAS NECESARIOS 16 EM
A0O0MO SE RELACIONA LA DISTRIBUCION Fisica DETERMINAR L& RELACION QUE EXISTE ENTRE L& LA DISTRIBUCION FiSICA INTERMACIOMNAL SE CEFTIFICADOS PARA LS EMIVASE DESACLERDD
INTERMACIONAL ¥ LA WENTALS COMPETITIVA DE DISTRIBUCION FISICA INTERMACIOMAL ¥ LA RELACIOMA SIGNIFICATIVAMENTE COM LA VENTAJA - IENIPDS DE TRASLADD 2} £
L& EMPRESA NEGDCIA;I;?_::S E INVESIOMES AIRIN N:(;g‘::ﬁzlgomgpzl;"l‘:;gfm:: :.T;r:iig GCIMPEFI'IFI:I\:I.:R[;EIGLﬁEESM;I:Z.ZOP:-EgGDCIOS E S:::ﬁlp%NRTDEE TIF0: DE MODELIDADES DE TRATEFORTE —a DESACLERDS
RIEGOS DE TRASLADOD (3} INDECISO
COSTOS DE LOS CERTIFICADOS (2} DE
COSTOS DE TRANSPORTE ACUERDD
cosTes COSTOS ASUMIDOS POR EL EXPORTADOS oz (=}
3
MEDIANTE LOS INCOTERMS TOTALMENTE
DOCUMENTOS DE EXPORTACION DE ACUERDOD
DOCUMENTACION CERTIFICADO DE ORIGEN 13-15
REQUISITOS PARA ACOGERCE AL DROWACK
PROBLEMA ESPECIFICO OBIETIVO ESPECIFICO HIPOTESIS ESPECIFICO VARITABLE 2: VENTAJA COMPETITIVA
- PLAZOS DE ENTREGA
£COMO SE RELACIONA LA DISTRIBUCION FiSica [::;i?;u}":'g'; ﬁ;;:ﬁﬂ%’;&ﬁ;ﬁf:iiTsnﬁ LA DISTRIBUCION FiSICA INTERMACIOMNAL SE PODER DE ACCESO A CAMALES DE DISTRIBUCIGON
INTERMACIONAL ¥ EL PODER DE NEGOCIACION DE . RELACIOMA SIGNIFICATIVAMENTE CON EL PODER DE | NEGOCIACION DE LOS
LOS COMPRADORES O CLIENTES DE LA EMPRESA DE NESOCIACION DE LOS COMPRADORES O MEGOCIACION DE LOS COMPRADORES O CLIENTES DE COMPRADORES O 16 -18
MEGOCIACIONES EINVESIONES AIRIN 20157 CLIENTES DE L& EMPRESA NESOCIACIONES E LA EMPRESA NEGOCIOS E INVERSIONES AIRIN 2018 CLIENTES WENTALA DE SOSTOS INDEPENDIENTES
INVESIONES AIRIN 2019
£COMO SE RELACIONA L& DISTRIBUCION Fisica DETERMINAR L& RELACION QUE EXISTE ENTRE L& LA DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL SE FODER DE WOLUMEN DE COMPRA
INTERNACIONAL ¥ EL PODER DE NEZOCIACION DE | DISTRIGUCION FiSICA INTERNACIONAL ¥ ELPODER FELACIONA S1CHIFICATIVAMENTE COM EL PODER DE | NEGOCIACION DE Los | COSTOS DE LA MATERLA PRIMA
LOS PROVEEDORES O VENDEDORES DE LA DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES O NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES O VENDEDORES PROVEEDORES O - 19-21
EMPRESA NEGocmcng;s? E INVESIOMES AIRIN \.'ENDEDC!RESIF?VEEI;TOE;::I;E;?NN;;E:;CIACIGNES E DE L EMIPRESA NEGOCIOS E My ERSIOHES AIFIN 2018 ENDEDORES SITUACIGN DEL MERCADD
) - (1}
£00MO SE RELACIONA LA DISTRIBUCION Fisica DF'—[::TR'IT;@“J:;;ET}%:E::EET_TE La DETERMINAR L& RELACION QUE EXISTE ENTRE LA AMENATA DE DIFERENCIACION DE MARZA TGTA;'::ENTE
INTERMACIOMAL ¥ LA AMEMAZA DE NUEWOS amE DE MLEVOS COMPETIDORES ENTRATES DISTRIBUCION FiSICA INTERMACIONMAL ¥ LA AMEMAZA NUEWOS BARRERAS LEGALES 2 2a | DEsAcLERDG
COMPETIDORES ENTRATES DE L& EMPRESA oF L; ‘T‘EM‘pRESA MESOCIACIONES E IMVESIONES DE MUEWOS COMPETIDORES ENTRANTE DE L& COMPETIDORES [2] EN
MEGOCIACIONES EINVESIONES AIRIN 2019 7 T EMPRESA NEGOCIOS E INVERSIONES AIRIN 2015 ENTRANTES DIVERSIFICACION DE PRODUCTO DESACLERDD
[3} INDECISO
. CALIDAD {4} DE
£00MO SE RELACIONA LA DISTRIBUCION Fisica DFrl:fl?rﬂnl|Tu?:|§mkfil;ﬂ;gflt:1%z:1:§:;ﬁqi”:ﬁ L LA DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL SE AME oE ACL':ETDG
INTERNACIONAL ¥ LA AMENAZA DE PRODUCTOS AniE BE FRODLCTOS 5USTITUTOS DE LA RELACIOMA SIGMIFICATIVAMENTE CON LA AMENAZA Pmnlmllos PRECIO DE PRODUCTOS 25-27 | ToTALMENTE
SUSTITUTOS DE LA EMPRESA NEGOCIACIONES E EMPR;S'?‘A N‘ ECOIACIONES E INVESIGNES AIRIN DE PRODUCTOS SUSTITUTOS DE LA EMPRESA p—— DE ACLERDD
INVESIONES AIRIN 20197 MEGOCIOS E INVERSIONES AIRIN 2019
2018 CARACTERISTICAS EN ELTIFO DE PRODUCTO
POCA PUBLICIDAD
£00MO SE RELACIONA LA DISTRIBUCION Fisica DF':I:TR'IT&@%T;;?&%EE;:EET_TE L LA DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL SE
INTERMACIOMAL ¥ LA RIVALIDAD ENTRE LOS RELACIOMA SIGMIFICATIVAMENTE CON LA RIVALIDAD | RIVALIDAD ENTRE LOS
RIVALDAD ENTRE LOS COMPETIDORES DE LA 20 -30

COMPETIDORES DE LA EMPRESA NEGOCIACIONES

E INWVESIOMNES AIRIN 20187

EMPRESA NEGOCIACIONES E INWVESIOMES AIRIN
2015

ENTRE LOS COMPETIDORES DE LA EMPRESA
MEGOCIOS EINVERSIONES AIRIN 2015

COMPETIDORES

CANTIDAD DE COMFPETIDORES

DIFERENTES TIPOS DE MERCANCIAS

Figura 13: Tabla de matriz de consistencia
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Consentimiento Informado para participantes de Investigacion
£ autor: Arroyo Chigts, Joel Daniel, de la Universidad Gésar Vallejo, cuyo objetivo de estudio es
DETERMINAR LA RELACION QUE EXISTE ENTRE LA DISTRIBUCION FISICA INTERNACIONAL ¥ LA
VENTAIA COMPETITIVA DE LA EMPRESA NEGOCIOS E INVERSIONES AIRIN 2019

M&vawwm.puﬁdpummm.dmmmquumdorwms
en una entrevista (o completar una encuesto, o lo que fuera segun el caso) Esto tomard
.prcxﬁnm'lmamtkmpo.Loquemnvmmsdmnmmmlomsem,
de moda que el investigador pueda transcribir despues tas ideas que usted haya expresado (si
corresponde). La participacion en este estudio es estrictamente voluntaria. La informacion que sa
recoja sera confidencial y no se usara mﬂng:hwmopwpésiwmﬁdcloldcminwsﬁpdén
Sus respuestas al cuastionario (omlxﬂ)sahcodiﬂuduuwdomn&nnwdeiamiﬁodén
¥, por lo tanto, serdn anonimas. Una vez trascritas las sntrevistas, los medios que contienen las
grabaciones se destruiran. Si tiene alguna duda sobre este proyecto, puede hacer preguntas =n
uﬂmﬁurmnmdmmwprﬁdmd&nm&@almm&mmummm
cualquier momento sin que 250 lo perjudique &n ninguna forma. Si alguna de las preguntas duranta

umm.thmw,mmammmhummru
investigador o de no responderias.

Desde ya le agradecemos su participacion.

Yo Robarth Elisis Marure Almanza, con el Nro. de Ruc de la empresa: 20547504037
participar voluntariamente en esta investigacion.

Entiendo que una copia de esta fina de consentimiento me serd entregada, y que puedo pedir
informacian sobre los resultados de este estudio cuando este haya condluido. Parz esto, puede
contactar a Roberth Elsis Marure Almanza.
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

1.1. Apellidos y nombres del informante: /74 (lde ¢ 2 (Ao , Farm v o

1.2. Especialidad del Validador:

Ao Leay 40

PSS

1.3. Cargo e Institucién donde labora: ___ 7 < NN !
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién:
1.5. Autor del instrumento:
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
Deficlents | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelents
INDICADORES CRITERIOS D20 | 2140% | 410 | 6180% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado (
OBJETIVIDAD E;.caum de manera coherente y >
Responde a las necesidades intemas y
PERTINENCIA externas de la investigacion 7
Esta adecuado para valorar aspectos y
ACTUALIDAD estrategias de las variables 7
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y /
claridad.
Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFICIENGA dimensiones. 2
INTENCIONALIDAD Estima las estrategias que responda al
propésito de la investigacion /
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios /
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a /
quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que /
pretende medir.
PROMEDIO DE VALORACION 89
. CACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

LosOLivos, 2Qde_ /O del2019.

Firma de experto informante

DNI:

Teléfono:

081295&5S
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V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL

INSTRUMENTO | SUF

item 1

ftem 2

Item 3

item 4

ltem 5

ltem6

ltem7

item 8

ftem 9

Item 10

item11

item12

ltem13

item14

item15

TN NN E

Variable 2: LA VENTAJA COMPETITIVA

R NI | e S PG T | S SUFICIENTE 4

item 1

ftem 2

item 3

item 4

item 5

Item6

item7

ftem 8

item 9

Item 10

item11

Item12

. item13

Item14

ltem15

N NN NN NN \F\\w\\k

Firma de experto informante
DNE  ©8F257 &S

Teléfono:
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

3@2/&?/// as/'@— ?D

& = 49?{///712?’ D V/OIJ/

I. DA

I.1. Apellidos y nombres del informante:
1.2. Especialidad del Validador:

LES:

1.3. Cargo e Institucién donde labora: __ 2% <
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién:

1.5. Autor del instrumento:

Il. ASPEC VALIDACION E INF
Deficients Bueno bueno
INDICADORES
CRITERIOS Can | 2ea | aee | eiem
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado /
Esta expresado de manera coherente
OBJETIVIDAD logica y -
. Responde a las necesidades intemas y
PERTINENCIA externas de la investigacion 8
Esta adecuado para valorar aspectos y
ACTUALIDAD estrategias de las variables s
ORGANIZACION COmpnndo los aspectos en calidad y >
Tmmmm;«m
SUFICIENCIA pLacsilbasinsdy o
INTENCIONALIDAD Estima las estrategias que responda al /
s ___| 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 /
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a
qui se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que /
pretende medir.
PROMEDIO DE VALORACION s

1il. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los OLivos ,

de del 2018.
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.........

Firma de experto informante
on: (OB

Teléfono:
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DAT . D
1.1. Apeliidos y nombres del informante: M‘DD’W\% GAITN ‘E‘ZU\E

— ’ - Sy
1.2. Especialidad del Validador: _~ srad ol @rws gous, yﬁ”" oweS
1.3. Cargo e Institucién donde labora: — (
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:
1.5. Autor del instrumento:

Il. ASPEC D N E INFORME:
Deficients | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40% | 41.80% | 61-80% | 81
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y g
Responde a las necesidades intemas y =
PERTINENCIA externas de la investigacion /Jy
Esta adecuado para valorar aspectos y 72
ACTUALIND estrategias de las variables 4
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y S
claridad.
Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFICIENCIA p s oty =
INTENCIONALIDAD Estima las estrategias que responda al
propésito de la investigacion S
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios ;
del campo que se esta investigando. R
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a —
quienes se dirige el instrumento
Considera que los items miden lo que
METODOLOGIA | Ot |
PROMEDIO DE VALORACION
11l. OPINI DE .

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

IV. PR DIO DE VAL CION:
Los OLivos , Z.] de AO del 2019.
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Item 3 Vi
item 4 4
item 5 7
item6 i
item7 7
ftem 8 /
Item 9 /
item 10 ¥
ftem11 L
item12 i
ltem13 /
item14 V%
ltem15 /

Variable 2: LA VENTAJA COMPETITIVA

T [ —

tem 1
Item 2
Iltem 3
Iltem 4
Item 5
item6
Item7
item 8
item 9
item 10
Item11
ltem12
. item13
ftem14
item15

SONSENNNN NN NN




