i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES

Cadena de suministro y la exportacion de conserva de pescado

de la Empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Licenciado en Negocios Internacionales

AUTOR:
Lau Endo, Rodolfo Antonio (ORCID:0000-0003-2992-7603)

ASESORA:
Mg. Alva Morales, Jenny (ORCID:0000-0002-2598-1912)

LINEA DE INVESTIGACION:

Mercados Emergentes

TRUJILLO-PERU
2020


https://orcid.org/0000-0003-2992-7603
https://orcid.org/0000-0002-2598-1912

Dedicatoria

El presente trabajo esta dedicado en primer
lugar a Dios porque gracias a él logramos
culminar con éxito la carrera, también en
gesto de agradecimiento por el apoyo
constante que nos dieron quisiera dar
gracias a nuestras familias respectivamente
gue nos impulsaron en todo momento a

seguir adelante.



Agradecimiento

Agradezco a mi asesora por este
pequefio periodo de  estudios
apoyandome siempre que lo requeria y
también a mis padres por ensefiarme a
ser una persona de bien, muchos que
de mis logros se los debo a usted en

especial este.



indice de contenidos

(@7 T - U] = S EEERRR [

[DI<To [[or=1 (o] = H OO U R SOUORRP i
JaNe | =10 [<To [ 14111 o (o ST PUUPPPPPPRPTPPRIN il
INCICE A& CONLENMIADS .....veeveeeeeee ettt te e iv
1o [Tl (2R =1 o) =R v
INAICE A FIGUIAS ..o ettt et et e te e e e e Vi
RESUMEBIN <.ttt e e et e e et e e et e e e et e e eetn e aenes Vii
Y 0L 1 = T PP viii
L INTRODUGCCION......coviiiiiieiteee e eee ettt e et eteere e eeeare e 1
I MARCO TEORICO .....oiiiiiieceeeeeeeeee ettt ee e ete e aae e 5
. METODOLOGIA .....ciiiieiiiiete ettt 20
3.1. Tipo y disefio de iNVeStIGaCION .............uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 20
3.2. Variables y operacionalizacion ............cccccvvvveeiiiiiiiiiiie e 22
3.3. Poblacion, muestra y muestreo, unidad de analisis ...............c.ccceevunnnn. 24
34 Técnica e instrumentos de recoleccion de datos............cceeveviiieeeeieeeene. 25
3.5 g Tt =T [ a1 T=] o (o RS 28
3.6 Método de andlisis de datos ...........ooooviiiiiiiiiiiiiie e 28
3.7 ASPECIOS BLICOS ..ovvviiieiiiiiiii et e e e e e e e e e e aaane 28
N RESULTADOS ...ttt e et e e e e e e e e e e e e e e e e e s s e s s s s nnsanaesennees 30
I DISCUSION.....cciiitieietteeeit ettt sttt se e ene e ne e 34
1l CONCLUSIONES ... e e e e e e e 37
([ RECOMENDACIONES .......cuttiiiiiiiiiiiiiiiiitie et e e s 39
Il PROPUESTA .ttt ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e s s e s s s s annabesnneees 40
REFERENCIAS ..ot e e e e e e e e eans 41
N AL 1 PP 48


HECTOR
Texto tecleado
Carátula .................................................................................................................i


Tabla 3.1
Tabla 3.2
Tabla 3.3
Tabla 3.4
Tabla 3.5
Tabla 3.6
Tabla 3.7
Tabla 3.8
Tabla4.1

Tabla 4.2

Tabla 4.3

Tabla 4.4

indice de tablas

Operacionalizacion de variable cadena de suministro.................. 57
Operacionalizacion de la variable exportacion .................c........... 59
Trabajadores en la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020 ........... 24
Confiabilidad de la variable 1 Cadena de suministro................... 26
Confiabilidad de la variable 2 EXportacion............ccccccceeeeeiiiiinnnns 27

Valores de Alfa de Cronbach segun George y Mallery (2003)...... 68
Instrumentos validados ..............eeiiieiiiiiiie e 86
EXpertos validadores .........cooouuviiieeiiiiiii e 86

Relacion entre la estrategia y la exportacion de conserva de

pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote,
2020 it e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e 30
Relacion entre la planeacion y la exportacion de conserva de
pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote,
2020 i a e e e e e e e 31
Relacion entre la operacion y la exportacion de conserva de
pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote,
2020 e e e e e e e e e 32
Relacion entre cadena de suministro y la exportacion de conserva
de pescado de Ila empresa Karli Hnos. Chimbote,
2020 e e e e e e e e e e e e e e e e e e e a e 33



indice de figuras

Figura 3.1 Diagrama de Disefio de INVeStigacion .............ccoeeeeeviiiieiiiiiiiiineneenn
Figura 4.1 Distribucion de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los
trabajadores sobre la Variable Cadena de Suministro ......................
Figura 4.2 Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los
trabajadores sobre la Variable Estrategia ............cccoeeeevvviiiiiieeeeennnnnn.
Figura 4.3 Distribucion de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los
trabajadores sobre la dimension planeacion................cccccccvvvvvinneee.
Figura 4.4 Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los
trabajadores sobre la Operacion ...............oceeeeeiiiiiiie e
Figura 4.5 Distribucidn de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los
trabajadores de la exportacion directa............ccceeeeeeievveeeiiiiiiiieeeee.
Figura 4.6 Distribucion de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los
trabajadores sobre la Variable Exportacién Indirecta........................
Figura 4.7 Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los
trabajadores sobre la Variable Exportacion ............cc.ccveeeeeeveennnnnn.
Figura 4.8 Distribucion porcentual de los servidores segun el Cadena de
SUMINISEro Y EXPOrtacion...........ccoouiiiiiiiaiiii e
Figura 4.9 Distribucién porcentual de los servidores segun el estrategia y
{00 = Tod o o 1SR
Figura 4.10 Distribucién porcentual de los servidores segun el Planeacion y
EXPOITACION .oeeiiiiiee et e e e e e e e e e e
Figura 4.11 Distribucién porcentual de los servidores segun el Operacién y

EXPOITACION ...

Vi



Resumen

La presente investigacion titulada "Cadena de suministro y la exportacion de la
empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020", siendo su objetivo general, determinar la

relacion entre ambas variables.

El tipo de investigacion fue basico, con un enfoque cuantitativo, con un
disefio correlacional transversal no experimental. La poblacidén en este proyecto
de estudio comprende un total de 150 trabajadores de la empresa Karli Hnos.
Chimbote, 2020, y de manera similar la muestra era 108, siendo de tipo
probabilistico; La técnica utilizada para la recopilacién de datos fue la encuestay,
como instrumento de investigacion, el cuestionario que cumplié con los requisitos
de validez a través del juicio experto y la confiabilidad a través del alfa de
Cronbach, el analisis utiliz6 el software estadistico SPSS version 25. El método
utilizado fue hipotético. deductivo, para el analisis de los datos se aplico la prueba

no paramétrica de Rho de Spearman.

Los resultados de la investigacion demuestran la relacibn cadena de
suministro y la empresa de exportacion Karli Hnos. Chimbote, 2020. Con
respecto al grado de correlacion, se determind que existe una alta correlacion
positiva entre las variables (rho de Spearman = 0.891), el valor p siendo
significativo (p = 0.000 <0.05).

Palabras clave: Cadena de suministro, exportacién, empresa.
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Abstract

The present investigation entitled "The supply chain and export in the company
Karli Hnos. Chimbote, 2020", considers within its general objective, to determine

the relationship between both variables.

The type of research was basic, with a quantitative approach, with a non-
experimental, cross-sectional correlational design. The population in this study
project comprises a total of 150 workers from the company Karli Hnos. Chimbote,
2020, and similarly the sample was 108, being of a probabilistic type; The
technique used for data collection was the survey and as a research instrument,
the questionnaire that met the validity requirements through expert judgment and
reliability through Cronbach's alpha, the analysis used the Statistical computer
software SPSS version 25. The method that was used was the hypothetical
deductive, for the data analysis the non-parametric Spearman’'s Rho test was

applied.

The research results demonstrate the relationship between the supply chain
and the export company Karli Hnos. Chimbote, 2020. Regarding the degree of
correlation, it was determined that there is a high positive correlation between the
variables (Spearman's rho = 0.891), the p_value being significant (p = 0.000
<0.05).

Keywords: Supply Chain, export, company.

viii



. INTRODUCCION

Uno de los principales problemas que enfrentan los paises a nivel mundial, es la
busqueda de fuentes de alimentos, que compensen la deficiencia nutricional, que dia
a dia se va agravando, al respecto la (OMS, 2019), los niveles nutricionales de la
poblacion mundial, sufren cada afio mayor deterioro, estando en forma inversa al
crecimiento poblacional, por lo cual se hace necesario optimizar el aprovechamiento
de los recursos y desarrollar técnicas de produccién de proteinas, fundamentalmente
de origen animal, que compensen la deficiencia existente, el pescado como
alternativa, podria contribuir a solucionar estas necesidades nutricionales.

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion
(FAO, 2018), refiere que alrededor del 45% de las muertes infantiles a escala mundial
estan relacionadas a la desnutricion. Recomendando como alternativa un mayor
consumo y comercio interregional de pescado el cual podria contribuir a luchar contra
el hambre en América Latina y el Caribe. Siendo asi, el comer pescado permite
mantener una alimentacion saludable y propone que el consumo de carne de pescado
por afio debe ser de 12 kilos por persona para mejorar la salud; Por lo que la
mencionada organizacion pretende alcanzar la meta de #Hambre Cero en el 2030.

En Bolivia, estan consumiendo 1,5 kilos de carne de pescado al afio, siendo su
proyeccion como Ministerio, alcanzar 4 kilos. Datos relevantes del 2017 indican que la
produccion de pescado en Bolivia alcanza a las 8 586 toneladas, mientras que la
demanda supera las 17 000 toneladas, es decir que solo se esta cubriendo alrededor
del 50%. La produccion de peces de agua dulce, no logra satisfacer las necesidades
del mercado boliviano. Por lo que el abastecimiento del mercado interno del producto,
es mediante la importacion.

Siendo una oportunidad de la explotacién de conservas de pescado, es que
Bolivia, al ser un pais sin litoral, que carece de produccién de peces 0 mariscos
originarios de aguas saladas. Es por esa razon, que la exportacion de pescados en
conserva resulta inexistente. Sobre el particular, si bien existen proyectos de
industrializacion de peces de agua dulce, los cuales sélo se comercializa de manera
interna, éstos no tienen las mismas caracteristicas que los pescados de origen marino,

y tampoco satisface el abastecimiento del mercado interno. Resulta obvio entonces,



gue la produccion interna de pescados al ser absolutamente insuficiente para
abastecer el mercado boliviano, tampoco tenga, en las actuales circunstancias, la
capacidad de generar una industrializacién del pescado.

Sin embargo, se observo que pese a las favorables caracteristicas del pescado

como alimento (proteinas y grasas de gran valor bioldgico), su alto contenido de
compuesto nitrogenados y de acidos grasos insaturados, asi como la alta temperatura
existente, permiten también una rapida descomposicion, por lo cual siempre ha
existido una gran preocupaciéon de buscar métodos adecuados para su conservacion.
El enlatado de pescado es una forma de conservacién de mayor uso para el
consumo en el mundo, por su forma practica de utilizacion y por sus condiciones
asépticas (conserva esterilizada), por lo que representa una de las alternativas de
preservacion que contribuiria a solucionar los problemas alimenticios.

Las conservas de pescado son una alternativa muy popular en Bolivia. Desde
décadas pasadas el consumo de conservas como sardinas o atun fueron muy
significativas en la poblacién boliviana. Por causas medioambientales se fueron
introduciendo conservas de caballa, jurel o anchoveta. Todas ellas cuentan con buena
aceptacion debido a que son de similares caracteristicas. La practicidad, el sabor, la
nutricién o la variacion de sabor habitual, son razones por las cuales las conservas de
pescado son elegidas como opciones convenientes y complementarias de la canasta
familiar.

Dentro de los mercados emergentes, en la ciudad de Chimbote se ubica a la
empresa Karli Hermanos, la que tiene como actividad comercial el procesamiento de
conserva de pescado, contando con la oportunidad de aprovechar el mercado cautivo,
en la exportacion de su produccién al pais altiplanico, tomando en cuenta la posicién
geopolitica de ambos paises frente al acceso maritimo.

La presente investigacion tuvo como problema general: la pregunta ¢ Cual es la
relacion entre cadena de suministro y la exportacion de conserva de pescado de la

empresa Karli Hnos. Chimbote, 20207



La investigacion tuvo como justificacion tedrica en el presente trabajo la
intencion de dar un paso y establecer la relacion “Cadena de suministro y la
exportacion de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020”, el cual determinara un aporte
al crear valor competitivo y un modelo para nuevas investigaciones, y ademas servira
para llenar vacios cognitivos de la forma de entender los problemas empresariales,
esto también es indicado por Lau, (2019) quien dijo que la investigacion es
tedricamente importante porque pretende hacer uso de los fundamentos teoricos
existentes sobre la materia de estudio para entender y explicar su légica de
funcionamiento, asi como la relacion que existe entre las variables intervinientes. Del
mismo modo se realizd una justificacion social con relacién a los beneficios y utilidad
gue aportara a la poblacion los resultados de la investigacion en cuanto constituye una
base esencial y punto de partida del emprendimiento y mejoramiento social y
econdmico que aporta, a través de la conserva de pescado y llegar a la mayoria dela
poblacion, a fin de brindar un producto alimenticio, alternativo exportable de rapido
consumo. Fue necesario realizar una justificacion practica por lo cual la investigacion
plasmada en el presente trabajo es inédita, pues no existen evidencias bibliograficas
de que se haya intentado relacionar cadena de suministro y la exportacioén de conserva
de pescado. En la actualidad es posible encontrar la relacién de cadena de suministro
y la exportacion de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020 y por consiguiente con los
resultados, se tendria la posibilidad de la internacionalizacién de la empresa y la
captacion de nuevos recursos.

Esta investigacion ha tenido como propuesta de investigacion general:
Determinar cual es la relacion entre “Cadena de suministro y la exportacion de
conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020”; Tuvo como objetivo
especificol Determinar cudl es la relacion entre la Estrategia y la Exportacion de
conserva de pescado de la empresa Karli Hhos. Chimbote, 2020; Cuyo objetivo
especifico 2 Determinar cual es la relacion entre la Planeacion y la Exportacion de
conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020; Siendo el objetivo
especifico 3 Determinar cual es la relacion entre la Operacion y la Exportacion de
conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.



Se considera como respuesta al problema general: Existe relacion directa entre
cadena de suministro y la exportacién de conserva de pescado de la empresa Karli
Hnos. Chimbote, 2020.



I MARCO TEORICO

Dentro de los trabajos previos encontrados, en los repositorios universitarios de otros
paises, se tiene que en Espafia, en la Universidad de Barcelona Gomez, (2019) para
optar el grado académico de Doctor presentd la investigacion titulada “Cadena de
suministro (SCM) y las tecnologias de la informacion (IT)”. En unién con el objetivo
principal, se realiz6 una propuesta, para conocer el efecto de la gestion de los recursos
humanos en el desempefio favorable del rendimiento de la cadena. Se aplicé una
encuesta para la validacién de la parte empirica, dirigida a empresas manufactureras
espafiolas. Se realiz6 el contraste de las hipotesis aplicado a la técnica de minimos
cuadrados parciales (PLS), por conclusion en el sector de recursos humanos se facilita
la implementacion de la cadena de suministro como practica. Ademas, no solo influye
en este caso. Los resultados contienen un argumento solido para poder realizar la
aplicacion de las practicas en el sector de recursos humanos en las cadenas de
suministro, puesto que, la gestion de las personas, dentro y entre las empresas que
son miembros de la cadena de suministro, se crean mayores oportunidades, como
nuevas ventajas para mejorar la competitividad de la empresa. Como finalidad, los
distintos hallazgos que se obtienen en este trabajo nos brindan evidencia empirica, asi
también los investigadores y las empresas deben ser gestionadas por los recursos

humanos para facilitar el éxito de la cadena de suministro.

En Ecuador, Sanchez y Andrade, (2018), para su titulacion de grado de
ingenieras en marketing, de la Universidad Estatal de Milagro presento la investigacion
cuyo objetivo fue analizar la gestion de la cadena de suministros en las PYMES de
Ecuador, tomando como tedrico a (Ballou,2004) aplicando el tipo de investigacion
documental; La muestra de estudio se obtuvo de 336 empresas PYMES de la
Provincia de Pichincha para el estudio; La técnica e instrumento fue la encuesta de
tipo censo; Llegd a la conclusibn que para tener una gestion de la cadena de
suministros eficiente hay que tener una excelente comunicacion desde el principio
hasta el fin de la entrega de la mercancia e incluso una excelente comunicacién con
el cliente, es decir que se necesita de personal calificado para que realicen un trabajo

en el tiempo preciso, otra clave importante es la implementacion de la tecnologia la



cual permite la interconectividad tanto entre los empleados asi como los proveedores,

clientes o entre diferentes departamentos.

En Chile, Echevarria, (2017) en la Universidad de Chile, formuld la investigacion
titulada “Estrategia de optimizacion de la cadena de suministro, para comercial DAVIS
S.A.”, para optar el grado de magister en gestion y direccién de empresas, segun la
metodologia que empled fue integracion estratégica de las operaciones con la
estrategia de la empresa y la planificacion comercial. Teniendo como muestra a los
clientes directos de Davis (Retail), se utiliz6 como instrumento metodolégico el modelo
de Porter, llegando a la conclusion que el trabajo desarrollado nos permitié tener una
vision completa de la cadena, entendiendo que estratégicamente las empresas deben
generar una integracion con sus proveedores y clientes, de manera que les permita
realizar un trabajo alineado y minimizar los riesgos que se puedan generar por no tener

estas relaciones.

En Argentina, Cremona, (2015) en la Universidad Tarcuanto di Tella, para optar
el grado académico de MBA, sustento la investigacion titulada “Redes de suministro
impulsadas por las necesidades del cliente”. Siendo una estrategia operativa alineada
con las necesidades del negocio; Se analizo en detalle la estrategia operativa de P&G;
A partir de su estructura y objetivos corporativos, este documento explica la interaccion
entre los tres elementos que articula P&G para alcanzar sus objetivos estratégicos: la
planificacidbn empresarial mejorada, la creacién de valor en conjunto con los clientes y
la red de suministro impulsada por las necesidades del cliente. Asimismo, se describe
en detalle una metodologia de disefio de las redes de suministro, la cual se centra en

las necesidades del cliente para determinar las etapas criticas del proceso.

En Colombia, Becerra, (2015) en la Universidad pedagdgica y tecnoldgica de
Colombia, se formulé la investigacién titulada “Propuesta metodolégica para la
definicidon de estrategias de mejoramiento en logistica de PYMES”, para optar el titulo
de ingeniera industrial, segun la metodologia desarrollé6 una investigacion de tipo

descriptivo, segun el instrumento se aplican los instrumentos disefiados, los cuales



generalmente son entrevistas 0 encuestas aplicadas a los administradores, gerentes
y/o propietarios del grupo o muestra de empresas que forman parte del estudio,
teniendo en cuenta los aspectos a evaluar definidos, en conclusion las actividades y
productos del proyecto base fueron documentados, presentando elementos de
evaluacion y mejoramiento de la cadena de suministros que se conservaron en gran
parte en la propuesta metodologica definitiva debido a que presentaron similitud y
coherencia con la mayoria de las metodologias que fueron revisadas en distintas

fuentes bibliogréficas.

En la Universidad de Guayaquil, Rodriguez y Vega, (2018), se realiz6 la
investigacion cuyo objetivo fue “Desarrollar un plan de negocio de internacionalizacion
para el aceite de aguacate mira de la empresa ecuatoriana Uyama Farms S.A para el
mercado indio en la ciudad de Delhi”. Contando como teodrico a (Lopez, 2017) quién
dimensiono a la exportacion en forma directa e indirecta. Es exportacion directa, en
este caso la empresa mantiene contacto con compradores e intermediarios en el
extranjero, el cual se hace cargo de todos los aspectos logisticos, financieros y
burocréticos que tiene el proceso de la exportacion. Normalmente este proceso lo
siguen empresas con contactos internacionales o que tengan departamentos de
exportacion. Asi como también en exportacion indirecta, en este método la empresa
exporta por medio de intermediarios independientes, quienes se hacen cargo de todos
los procesos que conlleva la exportacion. Utilizé el método descriptivo, como el analisis
documental empleé la técnica de la encuesta, entrevistas, entre otros. Cuyo
instrumento fue la aplicacién de cuestionarios; Concluyendo que luego de haber
realizado todos los estudios correspondientes al proyecto, se puede mencionar que el
aceite de aguacate contiene grasa mono insaturada, esto quiere decir que es grasa
saludable, lo cual no contiene ningun tipo de dafio para el organismo. Los beneficios
principales que brinda el aceite de aguacate es ayudar a las personas a evitar
enfermedades para que lleven un control de vida saludable sin que tengan la
necesidad de tomar medicamentos adicionales sino teniendo una alimentacion mas

sana y beneficiosa.



In the papers Journal of Crop and Weed (Sharangi y Achaya, 2007) title
Performing supply chain in banana, black pepper, capsicum and seed spices : status,
issues and scopes, in which he made it known that India is characterized by becoming
the main producers of spices, vegetables and fruits, it has a clear contradiction of have
a poor status in the provision of value-added products to the global market. One of the
reasons for this poor situation has already It has been identified as the lousy returns
served by what we call "supply chains.” This document concludes that the nature of
supply chains, the perception of adding value in the delivery system, the efficiency
maintained at different exit points and the participation of people, especially in the post-
processing component harvest to add standard values relative to some garden crops
and plantations such as bananas and spices. For building a network between the
crescent economies that includes Indonesia, Malaysia, Philippines, Thailand,
Myanmar, India, Bangladesh, Nepal, Bhutan, Sri Lanka, etc. They intervened with each
other The approaches are the need when fighting the aggressive hegemony that the

northern economy raises in the domain of organic merchandise.

In the scientific journal International Journal of Production Economics, in the
article entitled an optimization approach to manage the quality of fresh food throughout
the supply chain (Rong et al., 2011) argue that One of the most challenging tasks in
today's food industry it is to control product quality throughout the food supply chain. In
this document, we integrate food quality into production and distribution decision-
making in a food supply chain. We provide a methodology to model food quality
degradation so that it can be integrated into a linear mixed integer programming model
used for production and distribution planning. The resulting model is applied in an
illustrative case study and can be used to design and operate food distribution systems,

using food quality and cost criteria.

Dentro de las investigaciones previas a nivel nacional se pudieron encontrar en
Lima, a (Riojas, 2018) quien en la Universidad César Vallejo para optar el titulo
profesional de licenciada en administracion, cuyo titulo fue “Gestién de la cadena de
suministro y ventas en la empresa recuperaciones Plasticas S.A.C., Zarate, 2018".

Contd como base tedrico a (Chopra y Meindl, 2013, p. 1) quien asevero que la gestion



de la cadena de suministro “Esta compuesta por, todas las partes involucradas, directa
o indirectamente, para satisfacer la peticion de un cliente” siendo la estrategia de la
cadena de suministro, quien la dimensiona en estratégica, planeacién y operaciones.
La metodologia del disefio de Investigacion, fue no experimental de corte transversal
0 transaccional, descriptivo correlacional. Contando con una muestra de 45
trabajadores; Cuya técnica fue el cuestionario, y concluyé que la relacion fue
significativa. Por lo tanto, los resultados indican que teniendo informacion adecuada
del cliente se genera la programacion de produccion real, para de esta manera cubrir
las necesidades de los clientes y consumidores. Aportando al presente estudio el

dimensionamiento de la variable cadena de suministro.

En la ciudad de Huacho Oyola, (2018) Universidad Nacional José Faustino
Sanchez Carrion, para optar el titulo profesional de licenciado en negocios
internacionales, presentd la investigacion que tuvo como titulo “El supply chain
management y la calidad del producto de las empresas agroexportadoras en la
provincia de Barranca, 2017”. El tipo de disefio de la investigacion es no experimental,
transversal, correlacional. La poblacién estd conformada por las 20 empresas
agroexportadoras de la provincia de Barranca. La técnica es la encuesta y el
instrumento es el cuestionario. Los resultados fueron significancia asintotica 0,000 es
menor que el nivel de significacion 0.05, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la
hipétesis alterna (hipotesis del investigador). Es decir, La Supply Chain Management
Influye significativamente en la calidad del producto de las empresas agroexportadoras
de la provincia de barranca, afio 2017. Ademas, el coeficiente de correlacién de Rho
Spearman es 0.630, de acuerdo a la escala de Bisquerra dicha correlacion es positiva
y moderada.

En la Universidad Inca Garcilaso de la Vega, Chamorro et al., (2017), para optar
al titulo profesional de licenciado en administracion, cuyo objetivo fue “Demostrar la
relacion de la cadena de suministro y la efectividad de las compras en la oficina de
abastecimiento del Ministerio de Cultura”, aplicando una investigacion tipo
correlacional, con un disefo no experimental, transversal y con el uso del cuestionario

como el instrumento de analisis. Teniendo un resultado de correlacion de ,782** sigma



bilateral de .000 menor a 5% de significacién las evidencias estadisticas nos conducen
a rechazar Ho y aceptar H1, es decir que la gestion de la cadena de suministro se
relaciona positivamente con la efectividad de las compras en la oficina de
abastecimiento del Ministerio de Cultura.

Asi mismo Cahuas, (2017) en la Universidad Inca Garcilaso de la Vega para
optar el grado de licenciado en administracion, teniendo como titulo “Estrategias
comerciales y exportacion de harina de licuma deshidratada al mercado Espariol,
Huaral 20177, segun su metodologia es de tipo exploratoria, descriptiva, explicativa,
no experimental, considerando el disefio transaccional, siendo su poblacion los 198
productores de licuma de la zona del valle de Huaral y su muestra de 60 productores.
Cuyo resultado de correlacion de Rho de Spearman es de ,780 con una significancia
de valor p = 0.000 < 0.05, se acepta la hipétesis alterna en la cual se indica que contar
con estrategias comerciales para la harina de ldcuma deshidratada, influiria
significativamente en los niveles de exportacion al mercado espariol.

En la Universidad San Ignacio de Loyola, Del Aguila, (2019) present6 una
investigacién para obtener el titulo profesional de licenciado en International Business;
Cuyo objetivo fue “Determinar la influencia de los programas de promocién de
exportaciones (PPE) en el desempefio exportador de las empresas exportadoras de
pota congelada 2019”. Mediante el disefio de analisis de tipo cuantitativo, no
experimental transversal. Para la muestra tomd en cuenta las 123 empresas
exportadoras de pota congelada que hay en el Perd. Se empleé la técnica de la
encuesta y como instrumento el cuestionario. Llegd a la conclusion que, Esta
investigacion esta dirigida a los gerentes de empresas que exportan pota congelada
en el Pert, como propuesta se tomé en cuenta determinar los programas que influyen
como promocion de las exportaciones en el desempefio de la exportacion, El estudio
gue se realizd contribuye en lo normal con las investigaciones limitadas, que existen
sobre los programas de promocion exportadora en paises en vias de desarrollocomo
el Peru, Se analiz6 directa e indirectamente los PPE en el mercado Peruano de pota
congelada de lo anterior, se confirma que esta investigaciéon toma un papel muy
importante de la exportacién en el proceso de desarrollo del desempefio exportador.

Por lo cual se concluye que el uso de los PPE tiene influencia en el desempefio

10



exportador. Se confirmd la hipotesis planteada, ya que esta relacion es muy

significativa.

Del mismo modo Lavy, (2016) en la Universidad César Vallejo, para obtener el
grado académico de magister en gestidén publica, cuyo objetivo fue decidir la relacion
gue existe entre la planeacion estratégica y la cadena de suministro, en el ministerio
publico de la gerencia central de logistica, empleando un marco metodolégico, dando
como resultado una relacion de tipo bésica correlacional de disefio no experimental,
contando con un espacio muestral de 148 colaboradores, lo cual determiné una
muestra de 107 colaboradores, para poder obtener la recoleccion de datos se utilizd
la encuesta. Se obtuvieron como resultados de coeficiente de correlacion de Rho
Spearman fueron de 0.567, por lo cual se evidencié que hay una relacién entre la
planeacion estratégica y la cadena de suministro, asi mismo es aceptable la hipotesis
de la planeacidn, la implementacién de la planeacién estratégica y de las evaluaciones

de la estrategia con la cadena de suministro.

Del mismo modo para Gémez, (2019) quien en la Universidad César Vallejo
presentd un investigacion que tuvo como titulo “Gestién de la cadena de suministros
y procesos de exportacion de confecciones textiles de las MYPES de Gamarra, La
Victoria, 2018”. Esta investigacion fue sustantiva segun su finalidad, de un nivel
descriptivo, es decir un enfoque cuantitativo y disefio no experimental. La
poblacion estuvo conformada por 200 trabajadores y la muestra 132 trabajadores, de
confecciones textiles de las MYPES de Gamarra, La Victoria, 2018. La técnica utilizada
la recoleccion de informacién fue la encuesta y los instrumentos utilizados para la
recoleccion de datos fueron cuestionarios, que estuvieron validados debidamente por
medio de un juicio de expertos determinando la confiabilidad a través del estadistico
Alfa de Crombach: (0,902 y 0,967), que demuestra una alta confiabilidad. Por ultimo,
se llego a la conclusion general: El coeficiente de correlacidn es positiva alta (0,703**),
Se indica que la correlacion es significativa al nivel 0.01 (Bilateral) ya que cumple con

ser menor que 0.05.
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Para (Agama et al., 2016) en la Universidad Inca Garcilaso de la Vega para
optar el titulo profesional de licenciada en administracion presento la investigacion
titulada “Estrategias de distribucidon y ventajas competitivas en la empresa
comercializadora C&M servicentros S.A.C. — 2016”. Su metodologia de investigacion
fue de tipo descriptivo-transversal con un disefio no experimental. Se utilizd la
encuesta como instrumento de evaluacion, la muestra consistio en 80 colaboradores
de las areas de operacion y comercial cuyo resultado fue de (p < 0.05; r = 0.91). Por
lo cual, en conclusidn, existe una correlacion entre las estrategias de distribucion y las
ventajas competitivas.

Continuando con Gavilan, (2018) en la Universidad César Vallejo optar el titulo
de maestra en gestidén publica tuvo como titulo “Planeacién estratégica y gestion
administrativa segun los trabajadores de la Universidad Nacional San Luis Gonzaga
de Ica — 20187, utilizo un enfoque cuantitativo; la investigacion basica de nivel
descriptivo y correlacional; disefio no experimental con corte transversal; esta muestra
se conformd por 193 trabajadores de la Universidad Nacional San Luis Gonzaga de
Ica 2018; los instrumentos empleados fueron el cuestionario. Se aplico el estadistico
Rho de Spearman lo cual determino que hay existencia de una correlacién positiva y
significativa entre ambas variables, con un coeficiente de 0.815 lo cual indicé que
existe una correlacion moderada y p = 0.000 < 0.05, es decir la existencia de una mejor
planeacién estratégica la cual mejora la gestién administrativa”.

Para culminar con Perez, (2020) en la Universidad César Vallejo optar el titulo
de doctor en administracion tuvo como titulo “Gestién de Operaciones en relacién a la
calidad y competitividad desde la perspectiva de los fabricantes de muebles de madera
del parque industrial de Villa el Salvador, 2019”. EI método empleado fue el enfoque
cuantitativo, con método hipotético-deductivo con un tipo de estudio segun su finalidad
basica, por lo cual su nivel fue descriptiva correlacional y en consiguiente su
temporalidad fue transversal; se utilizé un disefio no experimental. Las técnicas de
recoleccion de datos utilizadas fueron la encuesta dirigido a los fabricantes de muebles
de madera del parque industrial de Villa el Salvador, por lo tanto, la muestra estuvo
conformada por 80 propietarios. El resultado de la investigacion fue de (R = 0.972; Sig.

0.000) lo que significa que la gestion de operaciones se relaciona con la calidad y
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competitividad desde la perspectiva de los fabricantes de muebles de madera del

parque industrial de Villa el Salvador,

De los libros y autores consultados se tiene como teoricos para la variable
cadena de suministro a (Chopra y Meindl, 2013), quien sefiala que la cadena de
suministro que compromete a eslabones como son los fabricante y los proveedores,
asi como también a los del rubro transportista, almaceneros, vendedores al detalle
(menudeo), e incluso a los clientes mismos. Dentro de cada una de las organizaciones
de un fabricante, la cadena de suministro incluye todas las funciones que implican la
satisfaccion y recepcion del pedido de un cliente. Estas funciones incluyen, ser sin
limitarse, el desarrollo de un nuevo producto para los compradores, el marketing, las

operaciones, la distribucion, las finanzas y el servicio al cliente.

Segun Andino, (2006), en su libro “Cadena de Suministros (SCM)’,
conceptualiza como el control y seguimiento de todas las operaciones realizadas sobre
el producto, desde las materias primas, hasta las entregas como producto terminado

al cliente.

Continuando con Ballou, (2004), en su libro “Logistica: Administracion de la
cadena de suministro” dijo que, la cadena de suministros es un conjunto de actividades
funcionales (transporte, control de inventarios, etc.) que reincide reiteradas veces alo
largo del canal de flujo, mediante las cuales se convierte en productos terminados
gracias a la materia prima y se aflade valor para el consumidor. Dado que la materia
prima tiene como fuentes, las fabricas y los puntos de venta normalmente ya que no
estan ubicados en los mismos lugares y el canal de flujo representa una sucesion de
pasos de manufactura, las actividades de logistica se repiten innumerables veces
antes de la llegada de un producto a su lugar de mercado. Incluso en tal caso, las
actividades de logistica se repiten una vez mas cuando los productos usados se

reciclan en el canal de la logistica, pero en sentido inverso.
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Por consiguiente Vilana, (2010), en su obra “La Gestion de la Cadena de
Suministro”, conceptualizé la cadena de suministro o supply chain (SC) la que abarca
gran parte de las actividades asociadas con el flujo y cambios de bienes e informacién
asociada desde la fase de materias primas hasta el usuario final. Es esencialmente
una agrupacion de proveedores y clientes conectados; Donde cada cliente cumple a
su vez un rol de proveedor de la siguiente organizacion “aguas abajo” hasta que el

producto terminado alcanza al usuario final.

A continuacién Pinzon, (2003) en su obra titulada “Supply Chain Management”,
definié las actividades de planeacion estratégica, tactica y operativa, asi como los
factores claves del como se estructuran los canales y como se crean y por qué,
particularmente en las areas. Primero, identificar quienes deben ser duefios de un
canal de comercializaciéon, segundo, describir las necesidades de la coordinacion del
canal, y por ultimo dibujar los canales de comercializacién actuales.

Para la CEPAL, (2013) La cadena de suministro dentro del comercio
internacional, refiere que las empresas lideres tienen la capacidad y el poder para
establecer y hacer cumplir los parametros de los contratos y subcontratos en su
cadena de suministro. Este poder puede basarse en la propiedad de marcas bien
establecidas en el mercado, la tecnologia propietaria o la informacion confidencial
sobre los mercados de productos que permite a la empresa actuar como un integrador
de sistemas.

Para el dimensionamiento de la variable cadena de suministro se tom6 como
base el libro de (Chopra y Meindl, 2013) Titulado “Cadena de suministro: Estrategia,
Planeacién y Operacion”, la que se detallan a continuacion.

(Chopra y Meindl, 2013, p. 6) La estrategia o el disefio de la cadena de
suministro, a lo largo de esta fase, una compafiia elije como estructurar la cadena de
suministro, para los afios siguientes, por ello, se decide cual debe ser la configuracion
de la cadena de suministro, los procesos que se realizara en cada etapa y como se
asignaran los recursos. Las decisiones estratégicamente tomadas por las compafiias

tienen incluido hacer un subcontrato con una funcidon de la cadena de suministros, o
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realizarla en casa, la ubicacién y capacidades de produccion e instalaciones de
almacenamiento, los productos que se van a dar en fabricacion o almacenar en varios
lugares, los medios de transporte que se pondran a disposicion en el transcurso de
diferentes tramos de embarque, asi como también el tipo de sistema de informacion
que se utilizara.

Continuando con (Chopra y Meindl, 2013, p. 7) La planeacion de la cadena de
suministro. Para las decisiones que fueron tomadas durante esta fase, el marco de
tiempo que fue considerado es de un trimestre a un afo; por lo cual, la cadena de
suministro y su configuracién se mantiene fija. Ya que esta configuracién establece
restricciones dentro de las cuales se realiza la planeacion. La planeacion es una meta
gue maximiza el superavit de la cadena de suministros, que se puede generar a lo
largo del horizonte de planeacion, dandose las restricciones establecidas durante la
fase de disefio o estratégica, Las compafiias inician la fase de planeacion
pronosticando para el afio venidero (o un marco de tiempo comparable), de demanda
como de otros factores, como los costos y precios en diferentes mercados. La
planeacion incluye tomar decisiones como relacibn a los mercados que se
abasteceran desde que lugar, la subcontratacion de la fabricacion, las politicas de
inventario, que seguirdn, y la temporizacion y tamafio de las promociones de
comercializacion, asi como también precios. Dado a un marco de tiempo, mas corto y
pronésticos mejores que en la fase de disefios, las compafiias, en la fase de
planeacién se tratan de incorporar cualquier flexibilidad para la cadena de suministro
en la fase de disefio y explotarla para poder optimizar su desempefio. Como resultado
en la fase de disefio, las compafias definen un conjunto de politicas de operacién que

rigen las operaciones en el corto plazo.

Para culminar (Chopra y Meindl, 2013, p. 7) La operacion de la cadena de
suministro. El horizonte de tiempo en este caso es semanal o diario. Durante esta
fase, las compaiias toman decisiones respecto de pedidos de clientes individuales.
En el ambito de operaciones la configuracion de la cadena de suministro se considera
fija, y las practicas de planeacion ya estan definidas. La meta de las operaciones de

la cadena de suministro es manejar de la mejor manera posible los pedidos entrantes
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de clientes. Durante esta fase las empresas asignan inventario o produccion a pedidos
individuales, fijan la fecha en que el pedido se debe terminar, generan listas de
seleccion en un almacén, asignan un pedido a un modo de embarque particular,
establecen programas de entrega de los camiones y colocan pedidos de
reabastecimiento. Debido a que las decisiones de operacion se toman en el corto plazo
(minutos, horas o dias), hay menos incertidumbre sobre la informacion de la demanda.
Dadas las restricciones establecidas por la configuracion y politicas de planeacion, la
meta durante la fase de operacion es explotar la reduccién de la incertidumbre y

optimizar el desempefio.

Para la variable exportaciéon se tomo0 en cuenta la conceptualizacion teorica,
autores e instituciones tales como PROMPEX (2005) en su publicacion y segun la ley
general de aduanas la exportacion es el régimen aduanero que permite la salida legal
de mercancias de libre transito hacia el exterior, para su uso y consumo definitivo.
Comercialmente la exportacion la define como el conjunto de operaciones resultantes
de un acuerdo basado en la aceptacién de una cotizacion o de un contrato de compra-
venta internacional, previamente negociado y aceptado por un vendedor nacional
(exportador) y un comprador extranjero o ubicado en zona de tratamiento especial
(importador), que conduce a la trasferencia de la propiedad y derecho de uso y
usufructo de las mercancias materia de intercambio, por el comprador contra el pago
de precio pactado por el vendedor, siempre que se cumplan las demas condiciones y
exigencias pactadas entre ambos. También puede ser entendida como el conjunto de
acciones que ejecuta un empresario o empresa para internacionalizarse, es decir, para
colocar sus productos o servicios en mercados externos. Del mismo modo refiere que
existen en principio dos tipos de exportacion; La primera, exportacion directa, en esta
modalidad, la empresa lleva a cabo todo el proceso de exportacién sin pasar por
intermediarios, asumiendo las actividades vinculadas a la exportacion,
responsabilizandose de la misma. Y en segundo lugar la exportacion indirecta, bajo
esta modalidad existe otro operador (empresa) que se encarga de alguna o de todas
las actividades vinculadas a la exportacion, haciéndose responsable de la misma.

16



Segun (Bishop, 2010) en su libro “Economia de hoy sus nuevas formas de laA
ala Z”, refiere que la exportacion, es la venta al exterior, las exportaciones crecieron
en forma pareja como participacion en la produccion mundial durante la segunda mitad
del siglo XX. Sin embargo, tomando como base algunas mediciones, esta participacion
no fue mayor que lo que era e fines del siglo XIX antes de que el (Libre Comercio)
cayera victima de un contragolpe politico.

Para la (CEPAL, 2013) Desde su libro “Comercio internacional y desarrolld
inclusivo Construyendo sinergias”. Dijo que La exportacibn como generador de
empleos, indicadores de comercio inclusivo segun el destino, lo que, a su vez, se
explica por los sectores productivos que predominan en los envios a cada mercado.
Las exportaciones intrarregionales y, en menor medida, a los Estados Unidos estan
mas diversificadas, crean mas empleo y exhiben mayores eslabonamientos internos,
al tiempo que los envios a Asia y el Pacifico estdn muy concentrados en pocos
productos y empresas.

Segun Duran y Alvarez, (2008) En su libro “Indicadores de comercio exterior y
politica comercial: mediciones de posicion y dinamismo comercial”. Las exportaciones
corresponden al conjunto de bienes y servicios vendidos por los residentes de una
economia a los residentes de otra economia. En otras palabras, corresponden a la

proporcion de la produccién domeéstica que no es consumida al interior de la economia.

A lo conceptualizado por BCR, (2011) en su libro “Glosario de términos
Econdomicos”. La Exportacion registro la venta al exterior de bienes o servicios
realizada por una empresa residente dando lugar a una transferencia de la propiedad
de los mismos (efectiva o imputada).

A continuacion Huesca, (2012) en su libro “Comercio internacional” el cual nos
expresa que dentro de las estrategias de mercados internacionales, encontramos en
primer término a las exportaciones, debido al beneficio que revisten a la economia del
pais, al permitir la entrada de divisas y la comercializacion de mercancias nacionales
en el extranjero. Tenemos una capacidad productiva instalada no aprovechada a su

maxima capacidad, a uno o mas turnos de trabajo, el mercado “controlado”, con

17



tendencias crecientes de ventas y utilidades. Tenemos una estructura eficiente y
organizada, que nos ha permitido atender y solucionar los desafios del mercado.

Por consiguiente Medina, (2019) en su libro “Aplicacion de estrategias
internacionales para negocios arequipefios”, refiere que las transacciones comerciales
realizadas entre paises, toman varias formas que a menudo se interrelacionan. Estas
pueden ser exportaciones, importaciones, licencias, franquicias, joint ventures e
inversiéon extranjera directa. Por lo cual las exportaciones son bienes producidos y/o
servicios ofrecidos por una compafiia en un pais (empresa nacional) y enviados a otro
pais (empresa extranjera). La mayor parte de esta actividad de exportacion e
importacion se da en el area manufacturera como la maquinaria industrial, las
computadoras, los televisores, los reproductores de bluray, discs y otros aparatos
electrénicos.

Para el dimensionamiento de la exportacion se tomo en cuenta las formas de
exportacion del Ministerio de Agricultura (MINAGRI) publicado en un informe de su
portal institucional sostiene que las formas de exportacion se dimensionan en indirecta
y directa:

Para (MINAGRI, 2019) exportacion indirecta, a través de la venta a clientes
nacionales, que luego exportan el producto. Es como vender a cualquier otro cliente
nacional. En esta situacion, es otro el que decide qué producto puede ser vendido en
un mercado extranjero, asumiendo las tareas de investigacion de mercados y la
gestion de la exportacion. A través de intermediarios. En este caso la empresa exporta,
guien colocar nuestros productos en el extranjero. Esto permite una integracién eficaz
del proceso productivo, fortaleciendo la relacion comercial. Es importante destacar que
el productor puede luego encontrar la oportunidad de exportar directamente. Esta
forma de exportar es utilizada por pequefias empresas que no se sienten en
condiciones de comprometerse con la exportacion directa; O bien por empresas que
ya exportan, pero que eligen la via del intermediario para ingresar a nuevos mercados.
La principal ventaja de la exportacion indirecta, para una pequefia o mediana empresa,
es que ésta es una manera de acceder a los mercados internacionales sin tener que

enfrentar la complejidad de la exportacion directa.
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Continuando con (MINAGRI, 2019) exportacion directa esta es la modalidad
mas ambiciosa, donde el exportador debe administrar todo el proceso de exportacion,
desde la identificacion del mercado hasta el cobro de lo vendido. Las ventajas de una
exportacion directa son: mayor control ejercido sobre todo el proceso de exportacion,
potencialmente mayores ganancias, relacién directa con los mercados y con los
clientes. Este tipo de exportacion es el camino mas directo para aumentar las
ganancias y obtener un sdlido crecimiento empresarial a mediano y largo plazo.
Cuando la empresa esta por emprender el camino hacia la exportacion directa, debe

reflexionar acerca de los canales de distribucion mas apropiados.
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Il. METODOLOGIA
El método de la presente investigacion fue hipotético deductivo, para Bernal (2010) el
conocimiento cientifico es general, la ciencia ubica los hechos singulares en pautas
generales y promueve, que de enunciados particulares derivan esquemas mas
amplios. En este punto es importante recordar que el debate de la filosofia de la
ciencia, se refiere a que el conocimiento cientifico es hipotético-deductivo y no
inductivo, es decir, que va de lo general a lo particular y no inversamente.(p. 67).
Para Guillén y Valderrama, (2015) quien citd a Bisquerra (2010) el método que
se utilizé en este estudio fue el método hipotético - deductivo. A partir de la observacion
de casos patrticulares se plantea un problema. A través de un proceso de induccion,
este problema remite a una teoria. A partir del marco tedérico se formula una hipotesis,
mediante un razonamiento deductivo, que posteriormente se intenta validar
empiricamente. El ciclo completo induccién/deduccién se conoce como proceso
hipotético deductivo (p. 61).

Teniendo la presente investigacion como enfoque cuantitativo segun Gomez,
(2006) el enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion y el andlisis de datos para contestar
preguntas de investigacion y probar hipotesis establecidas previamente, y confia en la
medicion numérica, el conteo, y en el uso de la estadistica para intentar establecer

con exactitud patrones en una poblacion.

3.1. Tipo y disefio de investigacién
La presente investigacion es de tipo basica quien para Caceda y Perez, (2001) la
investigacion basica, pura o fundamental. Es la que nos conduce hacia la busqueda

de nuevos conocimientos para enriquecer las investigaciones existentes.(p. 13).

Del mismo modo su disefio de investigacion es no experimental, transversal
descriptivo correlacional simple, por o que no se realizé manipulacion de variables, se
observo el comportamiento de ambas en un determinado momento. Citando a
Hernandez et al., (2014) el disefio no experimentales; Podria definirse como la
investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es decir, se trata
de estudios en los que no hacemos variar en forma intencional las variables

independientes para ver su efecto sobre otras variables. y en los que sélo se
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observan los fenbmenos en su ambiente natural para analizarlos. A su vez Principe
(2016) corresponde a la investigacion no experimental y de caracter transaccional, la
primera. Porque no se va manipular ninguna variable; Y la segunda, porque va

recoger la informacion en un solo acto, cuyo diagrama es: (p. 307).

Figura 3.1 Diagrama del Disefio de Investigacion

Dénde:

M = Es la muestra representativa de la poblacion a investigar
R = relacion entre variables — Correlacion simple

O1= Observacion variablel Cadena de suministro

O2 = Observacion variable2 Exportacion

Presenta un nivel de investigacion descriptiva, correlacional segun Arbaiza
(2014) La investigacion descriptiva; Un estudio descriptivo expone las caracteristicas,
las propiedades y los rasgos determinantes y particulares de una situaciéon o de un
grupo mediante la observacion y las resefias de sus componentes. Y para Vara (2012)
descriptivos correlacionales - determinar el grado de asociacion entre varias variables
empresariales. Las asociaciones entre variables nos dan pistas para suponer

influencias y relaciones.
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3.2. Variables y operacionalizacién
En esta investigacion las variables de estudio fueron la variable cadena de suministro
como variable independiente (Vi) y la exportacion como variable dependiente (Vd), las
que citando a Carrasco (2019) refiere que es variable independiente la que ejercen
influencia, causan efecto o determinan a otras llamadas dependientes y son las que
permiten explicar a estas. Por otro lado, la variable dependiente es aquélla que reciben
la influencia, el efecto o son consecuencia de otras variables o situaciones facticas,
las que se explican en funcién de otras.
Ver Tabla 3.1 Matriz de operacionalizacion de variable cadena de suministro.
Anexo 4a.

Ver Tabla 3.2 Matriz de operacionalizacion de variable exportacién. Anexo 4a.

3.2.1 Definicidn conceptual de la variable cadena de suministro:
Esta compuesta por todas las partes involucradas, directa o indirectamente,
para satisfacer la peticion de un cliente segun (Chopra & Meindl, 2013, p. 1)
3.2.2 Definicion operacional de la variable cadena de suministro:
La variable cadena de suministro, que sera medida a través de la estrategia,
planeacioén y operacion de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.
3.2.3 Dimensiones de la variable cadena de suministro:
Estrategia, Planeacion, Operaciones segun (Chopra & Meindl, 2013, p. 1)
3.2.3.1 Indicadores de la variable cadena de suministro:
Permite medir caracteristicas como: Desempefio, Disefio de la cadena,
Pronostico de la demanda, Coordinacién, Disponibilidad del producto.
3.2.4 Escala de medicion de la variable cadena de suministro:

La escala de mediciéon es ordinal.
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3.2.5 Definicion conceptual de la variable exportacion:
Las exportaciones son, el envio legal de mercancias nacionales o
nacionalizadas para su uso y consumo en el extranjero existiendo de acuerdo
a ley aduanera dos principales tipos de exportacion definitiva y temporal
(Huesca, 2012, p.66)
3.2.6 Definicién operacional de la variable exportacion:
La variable exportacion, que sera medida a través de la exportacion directa o la
exportacion indirecta de la empresa Karli Hermanos Chimbote, 2020.
3.2.7 Dimensiones de la variable exportacion:
Se pueden ubicar como dimensiones la exportacion directa e importacion
indirecta segun el (MINAGRI, 2019).
3.2.7.1 Indicadores de la variable exportacion:
Permite medir caracteristicas como Importador, comerciante, distribuidor,
bréker, agente, trading company, consorcio de exportacion.
3.2.8 Escala de medicion de la variable exportacion:

La escala de medicién es ordinal.
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3.3. Poblacion, muestray muestreo, unidad de analisis

3.3.1 Poblacion
Para Guillén y Valderrama, (2015) La poblacién constituye la representacion total de
los individuos que poseen caracteristicas comunes. Mientras que la muestra es una
porcion pequefia de cosas o personas que han sido extraidas del universo poblacional
llamado subconjunto, y el muestreo es el proceso de seleccion de una parte
representativa de la poblacion que permite estimar los parametros de la misma.

Se considerd la poblacién de 150 trabajadores el total de la ndmina de la
empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020; Segun muestra a continuacion la Tabla 3.1

Poblaciéon de Estudio.

Tabla 3.3
Trabajadores en la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020
Descripcién Poblacion
Trabajadores de la empresa Karli 150
Hnos.

Total, de la poblacion = 150

Fuente: Nomina de trabajadores — Karli Hnos. Chimbote, 2020

Segun Principe, (2016) EI universo de la investigacion es considerado,
especialmente desde el punto de vista de las ciencias sociales y humanas, como
sinbnimo de poblacidn [...] La poblacion, es aquella realidad especifica, delimitada y
acaso contabilizada con ciertos procedimientos técnicos, en la que deben

concentrarse necesariamente los efectos del resultado de la investigacion. (p. 238)
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3.3.2 Muestra
Segun Principe (2016) la muestra debe definirse “simplemente como una parte
representativa de un conjunto, poblacién o universo, cuyas caracteristicas deben ser

responder lo mas exactamente posible.” (p. 242)

La muestra fue determinada estadisticamente, usando la formula de tamafio de
muestra con poblacion finita, con un margen de error del 5% y una seguridad del 95%
encontrandose entonces una muestra de 108 trabajadores que seran elegidos al azar.

(Ver anexo 4)

3.3.3 Muestreo
La técnica del muestreo utilizada ha sido el muestreo probabilistico es decir se han

elegido 108 trabajadores completamente al azar de un total de 150.

3.3.4 Unidad de analisis
Para la unidad de andlisis se consider a cada trabajador de la empresa Karli Hnos.
Chimbote, 2020 que conforman la muestra de 108 trabajadores.

3.4 Técnica e instrumentos de recoleccidon de datos

Para la técnica de recopilacion de la informacion, se recurrid a la encuesta. Esta
técnica fue aplicada masivamente y no requiri6 de personal especializado, el cual
permitid que la informacion se mantenga fuera de manipulacion de la informacion.
Siendo el método de evaluacion sumaria o escala simétrica de Likert. (Hernandez
et al., 2014) la encuesta consistio de en un conjunto de preguntas o llamados items
las cuales fueron presentadas en forma de afirmaciones aquellas afirmaciones fueron

presentadas por 5 opciones de respuestas.
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3.4.1 Técnica
La Técnica utilizada fue la encuesta; Esta técnica permitié recoger informacion, con

respecto a las dos variables y sus dimensiones sujetas de estudio.

3.4.2 Instrumentos de recoleccion de datos

El Instrumento que se aplico fue el cuestionario el cual consisti6 en un conjunto de
preguntas, en la presente investigacion se aplicaron los instrumentos para ambas
variables, a través de un corte de investigacion transversal segun Guillén y
Valderrama, (2015) y (Hernandez et al., 2014) alcance: transversal, porque se

recolectd los datos en una sola medicién. (Ver Anexo 03 Fichas técnicas)

3.4.3 Validez

Los instrumentos de evaluacién son aplicables, dichos instrumentos fueron validados
por un juicio de expertos, otorgandole valor y conformidad al contenido de los
cuestionarios de las variables cadena de suministro y exportacion. Los cuales fueron
sometido a la conformidad de 04 cuatro expertos con grado de Magister o Doctor
dando la certificacién y validez de los instrumentos. (Ver Anexo 09 Instrumentos de

validacién)

3.4.4 Confiabilidad
(Ver Anexo 06 Valores de Alfa de Cronbach)

Tabla 3.4
Confiabilidad de la variable cadena de suministro
Alfa de Cronbach N° de elementos
, 793 12

Nota: Resultado obtenido de la muestra piloto

De la Tabla N° 3.4 siendo los resultados de Alfa de Cronbach, cuyo piloto de 30
trabajadores se obtuvo un valor de 0,793 se puede decir que la confiabilidad es

aceptable.
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Tabla 3.5

Confiabilidad de la variable exportacion

Alfa de Cronbach N° de elementos

, 803 15

Nota: La fuente se obtuvo de los resultados de la prueba piloto

En la Tabla 3.5, se visualiza el valor obtenido de Alfa de Cronbach, cuyo piloto fue de
30 trabajadores, consiguiendo un valor de 0,803 se puede expresar que la

confiabilidad es buena, por lo tanto, la confiabilidad del instrumento es aceptable.
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3.5 Procedimientos

Para el levantamiento de informacion de esta investigacion previa carta (Ver Anexo 1),
se solicit6 el permiso y/o autorizacién a la Sub Gerente & Accionista mayoritaria de la
empresa KARLI Hnos. en la ciudad de Chimbote, a quien tras la aceptacion el Jefe de
RR. HH remitié una circular (via virtual) a los 108 trabajadores; A fin tenga a bien dar
respuesta a los cuestionarios, solicitando su colaboracion, recalcando que era de tipo
anonima, voluntaria y de caracter académico.

Y ante el aislamiento social decretado por el Gobierno Nacional, debido al
COVI19 y la imposibilidad de llevar la ejecucion de la encuesta en forma presencial,
se usO de Google form para elaborar el cuestionario y se envié a través del link
respectivo a cada uno de los correos y/o WhatsApp de los trabajadores, adjunto a la
circular mencionada, recibiendo de forma automatica las respuestas el mismo dia, la
gue se convirtié en una matriz de datos u hoja de calculo en Excel, generando una

base de datos.

3.6 Método de anélisis de datos

Para el andlisis de datos se empleo el programa estadistico SPSS, version 25, con el
cual se realizaron los siguientes analisis: (a) Estadistica descriptiva, para la
construccion de tablas de frecuencias, porcentajes y figuras, y (b) Estadistica
inferencial, para realizar la prueba de hipétesis estadistica y determinar la correlacién
de variables. (Ver Anexo 07 Valores de correlacién segun Bisquerra)

3.7 Aspectos éticos

Para la realizacion del presente trabajo de investigacion, se pidi6 la aprobacién de la

empresa Karli Hnos. Localizada en la ciudad de Chimbote. Materia del presente

estudio, el personal se estd tomando a la totalidad de los trabajadores comprometidos

en cadena de suministro para la produccion y exportacion de conservas de pescado.
En relacion al presente trabajo de investigacion se debe recalcar que fue realy

autentica, puesto que a nivel nacional se han visto poco los estudios sobre el tema, y

se pretende que este trabajo sea el punto de partida para que existan futuras
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investigaciones que generen un aporte de mejora para la empresa segun las variables
estudiadas.

Es preciso sefialar que se ha mantenido el anonimato del personal que labora
en la empresa Karli Hnos. S.A.C., para poder tener mas veracidad al momento de la
encuesta. Y por tal motivo la investigacion obtendra resultados reales.

Asi mismo el presente trabajo de investigacion ha sido redactado segun las

normas de la American Psychological Association (APA)
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V. RESULTADOS

Segun el objetivo especifico 1 fue determinar cual es la relacion entre la estrategia y

la exportacion de conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.

Tabla 4.1

Relacion entre la estrategia y la exportacion de conserva de pescado de la empresa
Karli Hnos. Chimbote, 2020

Correlaciones

Exportacion Estrategia

Exportacion

Rho de

Spearman

Estrategia

Coeficiente de 1,000 ,645™
correlacion

Sig. (bilateral) ,000
N 108 108
Coeficiente de ,645™ 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,000

N 108 108

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

De acuerdo a lo presentado en la Tabla 4.1 se evidencia que existe una relacion

moderada y positiva entre la dimension estrategia y la variable exportaciéon, de 0.645**

esto significa que la estrategia tiene un comportamiento moderado, por lo tanto, la

exportacion también presenta la misma conducta. La significancia ha resultado en un

nivel de 0.000 indica que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna,

es decir existe una relacion altamente significativa al 1% entre la estrategia y la

exportacion de conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.
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Segun el objetivo especifico 2 fue determinar cual es la relacion entre la planeacion y

la exportacion de conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Tabla 4.2
Relacion entre la planeacion y la exportacion de conserva de pescado de la empresa
Karli Hnos. Chimbote, 2020

Correlaciones

Exportacion Planeacion

Exportacién Coeficiente de 1,000 ,789™
correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 108 108
Spearman Planeacion Coeficiente de ,789™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 108 108

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

De acuerdo a lo presentado en la Tabla 4.2 se evidencia que existe una relacion alta
y positiva entre la dimension planeacion y la variable exportacion, de 0,789** esto
significa que la planeacién tiene un comportamiento alto, por lo tanto, la exportacion
también presenta el mismo comportamiento. La significancia brinda un resultado de
nivel 0.000. indica que se rechaza la hipotesis nula y acepta la hipétesis alterna es
decir una relaciéon altamente significativa al 1% entre la planeacion y la exportacion de

conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.
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Segun el objetivo especifico 3 fue determinar cudl es la relacion entre la operacién y

la exportacion de la conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Tabla 4.3
Relacion entre la operacion y la exportacion de conserva de pescado de la empresa
Karli Hnos. Chimbote, 2020.

Correlaciones

Operacione
Exportacion s

Exportacion Coeficiente de 1,000 ,645
correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

Rho de N 108 108

Spearman Operaciones Coeficiente de ,645™ 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,000
N 108 108

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

De acuerdo a lo presentado en la Tabla 4.3 se evidencia que existe una relacion
moderada y positiva entre la dimension operacion y la variable exportacion, de 0.645**
esto significa que la operacion tiene un comportamiento moderado, por lo tanto,
exportacion también presenta una conducta moderada. La significancia da respuesta
en un nivel de 0.000. indica que se rechaza la hipotesis nula y acepta la hipotesis
alterna, es decir una relacion altamente significativa al 1% entre la operacion y la

exportacion de conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.
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Segun el objetivo general fue determinar cudl es la relacion entre cadena de suministro

y la exportacion de conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Tabla 4.4
Relacion entre cadena de suministro y la exportacion de conserva de pescado de la
empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Correlaciones

Cadena
de

Exportacion Suministro

Exportacion Coeficiente de 1,000 ,891"
correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

Rho de N 108 108

Spearman Cadena de Coeficiente de ,891™ 1,000
Suministro correlacion

Sig. (bilateral) ,000
N 108 108

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

De acuerdo a lo presentado en la Tabla 4.4 por lo tanto la variable cadena de
suministro también presenta un nivel alto a la variable exportacién, de 0,891** esto
significa que la estrategia tiene un comportamiento alto, por lo tanto, la exportacion
también presenta el mismo comportamiento. La significancia que da resultado en un
nivel de 0.000 indica que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis de
investigaciéon, es decir una relacion altamente significativa al 1% entre cadena de
suministro y exportacion de conserva de pescado de la empresa Karli Hnos.
Chimbote, 2020.
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V. DISCUSION

5.1. Segun el objetivo especifico 1 fue determinar cuél es la relacién entre la

52

estrategia y la exportacién de conserva de pescado de la empresa Karli Hnos.
Chimbote, 2020. El cual dio como resultado un valor de coeficiente de correlacion
de Spearman de 0.645** demostrando asi una relacion moderada y positiva entre
la dimension estrategia y la variable exportacion, esto fue revalidado por
(Cahuas, 2017) quien en su trabajo de investigacién encontrd que la correlaciéon
entre las variables estrategias comerciales y exportacion de harina de licuma
deshidratada, ha sido de 0.780** que segun Bisquerra presenta una correlacion
positiva y alta. Esto significa que es necesario incrementar los niveles de la
exportacion de harina de licuma siempre y cuando también se mejoren los
disefios de estrategias exitosas para su comercializacion. El cual fue ratificado
por (Agama et al., 2016) quien en su investigacion determino correlacion positiva
y alta entre las variables estrategias de distribucion y ventajas competitivas de rs
= 0.91 y una significancia de 0.000. Lo que expresa que, mejorando la estrategia

de distribucion, se elevara la ventaja competitiva.

Segun el objetivo especifico 2, fue determinar cudl es la relacion entre la
planeacion y la exportacion de conserva de pescado de la empresa Karli Hnos.
Chimbote, 2020, El cual resulté con un coeficiente de correlacién de RS= 0,789**,
y cuyo valor de la significancia ha sido de 0,000, por lo tanto se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna, la que demuestra que la
planeacion y la exportacion si tienen una correlacion alta y positiva, estos
resultados que fueron ratificados por los obtenidos por (Lavy, 2016) en su
investigacién donde logré determinar que la relacidn existente entre la planeacién
estratégica y cadena de suministro, en la gerencia central de logistica del
Ministerio Publico fue de 0.567, demostrando una relacion moderada entre las
variables, aceptando la hipotesis de que existe relacién entre la planeacién
estratégica y cadena de suministro es decir la cadena de suministros se basa en

la planeacién en cuanto esta mejore se tendra una éptima cadena de suministro.
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Fue aprobado por (Gavilan, 2018) en su investigacion “Planeacion estratégica y
gestion administrativa segun los trabajadores de la Universidad Nacional San
Luis Gonzaga de Ica — 2018”, en la cual determind una correlacién de Rho de
Spearman de 0.815 positiva y moderada con una significancia de 0.000 lo que
exprésa que la planeacion estratégica influye positivamente en la mejora de la

gestion administrativa.

Segun el objetivo especifico 3 fue determinar cuél es la relacion entre la
operacién y la exportacion de la conserva de pescado de la empresa Karli Hnos.
Chimbote, 2020 cuyo resultado fue de 0,645** encontrandose una relacion
moderada y positiva entre la operacion y la exportacion, con una significancia de
0.000 el cual es menor a 0.05 esto permite rechazar la hipétesis nula y aceptar
la hipdtesis alterna, estos resultados son afines a los obtenidos por (Gémez,
2019) quien en su investigacion “Gestion de la cadena de suministros y procesos
de exportacion de confecciones textiles de las MYPES de Gamarra, La Victoria,
2018” encontré que las variables cadena de suministro y procesos de exportacion
se relacionan de manera positiva y alta con un coeficiente de correlacion de
0.703** lo que significa que la operacion de la gestion de la cadena de
suministros si actda positivamente en el procesos de exportacion. Siendo
confirmado por (Perez, 2020) quien en su investigacion “Gestion de Operaciones
en relacion a la Calidad y competitividad desde la perspectiva de los fabricantes
de muebles de madera del parque industrial de Villa el Salvador, 2019” encontro
que la variable Gestién de Operaciones y competitividad se relacionan con un
nivel alto R = 0.972;con una significancia de Sig. 0.000, lo que evidencié que la

gestion de operaciones interviene en la mejora la competitividad.

Segun el objetivo general, el cual fue determinar cual es la relacion entre cadena
de suministro y la exportacion de conserva de pescado de la empresa Karli Hnos.
Chimbote, 2020, se ha encontrado un valor correlacional de 0,891*,

determinando asi una relacién positiva entre la variable cadena de suministro y
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la exportacibn de conservas de pescado, presenta también un grado de
significancia de p_valor = 0.000 el cual es menor al p-valor 0,05 en consecuencia
se acepto la hipotesis de investigacion y se rechaza la hipétesis nula, por lo tanto
se afirma que existe una correlacion alta y positiva entre estas dos variables.
Estos resultados fueron reconfirmados por (Chamorro et al., 2017) Gestion dela
cadena de suministro y la efectividad de las compras en la oficina de
abastecimiento del ministerio de cultura cuyos resultados de correlacién fueron
de 0,782** con sigma bilateral de 0.000 menor a 5% de significacion lo que le ha
permitido rechazar la hipotesis nulas y aceptar la hipotesis alterna, es decir que
la gestion de la cadena de suministro se relaciona positivamente con la
efectividad de las compras en la Oficina de Abastecimiento del Ministerio de
Cultura. Siendo ratificado por (Oyola, 2018) quien es su investigacion “El supply
chain management y la calidad del producto de las empresas agroexportadoras
en la provincia de Barranca, 2017” obtuvo una correlacion Rho Spearman es
0.630 positiva y moderada, con una significancia de 0.000 aceptandose la
hipotesis de investigacion, por lo que se evidencia que al mejorar el supply chain
management (cadena de suministro) repercute en la mejora de la calidad del

producto de las empresas agroexportadoras en la provincia de Barranca.
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VI,
6.1

6.2

6.3

CONCLUSIONES

Se concluye segun el objetivo especifico 1 que fue determinar cual es la relacion
entre la estrategia y la exportacion de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020 que,
existe una correlacion positiva moderada y significativa de rs = 0,645**, con p-valor
=0,000 en la prueba estadistica, lo que implica que se situaron en una relacion
moderada, por ello los encuestados consideran que las estrategias que se aplican
en la empresa son eficientes y sélidas para llevar adelante la exportacién de la
produccion, al contar con procesos bien definidos.

Se concluye segun el objetivo especifico 2 que fue determinar cudl es la relaciéon
entre la planeacion y la exportacion de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020
gue, existe una correlacion positiva alta de rs = 0,789**, y una significativa de
0,000 en la prueba estadistica, lo cual indica que se situaron en una relaciéon alta
asi mismo los encuestados consideran que la planeacion que se aplica permitela
maximizacion de cadena de suministros y la produccion lograda por la empresa

para la exportacion.

Se concluye segun el objetivo especifico 3 que fue determinar cudl es la relacion
entre la operacion y la exportacion de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020 que,
existe una relacion positiva moderada y significativa de rs = 0,645**, con un p-valor
=0,000 entre ambas variables, lo que indica que se situaron en una relacion
moderada, teniendo como consecuencia que los encuestados consideran que las
operaciones que se aplican en la empresa son eficientes para la exportacion de
conservas de pescado la que permitira la optimizacién en la satisfaccion del cliente
tanto en calidad del producto, tiempo de entrega y costo adecuado, en busca del

reconocimiento internacional.
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6.4 Se concluye segun el objetivo general que fue determinar cudl es la relacion entre

cadena de suministro y la exportacion de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020
gue existe una correlacién positiva alta y significativa rs = 0,891**, p =0,000 entre
ambas variables, lo que alcanzaron un nivel alto, en reaccién los encuestados
sefialan que si existe una cadena de suministros para la exportacién de conservas
de pescado eficiente, optima, solida, maximizada la que elevara la produccion de
la empresa Karli Hnos. La cual trabaja con excelente precision de sus procesos
desde fabricantes, proveedores, transportistas, almacenes, marketing,
vendedores y finanzas con la finalidad de entregar un producto de calidad en el

tiempo estimado y contar con un cliente satisfecho.
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VI
7.1

7.2

7.3

7.4

RECOMENDACIONES
Al gerente general de la empresa Karli Hnos. al ser el responsable de las
decisiones estratégicas de la organizacién se le invita a incentivar a la
organizacion a una cultura de creacion, innovacion total e investigacién y
desarrollo de sus procesos a fin de obtener un sistema optimo, lograr un producto
de calidad exportable y obtener ventajas competitivas, teniendo en cuenta los

indicadores que midan mejor la realidad de la empresa respecto a su objetivo.

A los gerentes de linea y directivos responsables de la planificacion de la empresa
se tiene en cuenta la capacitacidon a través de convenios con entidades privadas
y estatales especializadas para fortalecer las capacidades, experiencia
exportadora, asi como su promocion y difusion de productos exportables y
comprometer al trabajador para que participe activamente el desarrollo de la

empresa.

Al gerente de operaciones responsable de las operaciones de la empresa se
brindaréa la infraestructura e instrumental adecuado de tecnologia de punta, para
gue el proceso tenga un mejor rendimiento y desarrollo, Asi como actualizacion
permanente para que se encuentre a la vanguardia de los cambios o

actualizaciones y se comprometa, en cadena de valor de la empresa.

A los directivos y accionistas responsables de las inversiones de la empresa Karli
Hnos. identifica los cuellos de botella de los procesos que afecten la eficiencia y
eficacia de cadena de suministro y se dé soluciones innovadoras predominando
la comunicacion entre los actores de los procesos y participacion permanente en
la mejora continua de los procesos con participacion de los actores (trabajadores)
incentivo al trabajo en equipo, comunicacion y oralidad permanente al logro del
objetivo y necesidad. Lograr la pasién, de la empresa de brindar al cliente un

producto de calidad y su satisfaccién plena.
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VIII PROPUESTA
Segun Vara, (2012)

” Por erréneas razones, aun existen algunos profesores rigidos que creen que
los planes de negocios no son investigaciones cientificas, sino algo de menor
calidad. Eso es un error grave que debe aclararse. En general un plan de
negocios responde diversas preguntas, mucho mas complejas que una tesis

convencional”. p.214

Siendo el plan de negocio, es una investigacion en las ciencias empresariales,
un plano para tu idea de negocios, documento que describe la forma como tu negocio

tendrd ganancias.

Acorde con la linea de investigacion se propone en el presente trabajo de
investigacién el “Plan de negocios de la empresa Kali hnos. 2020 para la exportacion

de conservas de pescado al mercado boliviano”, que se adjunta en el (ANEXO 08).
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ANEXOS
ANEXO 01: Carta de presentacion

“Ano de la Universalizacion de la Salud®

Trujillo, 06 de Abril 2020
Carta N* 001

Sefiorita

Karen Lizthe Lau Endo KARLI
Hnos S.A.C

Atencion:

Sub Gerente - Accionista

Asunto: Carta de Presentacion del estudiante Rodolfo Antonio Lau Endo
De nuestra consideracion:

Es grato dirigirme a usted, para presentarme como Rodolfo Antonio Lau Endo identificado con DNI N*
70998120 y codigo de matricula N* 6500055925; estudiante de la de la facultad de Ciencias
Empresariales, Escuela profesional negocios Internacionales, quien se encuentra desarrollando el
Trabajo de Investigacién (Tesis):

La cadena de suministro en la exportacion de la empresa Karli Hnos., Chimbote, 2020

En ese sentido, solicito a su digna persona facilitar el acceso del suscrito a su Institucion a fin de que
pueda aplicar entrevistas y/o encuestas y poder recabar informacién necesaria y con motivo de la
cuarentena Nacional por el COVI19 esta se pueda llevar a cabo en forma virtual.

Con este motivo, le saluda atentamente

=z

Rodolfo Antonio Lau Endo
DNI N*70998120




Tabla 3.1
Titulo: Cadena de suministro y la exportacion de conserva de pescado de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Autor: Alumno. Rodolfo Antonio Lau Endo

ANEXO 02: Tablas

Variables e indicadores

Variable 1; Cadena de Suministro
(Cinthya Susana Riojas Quiroz, 2018)

Problema Objetivo Hipotesis Antec: (http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/24560/Riojas _QCS.pdf?sequence=1&isAllowed=y
General General General Teérico:( Sunil Chopra, 2013)
https://gestionyestrategia.wixsite.com/docencia/copia-de-logistica?lightbox=dataltem-kOfzzcsf
https://www.academia.edu/32054312/Administracion_de la cadena de suministro 5ed - Sunil Chopra y Peter Meindl
¢Cudl es la|Determinar Existe relacién | Definicién | Definicion . ) Instrume | Escala
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Hnos.
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Coordinacién
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Chimbote, Chimbote, Chimbote,

20207 2020 2020
Problema Objetivo Hipotesis
Especifico Especifico Especifico

¢Cual es la| Determinar Existe relacién

relacion entre
Estrategiay la
Exportacion de
conserva de
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empresa Karli
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Chimbote,
20207?
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de conserva
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Chimbote,

2020
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Exportacion
de conserva
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Karli Hnos.
Chimbote,
2020

directa o
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mente,
para
satisfacer
la peticion
de un
cliente”
(Chopra &
Meindl,
2013)
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operacion
de la
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Karli
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2020
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Operacion
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LIKERT
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de
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los
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entre el
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Variable 2: Exportacion
(QUISPE QUISPE, Yanet Pamela)
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/40215/Quispe QYP.pdf?sequence=3&isAllowed=y

https://repositorioacademico.upc.edu.pe/bitstream/handle/10757/650356/huayhua_og.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Teobrico: MINAG

http://minagri.gob.pe/portal/comercio-exterior/icomoexportar/introduccion62/6 77-formas-de-exportacion

Definicion | DEFINICION . . Instrume | Escala .
Dimensione ) 3 Escala de Niveles o
Conceptual | OPERACIONA Indicadores nto de de Iltems o
s o o medicion rangos
L medicién | medicién
Huesca La variable Importador 1-2
(2012) exportacion,
menciona que sera
que las medida a (1) Totalmente en Bueno
exportacion través de la Exportaciéon | Comerciante 3-4 desacuerdo (li-ls)
es son “El exportacion Directa (2) En desacuerdo Regular
envio legal directa o la (3) Nide acuerdo /| (que rango
de exportacion Medicién Ni en desacuerdo | crresponde)
mercancias indirecta Distribuidor del 56 (4) De acuerdo Malo
nacionales o | empresa Karli . cuestiona -5 (5) Totalmente de (li-Is)
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r him 202! i ente 9-10
as para su | Chimbote, 2020 | Exportacion g escala de
uso y Indirecta Trading Company 11
consumo en 12
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existiendo
de acuerdo
aley
aduanera
dos tipos
principales
de
exportacion
definitiva y
temporal’(p.
66).

Consorcio de

exportacion

valor
LIKERT




Tipo y disefio de

investigacion

Poblacion y

muestra

TECNICAS E INSTRUMENTOS

ESTADISTICA A UTILIZAR

Enfoque de Investigacion:
Cuantitativo

La poblacién
150

Variable 1;

Cadena de Suministro

Para la validacion de los instrumentos

(cuestionario) se utilizara:

Técnica Encuesta
Para la confiabilidad de los instrumentos
Instrumento Cuestionario (cuestionario) se utilizara:
Tipo de la Investigacién:
o . Escalade ORDINAL (Porque se describen categorias para el

Descriptivo Correlacional

Medicién desarrollo de la variable)
Disefio y Nivel de Investigacion: Ti Escala de Likert (nunca, casi nunca, a veces si a veces

ipo
No experimental no, casi siempre, siempre)
Para contrastacion de hipétesis se utilizara:
Variable 2:
Exportacién
La muestra Técnica Encuesta

Corte de Investigacion: 108 Instrumento | Cuestionario
Trasversal

Escalade ORDINAL (Porque se describen categorias para el

Medicion desarrollo de la variable) Y el uso del programa estadistico SPSS

Ti Escala de Likert (solo algunos, unos pocos, varios, la
ipo

mayoria, todos)




ANEXO 03: FICHAS TECNICAS DE INSTRUMENTOS

Instrumento Variable 1; Cadena de Suministro:

Ficha técnica

Nombre: Cuestionario Cadena de Suministro: (adaptado)

Autor: Riojas Quiroz, Cinthya Susana (Riojas, 2018)

Validado: Por juicio de expertos en su investigacion “Gestién de la Cadena de
Suministro y Ventas en la Empresa Recuperaciones Plasticas S.A.C.,
Zarate, 2018”

Adaptado por: Rodolfo Antonio LAU ENDO

Afo 2020

Objetivo: Determinar cual es la relacion entre Cadena de suministro y la Exportacion

de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Poblacién: 150 Trabajadores en la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Muestra: 108 Trabajadores en la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Lugar de aplicacién: la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Forma de aplicacién: Directa

Duracion de la encuesta: 20 minutos

Puntuacion: La escala de medicién es tipo Likert, podran responder con 5

afirmaciones:

1= Totalmente en desacuerdo

2= Desacuerdo

3= No Precisa

4= De acuerdo

5= Totalmente de Acuerdo



Instrumento Variable 2 : Exportacion

Ficha técnica

Nombre: Cuestionario: Exportacién: (adaptado)

Autor: Quispe Quispe, Yanet Pamela (Quispe, 2019)

Validado: Por juicio de expertos en su investigacion “Estrategias de marketing y
exportacion de cebada troceado de las empresas exportadoras de la region
Ayacucho en el periodo 2014 - 2018”

Adaptado por: Rodolfo Antonio LAU ENDO

Instrumento : Cuestionario

Ano : 2020

Objetivo: Determinar cual es la relacion entre cadena de suministro y la exportacion

de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Poblacién: 150 Trabajadores en la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Muestra: 108 Trabajadores en la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Lugar de aplicacion: la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020

Forma de aplicacién: Directa

Duracién de la encuesta: 20 minutos

Puntuacion : La escala de medicion es tipo Likert, podran responder con 5

afirmaciones:

1= Totalmente en desacuerdo

2= Desacuerdo

3= No Precisa

4= De Acuerdo

5= Totalmente de Acuerdo

Métodos de analisis de datos



Anexo 4: Célculo de la muestra:

Z?pgN

E2(N-1) + Z%pq

N: Poblacién

n: Tamano de la muestra

Z: Es el 1,96 valor para un nivel de confianza de 95 %
E: Es el 0,05 Error de estimacion de 5 %

p: La Probabilidad a favor 0,50

g: La Probabilidad en contra

(1.96)2 (150) (0.5) (0.5)

(0.01)2 (149) + (1.96)2 (0.5)(0.5)

n = 108 trabajadores



Anexo 4a. TABLA DE OPERACIONALIZACION

Tabla 3.3 Matriz de Operacionalizacion de variable cadena de suministro
Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Escala de
conceptual operacional medicion

Desempefio
La variable
"Esta compuesta cadena de
por todas suministro,
Disefio de la
que
las partes cadena
) sera medida a
involucradas,
través de la .
_ Estrategia
directa 0 estrategia,
indirectamente, planeacion y Pronostico de la  Ordinal
_ operacion de demanda
para satisfacer la
.y la empresa
peticion
Karli Hnos.
de un cliente" Chimbote,
(Chopra & Meindl, 2020 Coordinacion
2013)
Planeacién
Disponibilidad
del producto
Fijacion del
precio
Operacion

Nota: (Chopra y Meindl, 2013)



Tabla 3.VIII-1

Operacionalizacion de la variable exportacion

Definicion Definicion _ , , Escala de
) Dimensiones  Indicadores
conceptual operacional medicion
(Huesca, 2012) La variable Importador
menciona que exportacion,
las que sera
exportaciones medida a
son “El envi6 través de la Comerciante
legal de exportacion
mercancias directa o la
nacionales o exportacion
nacionalizadas indirecta de la o
. y Distribuidor

para su uso y empresa Karli  Exportacion
consumo en el  Hermanos Directa
extranjero Chimbote, Ordinal
existiendo de 2020 .

Broker
acuerdo a ley
aduanera dos
tipos
principales de Agente
exportacion
definitiva y _

Trading
temporal’(p.66).

Company

Exportacion
Indirecta

Consorcio de

exportacion

Nota:(Huesca, 2012)



Anexo 4b Cuestionarios:

Cuestionario cadenas de suministro

Es grato dirigirme a Usted, para hacerle llegar el presente cuestionario tiene por finalidad obtener
informacion sobre investigacion académica sobre Cadena de suministro en la empresa Karli Hnos. Le
haremos de su conocimiento es anénimo y que los resultados que se obtengan seran de uso exclusivo
para unainvestigacion. Agradezco la atencién y colaboracion, respondiendo los enunciados con verdad.

A continuacion, se presenta una serie de preguntas, leamos determinante y segin sea su opinion
margue con una X en el casillero.

item Pregunta Totalmente No De Totalmente
° en Desacuerdo | Precisa | Acuerdo De
desacuerdo Acuerdo
Estrategia 1 2 3 4 5
1 ¢,Para alcanzar un buen

desempefio de cadena
de suministro es
necesario establecer
roles a las distintas
etapas de cadena de
suministro que aseguren
el nivel correcto de la

capacidad de solucién?

2 ¢Las distintas funciones
en una organizacion
deben ordenar
apropiadamente sus
procesos y recursos para
poder ejecutar con éxito
el desempefio de cadena

de suministro?

3 Jun disefio de cadena

inadecuada puede tener




consecuencias
significativas  en la
rentabilidad de la

empresa?

Un disefio de cadena
apropiada puede usarse
para logar varios
objetivos de cadena de
suministro que vandesde
un costo bajo hasta una
alta capacidad de

respuesta?

Planeacion

¢Los prondsticos de la
demanda forman la base
de toda planeacion de

cadena de suministro?

iPara el logro de la
integracion la compaiiia
debe contar con un
equipo inter funcional,
con miembros
responsables de

pronosticar la demanda?

¢ La falta de coordinacion
aumenta los costos de
fabricacion en cadena de

suministro?

JLa deficiente
coordinaciéon tiene un
efecto negativo en el
cumplimiento las etapas
dafiando las relaciones




entre las areas de la

cadena de suministro?

Operacioén

Jun alto  nivel de
disponibilidad de los
productos requiere
grandes inventarios, lo
cual eleva los costos de

cadena de suministro?

10

¢El nivel optimo de
disponibilidad del
producto es aquel que
maximiza la rentabilidad

de cadena de suministro?

11

¢La fijacion de precios
deja que cadena de
suministro reduzcan
riegos y se vuelvan mas
atil é incluso atraer amas

clientes?

12

¢La administracion delos
ingresos utiliza la fijacion
de precios diferenciales
para ajustar mejor la
oferta a la demanda y
aumentar las utilidades

de cadena de suministro?




Cuestionario Exportacién

Es grato dirigirme a Usted, para hacerle llegar el presente cuestionario tiene por finalidad obtener
informacion sobre investigacion académica sobre la Exportacién enla empresa Karli Hnos. Le haremos
de su conocimiento es andnimo y que los resultados que se obtengan seran de uso exclusivo para una

investigacion. Agradezco la atencién y colaboracién, respondiendo los enunciados con verdad.

A continuacion, se presenta una serie de preguntas, leamos determinante y segin sea su opinién

marque con una X en el casillero.

item Pregunta Totalmente | Desacuerdo No De Totalmente
en Precisa | Acuerdo De
desacuerdo Acuerdo
Exportacion directa 1 2 3 4 5
1 ¢Considera Ud., que la

empresa se encuentra en
las condiciones para
encargarse de las

operaciones del envio de

la mercancia al
importador?
2 ¢Considera Ud. que las

exportaciones se den por
negociacion directa conel

cliente extranjero?

3 ¢ Considera Ud. que la
empresa se encuentra en
condiciones de firmar
contratos con
distribuidores
comerciales para que su
producto sea distribuido

en el exterior?

4 ¢ Considera Ud. que sus
exportaciones se den por
medio del comercio de




una red de ventas

locales?

¢Considera Ud. que la
empresa debe invertir en
agentes con pago de
comisiones para
encontrar nuevos

clientes?

¢Considera Ud. que las
empresas para  Sus
exportaciones se den por
medio de la creacion de
una unidad organizativa

(asociaciones)?

Exportacion indirecta

¢ Considera Ud. que su
empresa venda  su
producto a grandes
empresas exportadoras
en el pais de origen?

¢ Considera Ud. que su
empresa no se debe
encargar de los tramites
correspondientes para

una exportacion?

¢Considera Ud. que su
empresa adquiera los
productos directamente
del productor en el pais

de origen?

10

¢ Considera Ud. que su
empresa debe recibir

capacitaciones para




realizar operaciones de

exportacion?

11

¢ Considera Ud. que su la
cantidad de produccién
del producto abastecié
con la demanda nacional

e internacional?

12

¢;Considera innecesario
Ud., el uso de Trading
Company para la

exportacién del producto?

13

¢ Considera Ud. que este
medio de exportacion, es
menos rentable para su

empresa?

14

¢Considera Ud. que su
empresa realiza
importaciones y
exportaciones de
diversos productos en

materia prima?

15

¢Considera Ud. que su
producto fue vendido para
satisfaccion de los

consumidores finales?




V1_Cadena de Suministro

ANEXO 05: Base de datos Excel de respuesta

gia

csl cs2 cs3 cs4

d1l_Estrate;



on

portaci

V2_Ex

Indirecta

expl exp2 exp3 exp4 exp5 expb exp7 exp8 exp9 expl0 expll expl2 expl3 expld expl5

pot

d2_Ex

pot_Directa

dl_Ex




ANEXO 06: Valores de Alfa de Cronbach

Tabla 3.6  Valores de Alfa de Cronbach segun George y Mallery (2003)

valores de alfa de Cronbach

Niveles

az20.9
09>a20.8
0.8>a20.7
0.7>a20.6
0.6>a20.5
0.5>a

Es excelente

Es bueno

Es aceptable

Es cuestionable
Es pobre

Es inaceptable




ANEXO 07 Valores de correlacion segun Bisquerra

Para Guillen et al., (2019) quien cita a Bisquerra y Cols. (2004, p.212), establecio

valores para efectos puramente practicos, basado en lo que es habitual en los estudios

correlacionales en ciencias sociales.

Tabla 3.6  Valores de correlacion segun a Bisquerra y Cols. (2004)

Coeficiente Interpretacion

De 0,00 a 0,20 Correlacién practicamente nula
De 0,21 a 0,40 Correlaciéon baja

De 0,41 a0,70 Correlacion moderada

De 0,71 a 0,90 Correlacion alta

De 0,91 a 1,00 Correlacion muy alta




ANEXO 08 Evidencias estadisticas

Tabla 4.5 Distribucion de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los
trabajadores sobre la Variable Cadena de Suministro

CADENA DE SUMINISTRO

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido Porcentaje acumulado
Valido Regular 2 1,9 1,9 1,9
Bueno 106 98,1 98,1 100,0
Total 108 100,0 100,0

CADENADESUMINISTRO

100

&0

&0

Porcentaje

40

20

i} 2
Regular Bueno

CADENADESUMINISTRO

Figura 4.1 Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcién de los trabajadores sobre
la Variable Cadena de Suministro

Interpretacion

De la Tabla 4.5, figura 4.1; Se pudo observar que la mayor cantidad 98% considerar
gue cadena de suministro es de un nivel bueno, mientras que y el 2% considera que
cadena de suministro es de un nivel regular. Obteniendo los siguientes resultados se
lleg6 a la conclusion que cadena de suministro de la empresa Karli Hnos. Chimbote,

2020. Es de un nivel bueno.



Tabla 4.6 Distribucion de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los

trabajadores sobre la Variable Estrategia

ESTRATEGIA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido  Regular 2 1,9 1,9 1,9
Bueno 106 98,1 98,1 100,0
Total 108 100,0 100,0
ESTRATEGIA

Cuadro de texto

100

an

60

Porcentaje

40

20

0 2%}
Reqular Bueno

ESTRATEGIA

Figura 4.2 Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los trabajadores
sobre la Variable Estrategia

Interpretacion

De la Tabla 4.6, figura 4.2; Se pudo observar que la mayor cantidad 98% considerar
gue la estrategia es de un nivel bueno, mientras que y el 2% considera que la
estrategia es de un nivel regular. Obteniendo los siguientes resultados se llegé a la
conclusién que la estrategia de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020. Es de un nivel

bueno.



Tabla 4.7 Distribucion de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los

trabajadores sobre la planeacion

PLANEACION
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido 2,00 7 6,5 6,5 6,5
3,00 101 93,5 93,5 100,0
Total 108 100,0 100,0
Planeacion

100

&0

60

Porcentaje

40

20

6 48%

Regular Bueno

Planeacion

Figura 4.3 Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los trabajadores
sobre la dimensién planeacion

Interpretacién

De la Tabla 4.7, figura 4.3; Se pudo observar que la mayor cantidad 94% considerar
gue la estrategia es de un nivel bueno, mientras que y el 6% considera que la
estrategia es de un nivel regular. Obteniendo los siguientes resultados se llego a la
conclusién que la estrategia de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020. Es de un nivel

bueno.



Tabla 4.8 Distribucion de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los

trabajadores sobre la operacion

OPERACION
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido Porcentaje acumulado
Vélido  Regular 2 1,9 1,9 1,9
Bueno 106 98,1 98,1 100,0
Total 108 100,0 100,0
OPERACION

100

an

60

Porcentaje

40

20

0 2%}
Reqular Bueno

OPERACION

Figura 4.4 Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los trabajadores
sobre la operacion

Interpretaciéon

De la Tabla 4.8, figura 4.4; Se pudo observar que la mayor cantidad 98% considerar
gue la operacién es de un nivel bueno, mientras que y el 2% considera que la
operacion es de un nivel regular. Obteniendo los siguientes resultados se lleg6 a la
conclusién que la estrategia de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020. Es de un nivel

bueno.



Tabla 4.9 Distribucion de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los

trabajadores de la exportacion directa

EXPORTACION DIRECTA

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido Porcentaje acumulado
Vélido  Regular 2 1,9 1,9 1,9
Bueno 106 98,1 98,1 100,0
Total 108 100,0 100,0
EXPORTACIONDIRECTA

100

an

60

Porcentaje

40

20

0 2%}
Reqular Bueno

EXPORTACIONDIRECTA

Figura 4.5 Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los trabajadores de la
exportacion directa

Interpretaciéon

De la Tabla 4.9, figura 4.5; Se pudo observar que la mayor cantidad 98% considerar
gue la exportacion directa es de un nivel bueno, mientras que y el 2% considera que
la exportacion directa es de un nivel regular. Obteniendo los siguientes resultados se
llego a la conclusion que la estrategia de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020. Es

de un nivel bueno.



Distribucion de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los trabajadores sobre

la Variable Exportacion Indirecta

EXPORTACION INDIRECTA

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido  Regular 2 1,9 1,9 1,9
Bueno 106 98,1 98,1 100,0
Total 108 100,0 100,0

EXPORTACION_INDIRECTA

100

a0

60

Porcentaje

40

20

0 {2%}
Regular Bueno

EXPORTACION_IiNDIRECTA

Figura 4.6 Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los trabajadores
sobre la Variable Exportacion Indirecta

Interpretacién

De la Tabla 4.10, figura 4.6; Se pudo observar que la mayor cantidad 98% considerar
gue la exportacién indirecta es de un nivel bueno, mientras que y el 2% considera que
la exportacion indirecta es de un nivel regular. Obteniendo los siguientes resultados
se lleg6 a la conclusién que la estrategia de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.

Es de un nivel bueno.



Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los trabajadores sobre

la Variable Exportacion

EXPORTACION

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido  Regular 2 1,9 1,9 1,9
Bueno 106 98,1 98,1 100,0
Total 108 100,0 100,0

EXPORTACION

100

a0

G0

Porcentaje

40

20

0 {2%}
Regular

EXPORTACION

Figura 4.7 Distribucién de frecuencias y porcentaje de la percepcion de los trabajadores

sobre la Variable Exportacion

Interpretacion

Bueno

De la Tabla 4.11, figura 4.7; Se pudo observar que la mayor cantidad 98% considerar

gue la exportacién es de un nivel bueno, mientras que y el 2% considera que la

exportacion es de un nivel regular. Obteniendo los siguientes resultados se llego a la

conclusién que la estrategia de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020. Es de un nivel

bueno.



Tablas cruzadas o contingencia

Descripcion de los resultados de la relacion de las variables cadena de suministro y

exportacion de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.

Tabla 4.12 Distribucién porcentual de los servidores segun el Cadena de suministro y
Exportacion

Tabla cruzada Cadena _ De_ Suministro *Exportacién

Exportacion

Regular Bueno  Total

Cadena_De Sumini Regular Recuento 2 0 2

stro % dentro de 100,0% 0,0% 100,0%
Cadena_de_Suminist

ro
% dentro de 100,0% 0,0% 1,9%
Exportacion
% del total 1,9% 0,0% 1,9%
Bueno Recuento 0 106 106
% dentro de 0,0% 100,0% 100,0%

Cadena_de_Suminist

ro

% dentro de 0,0% 100,0% 98,1%

Exportacion

% del total 0,0% 98,1% 98,1%
Total Recuento 2 106 108

% dentro de 1,9% 98,1% 100,0%

Cadena_de_Suminist

ro




% dentro de 100,0% 100,0% 100,0%

Exportacion

% del total 1,9% 98,1% 100,0%

Grafico de barras

Exportacion

CIRegular
EBueno

Recuento

Regular Bueno

Cadena_De_Suministro

Figura 4.8 Distribucion porcentual de los servidores segun el Cadena de suministro y
Exportacion.

Interpretacion
De la Tabla 4.12 y figura 4.8, podemos observar que el 2% de los trabajadores que
presentan un nivel bueno de Cadena de Suministro y también en Exportacion; Asi

también se observa el 98% presentan un nivel regular en ambas variables.



Descripcioén de los resultados de la relacion de la dimension Estrategia y exportacion
de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.
Tabla 4.13 Distribucion porcentual de los servidores segun el Estrategia y

Exportacion

Tabla cruzada Estrategia*Exportaciéon

Exportacion

Regular Bueno Total

Estrategia Regular Recuento 2 0 2
% dentro de Estrategia 100,0% 0,0%  100,0%

% dentro de Exportacion  100,0% 0,0% 1,9%

% del total 1,9% 0,0% 1,9%

Bueno Recuento 0 106 106

% dentro de Estrategia 0,0% 100,0%  100,0%

% dentro de Exportacion 0,0%  100,0% 98,1%

% del total 0,0% 98,1% 98,1%

Total Recuento 2 106 108
% dentro de Estrategia 1,9% 98,1%  100,0%

% dentro de Exportacion  100,0%  100,0%  100,0%
% del total 1,9% 98,1% 100,0%




Grafico de barras

Exportacion

[IRegular
EBueno

Recuento

Reqular Bueno

Estrategia

Figura 4.9 Distribucién porcentual de los servidores segun el estrategia y Exportacion

Interpretacién
De la Tabla 4.13 y figura 4.9, podemos observar que el 2% de los trabajadores que
presentan un nivel bueno de estrategia y también en Exportacion; Asi también se

observa el 98% presentan un nivel regular en ambas variables.



Descripcioén de los resultados de la relacion de la dimension Planeacion y exportacion

de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.

Tabla 4.14 Distribucion porcentual de los servidores segun el Planeacion y

Exportacion

Tabla cruzada Planeacion*Exportacion

Exportacion

Regular Bueno Total
Planeacié Regular Recuento 2 5 7
n % dentro de 28,6% 71,4% 100,0%
Planeacion
% dentro de 100,0% 4,7% 6,5%
Exportacion
% del total 1,9% 4,6% 6,5%
Bueno Recuento 0 101 101
% dentro de 0,0% 100,0% 100,0%
Planeacion
% dentro de 0,0% 95,3% 93,5%
Exportacion
% del total 0,0% 93,5% 93,5%
Total Recuento 2 106 108
% dentro de 1,9% 98,1% 100,0%
Planeacion
% dentro de 100,0% 100,0% 100,0%

Exportacion

% del total 1,9% 98,1% 100,0%




Grafico de barras

Exportacion

CIRegular
EBusno

Recuento

Reqular Bueno

Planeacion

Figura 4.10 Distribucién porcentual de los servidores segun el Planeacién y Exportacion

Interpretacién
De la Tabla 4.14 y figura 4.10, podemos observar que el 7% de los trabajadores que
presentan un nivel bueno de Planeacién y también en la Exportacién; Asi también se

observa el 94% presentan un nivel regular en ambas variables.



Descripcioén de los resultados de la relacion de la dimension Operacion y exportacion

de la empresa Karli Hnos. Chimbote, 2020.

Tabla 4.15 Distribucién porcentual de los servidores segun el Operaciéon y Exportacion

Tabla cruzada Operacion*Exportacion

Exportacion
Regular Bueno Total

Operacion  Regular Recuento 2 0 2
% dentro de Operacion 100,0% 0,0% 100,0%

% dentro de Exportacion 100,0% 0,0% 1,9%

% del total 1,9% 0,0% 1,9%

Bueno Recuento 0 106 106

% dentro de Operacion 0,0% 100,0% 100,0%

% dentro de Exportacién 0,0% 100,0% 98,1%

% del total 0,0% 98,1% 98,1%

Total Recuento 2 106 108
% dentro de Operacion 1,9% 98,1% 100,0%

% dentro de Exportacion 100,0% 100,0% 100,0%

% del total 1,9% 98,1% 100,0%




Grafico de barras

Exportacion

Regular
M Bueno

Recuento

Regular Bueno

Operacion

Figura 4.11 Distribucién porcentual de los servidores segun el Operacion y Exportacion

Interpretacion
De la Tabla 4.15 y figura 4.11, podemos observar que el 2% de los trabajadores que
presentan un nivel bueno de Operacion y también en la Exportacion; Asi también se

observa el 98% presentan un nivel regular en ambas variables.



Pruebas de normalidad

Tabla 4.16 Prueba de normalidad de variables y dimensiones

Kolmogorov-Smirnov2
Estadistico gl Sig.
Estrategia ,536 108 ,000
Planeacion ,539 108 ,000
Operacion ,536 108 ,000
Cadena_De_Suministro ,536 108 ,000
Exportacion_Directa ,536 108 ,000
Exportacion_Indirecta ,536 108 ,000
Exportacién ,536 108 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Prueba de Hipotesis General
1. Plantear Hipotesis:

Ho: No existe relacion entre cadena de suministro y exportacion

HG: Existe relacion entre cadena de suministro y exportacion
2. La decision normalidad de toma sobre Kolmogorov-Smirnov por ser (n = 50)
3. Nivel de significancia: P_valor o a =0.05
4. Decision:

v Sigma bilateral (P_valor) < 0.05 rechaza la Ho (No paramétrico — no tiene normalidad)

X Sigma bilateral (P_valor) > 0.05 acepta la Ho (Paramétrico — tiene normalidad)
5. Estadistico de prueba: Rho Spearman
Interpretacion
De la Tabla 4.16, Se pudo observar que la prueba estadistica paramétrica sobre los
elementos agrupados de las Variables y dimensiones, siendo su muestra de 108
trabajadores, por lo que la decisién se tomo sobre los datos de Kolmogorov Smirnov,
obteniendo que la sigma bilateral (Sig.) es ,000 menor a 0.05 por lo que se rechaza la
Ho. el resultado de la prueba es No paramétrico, los datos no cuentan con normalidad,
motivo por el cual estadistico de prueba a emplear fue Rho Spearman.
Estadistica inferencial — Contraste de hipotesis
De lo establecido segun la prueba anterior en la Tabla 4.16 se utiliza parala

contratacion dela hipétesis el Rho de Spearman.



ANEXO 09 Instrumentos de validacion

Tabla 3.6 Instrumentos validados
Variable Técnicas Instrumentos
Cadena de Encuesta Cuestionario
suministro sobre Cadena de
suministro
Exportacion Encuesta Cuestionario
sobre Exportacion
Tabla 3.7 Expertos validadores
Experto Variables Aplicabilidad
Mg. Meza Candia Julio Cadena de suministroy  Aplicable
Casimiro exportacion
Mg. Ipanaque Luyo, Cadenade suministroy Aplicable
Pedro. exportacion
Dr. Huayta  Franco Cadena de suministroy Aplicable
Yolanda Josefina exportacion
Dr. Aquino Santos, Cadenade suministroy Aplicable
César exportacion
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: CADENA DE SUMINISTRO

DIMENSIONES/ITEMS

| Pertinencla’

Relevancla’ | Claridad’

DIMENSION 1 ESTRATEGIA

No |

o !

Sugcnnda‘

=

1

éPara akcanzar un buen desempefio de la cadena de suministro es necesario
establecer roles a las distintas etapas de la cadena de suministro que
aseguren el nivel correcto de la capacidad de solucidn?

v

'
|

élas  distintas  funciones en una organizacién deben ordenar
apropladamente sus procesos y recursos para poder ejecutar con éxito el
desempefio de {2 cadena de suministro?

éUn disedo de cad inad da puede tener consecuenclas significativas
en la rentabilidad de la empresa?

éUndisefio dela cadena aproplada puede usarse para logar varios objetivos
de la cadena de suministro que van desde un costo bajo hasta una alta
capacidad de respuesta?

DIMENSION 2 PLANEACION

¢Llos prondsticos de la demanda forman la base de toda planeacion de la

cadena de suministro?

' ¢Parael logrode la integracién la compafila debe contar con un equipo Inter
funcional, con miembros responsables de pronosticar la demanda?

| ¢La falta de coordinacidn aumenta los costos de fabricacion en la cadena de
| suministro?

. ¢Ladeficlente coordinacion tiene un efecto negativo en el cumplimiento las

etapas dafiando las relaciones entre las dreas de la cadena de suministro?

DIMENSION 3 OPERACION

¢Un alto nivel de disponibilidad de los productos requiere grandes
Inventarios, lo cual eleva los costos de la cadena de suministro?

B SRR SR R R

R xR HR R [k

e R T

.EBdcaneado con CamScanner




10 | U nivel optimo e dispontbilidad del producto es aguel que maximiza la i / . \/
tentablidad de la cadena de suministio?

n -ein-ﬂ]icﬁn‘&; p};)?l;s-dol—n'if'e_ la cadena do suminlstro reduzcan rlegos y / /
se vuelvan més Gl é Incluso atraer a mds clientes? \/

12 | dLa adminlstracidn de los Ingresos utliza la fijaclén de precios diferenciales |
para ajustar mejor la oferta a la demanda y aumentar las utllidades de la
cadena de suministro?

Observaciones (precisar s hay suficlencla)
Oplinién de aplicabllidad: Aplicable [)G/aplluble después de corregir [ ) Noaplicable [ |

Grado Académico, Apellidos y nombre del juez validador: Maglster Meza Candla Jullo Casimiro DNI: 08060049

Especialidad del juez vafidador: Mexoaao.o,._t%mﬁgw%wmegiga.%mm;.m%ﬁ

' Pertinendha: £l (tem corresponde al concepto tedrico formulado

¥ Relevancia: £l [tem apropiado para representar al componente o dimensidn especifica del comtrueto

* Claridad: Se entiende sin dificultad a alguna el enunclado del item es condo, exacto y directo.

Nota: Suficenda, se dice suficlencia cuands los ltems, planteados son sufidentes para medir la dimensién

~05 de 4bril del 2,020




uUCv

Univeesipan
Chras vaiiem

CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: EXPORTACION

__DIMENSIONES/ITEMs

Pertinencla®

Relevancia’

Claridad' | Sugerenda |

DIMENSION 1 EXPORTACION DIRECTA

Sl

No

i' ¢Considera Ud., que la empresa se encuentra en las condiciones para
| encargarse de las operaclones del envio de la mercancia al Importador?

v

¥

'r ¢Considera Ud. que las exportaciones se den por negoclacion directa con el

, Cliente extranjero?

T
v v
'3 | {Considera Ud. que la empresa se encuentra en condiclones de firmar \/
{ contratos con distribuidores comerclales para que sy producto sea \/ \/ '
distribuido en el exterior? {
4 | ¢Considera Ud. que sus exportaciones se den por medic del comerclo de [, / v < v |
una red de ventas locales?
|3 | ¢Considera Ud. que la empresa debe nvertir en agentes con pago de \/ v \/ |
comisiones para encontrar nuevos cllentes? !
6 | ¢Considera Ud, que las empresas para sus exportaclones se den por medlo \/ \/ \/ l
de la creacién de una unidad organizativa (asoclaclones)? -
DIMENSION 2 EXPORTACION INDIRECTA :
7 | ¢Considera Ud, que su empresa venda su producto a grandes empresas / \/ / |
exportadoras en el pals de origen? }
8 | ¢Considera Ud. que su empresa no se debe encargar de los tramites \/ ‘/ \/ i
correspondientes para una exportacién? ?
9 | {Considera Ud. que su empresa adquiera los productos directamente del \/ \/ \/’
productor en el pals de origen?
10 | ¢Considera Ud. que su empresa debe recibir capacitaclones para realizar \/ / \/
operaclones de exportacién? &
11 | ¢Considera Ud. que su la cantidad de produccién del producto abastecié / \/ \/
con la demanda nacional e internaclonal? ,
12 | {Considera Innecesario Ud., el uso de Trading Company para la exportaclén \/ / \/

| delproducto?




; i — ———ngee

13 {Consiera UL que este medio de exportacidn, es menos rentable para su § \/

R SR o i ol S ]
4 (Jonsidera UL que su empresa realiza importaciones y exportaclones de \/

! diversas productos en materia prima?

el
|

NNS
|

18 (Considera U4, que su producte fue vendldo para satisfaccldn de los ‘/
i consumiores finales?

Observaciones (precisar si hay suficiencia)
Cpinidn de aplicabilidad: Aplicable ()d aplicable después de corregir [ ) No aplicable [ ]

Grado Académice. Apellidos y nombre del juez valldador: Magister Meza Candla Jullo Casimiro DNI: 08060049
Especialidad deljuez validador: Metoddlogo J_‘{ﬂ Eu F"Q oanialacion oila &Q““CW T W

! Pertinencia: Bl ftem corresnonde al concepts tedrics formulado

¥ Relevanca: £l frem aproptado para rep al © dimensidn especifica del
'wummmum«wuhnmmym
m:mm.,nnm“mmmmummmw-mum

Trujillo, 05 de abril del 2,020

Firma del experto Informante
Especialidad

CPPe 0532155

Edcaneado con CamScanner
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UNIVERSIDAD
CESAR VALLEXO
CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: CADENA DE SUMINISTRO
N* DIMENSIONES/ITEMS Pertinencia' Relevancia’ | Claridad’ Sugerencia
DIMENSION 1 ESTRATEGIA Si No St No SI No
1 ¢Para alcanzar un buen desempeiio de la cadena de suministro es
necesario establecer roles a las distintas etapas de la cadena de / /
suministro que aseguren el nivel correcto de la capacidad de solucién? /
2 ¢las distintas funciones en wuna organizacion deben ordenar /
apropiadamente sus procesos y recursos para poder ejecutar con éxito el / /
desempefio de la cadena de suministro?
3 | ¢Un disefio de cadena inadecuada puede tener consecuencias /
significativas en la rentabilidad de la empresa? / 7
4 éUn disefio de la cadena apropiada puede usarse para logar varios / e
objetivos de la cadena de suministro que van desde un costo bajo hasta /
una alta capacidad de respuesta?
DIMENSION 2 PLANEACION
5 ¢Los pronésticos de la demanda forman la base de toda planeacion de la /
cadena de suministro? / /
6 ¢Para el logro de la integracién la compafia debe contar con un equipo / / o
inter funcional, con miembros responsables de pronosticar la demanda?
7 ¢éla falta de coordinacién aumenta los costos de fabricacién en la cadena /
de suministro? /7 A
8 | ¢la deficiente coordinacién tiene un efecto negativo en el cumplimiento
las etapas dafiando las relaciones entre las dreas de la cadena de / / /
suministro?
DIMENSION 3 OPERACION
9 ¢Un alto nivel de disponibilidad de los productos requiere grandes / /
inventarios, lo cual eleva los costos de la cadena de suministro? 7z

Escaneado con



10 | €l nivel 6ptimo de disponibilidad del producto es aquel que maximiza la /
rentabilidad de la cadena de suministro? / /

11 | {La fijacién de precios deja que la cadena de suministro reduzcan riegos y
se vuelvan mds Gl é incluso atraer a més clientes? / [ [

12 | {la administracion de los Ingresos utiliza la fijacién de precios
diferenciales para ajustar mejor la oferta a la demanda y aumentar las
utilidades de la cadena de suministro? / / /

Observaciones (precisar si hay suficiencia)
Opinién de aplicabilidad: Aplicable lx] aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ]

Grado Académico, Apellidos y nombre del juez validador “H,ﬁ.,.,xe(l“@ﬁ?s\’—l.uya .%dm ..........

Especialidad del juez validador: Moesteo on Administrawor & Nsoougs -MAB.

om:.. UERE1T4

. cia: €l ftem ponde al tedrico f

* Relevancia: €1 ftem ap do para rep al o dimensién especifica del constructo

» Claridad: Se entiende sin dificuitad a alguna el enunclado del item es conciso, exacto y directo.

Nota : Suficiencia, se dice suficencia cuando los items, planteados son suficientes para medir la dimensidn

Trujilo, 25 de ... & LJT ‘[L

del 2,020

Escaneado con CamScanner
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UNIVERSIDAD
COsAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: EXPORTACION

N* DIMENSioNESﬂTEMS Pertinencla Relevancia’ | Claridad' Sugerencia
DIMENSION 1 EXPORTACION DIRECTA Sl No Sl No SI No

1 | ¢Considera Ud., que la empresa se encuentra en las condiclones para / /
encargarse de las operaciones del envio de la mercancla al Importador? /

2 | ¢Considera Ud. que las exportaclones se den por negoclacién directa con / 7 o
el cliente extranjero?

3 | {Considera Ud. que la empresa se encuentra en condiclones de firmar
contratos con distribuldores comerclales para que su producto sea / o /
distribuldo en el exterlor?

4 {Consldera Ud. que sus exportaciones se den por medio del comercio de / Ve
una red de ventas locales? /

5 | ¢Consldera Ud. que la empresa debe Invertir en agentes con pago de / Vs /
comisiones para encontrar nuevos clientes?

6 | {Consldera Ud. que las empresas para sus exportaciones se den por medio / / 7
de la creaclén de una unidad organizativa (asoclaciones)?

DIMENSION 2 EXPORTACION INDIRECTA

7 | ¢Consldera Ud. que su empresa venda su producto a grandes empresas / A /
exportadoras en el pals de origen?

8 | ¢Considera Ud. que su empresa no se debe encargar de los trdmites / / 7
correspondientes para una exportacién?

9 ¢Considera Ud. que su empresa adqulera los productos directamente del 7 / /
productor en el pals de origen?

10 | ¢Considera Ud. que su empresa debe recibir capacitaciones para realizar / /
operaclones de exportacién? /

11 | ¢Considera Ud. que su la cantidad de produccion del producto abastecié / o /
con la demanda naclonal e Internaclonal? y

12 | ¢Consldera Innecesario Ud., el uso de Trading Company para la 73 /
exportacién del producto?

13 | dConsidera Ud. que este medio de exportacion, es menos rentable para Wi / s

Escaneado con CamScanner



su empresa?

diversos productos en materia prima?

14 | {Considera Ud. que su empresa realiza importaciones y exportaciones de / > 7
7

15 | ¢Considera Ud. que su producto fue vendido para satisfaccion de los
consumidores finales?

Observaciones {precisar si hay suficiencia)
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [)[] aplicable después de corregir [ ] No aplicable[ ]

Especialidad del juez validador: M'&sto £ ANdwmiais hadn’n Ne A)quc(o& = MBA

' cla: €l fte deal tedrico formulad

* Rel €l ftem aproplado para al o dimensién especifica del

2 Claridad: Se entiende sin dificultad a alguna el enunciado del item es conclso, exacto y directo.

Nota : Suficiencia, se dice suficlencia cuando los ftems, planteadas son suficientes para medir la dimensién L l
Trujillo, 23 de ...... AR

Firma del experto in
Especialidad

del 2,020

Escaneado con CamScanner



ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO
CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: CADENA DE SUMINISTRO
N° DIMENSIONES/ITEMS Pertinencia’ Relevancia’ | Claridad® Sugerencia

DIMENSION 1 ESTRATEGIA No Sl No Sl No

1 éPara alcanzar un buen desempefio de la cadena de suministro es
necesario establecer roles a las distintas etapas de la cadena de suministro
que aseguren el nivel correcto de la capacidad de solucion?

4

2 élas distintas funciones en una organizacion deben ordenar
apropiadamente sus procesos y recursos para poder ejecutar con éxito el
desempefio de la cadena de suministro?

3 ¢Un disefio de cadena inadecuada puede tener consecuencias
significativas en la rentabilidad de la empresa?

e

4 éUn disefio de la cadena apropiada puede usarse para logar varios
objetivos de la cadena de suministro que van desde un costo bajo hasta
una alta capacidad de respuesta?

v

v/
v
v/

- ol o . ¢ N |2

DIMENSION 2 PLANEACION

5 ¢Los pronésticos de la demanda forman la base de toda planeacion de la
cadena de suministro?

6 éPara el logro de la integracion la compafiia debe contar con un equipo
inter funcional, con miembros responsables de pronosticar la demanda?

7 ¢La falta de coordinacién aumenta los costos de fabricacién en la cadena
de suministro?

8 ¢éLa deficiente coordinacion tiene un efecto negativo en el cumplimiento
las etapas dafiando las relaciones entre las dreas de la cadena de
suministro?

NN ENN
R
NNV %

DIMENSION 3 OPERACION

9 éUn alto nivel de disponibilidad de los productos requiere grandes | ,~ ] l ek l 1 ol I I




inventarios, lo cual eleva los costos de la cadena de suministro?

10 | ¢El nivel éptimo de disponibilidad del producto es aquel que maximiza la
rentabilidad de la cadena de suministro? l/

K
i

11 | ¢la fijacién de precios deja que la cadena de suministro reduzcan riegos y /
se vuelvan mas Util é incluso atraer a més clientes? 1/

12 | ¢{La administracién de los ingresos utiliza la fijacion de precios
diferenciales para ajustar mejor la oferta a la demanda y aumentar las / / /
utilidades de la cadena de suministro?

Observaciones (precisar si hay suficiencia)

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [l/] aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Grado Académico, Apellidos y nombre del juez validador

DRA. HUAYTA FRANCO, YOLANDA JOSEFINA . (093332 §F

DRA. EN EDUCACI on

Especialidad del juez validador:

! pertinendia: El ftem corresponde al concepto tedrico formulado

? Rell ia: El [tem apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo

* Claridad: Se entiende sin dificultad a alguna el iado del item es conciso, exacto y directo.

Nota : Suficienda, se dice suficiencia cuando los items, planteados son suficientes para medir la dimensién

Truijillo, 05 de ABR IL

T )

] 4
Flnég.delexperto I«formante
Especialidad




ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO
CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: EXPORTACION
N° DIMENSIONES/ITEMS Pertinencia’ | Relevancia’ | Claridad’ Sugerencia
DIMENSION 1 EXPORTACION DIRECTA No No No
1 éConsidera Ud., que la empresa se encuentra en las condiciones para

encargarse de las operaciones del envio de la mercancia al importador?

SI Sl Si
o v v

2 ¢Considera Ud. que las exportaciones se den por negociacién directa con e P /
el cliente extranjero?

3 ¢Considera Ud. que la empresa se encuentra en condiciones de firmar
contratos con distribuidores comerciales para que su producto sea / / /
distribuido en el exterior?

4 ¢Considera Ud. que sus exportaciones se den por medio del comercio de s / /
una red de ventas locales?

5 ¢Considera Ud. que la empresa debe invertir en agentes con pago de G S 3
comisiones para encontrar nuevos clientes?

6 ¢Considera Ud. que las empresas para sus exportaciones se den por medio / / /
de la creacidn de una unidad organizativa (asociaciones)?

DIMENSION 2 EXPORTACION INDIRECTA

2 éConsidera Ud. que su empresa venda su producto a grandes empresas / o o
exportadoras en el pais de origen?

8 éConsidera Ud. que su empresa no se debe encargar de los trdmites / / /
correspondientes para una exportacién?

9 ¢Considera Ud. que su empresa adquiera los productos directamente del s / /
productor en el pais de origen?

10 | éConsidera Ud. que su empresa debe recibir capacitaciones para realizar e / /
operaciones de exportacién?

11 | éConsidera Ud. que su la cantidad de produccién del producto abastecid l/ / /
con la demanda nacional e internacional?

12 | ¢{Considera innecesario Ud. el uso de Trading Company para la
exportacion del producto? ‘/ 1/ v

13 | iConsidera Ud. que este medio de exportacién, es menos rentable para | +~ i o




su empresa?

14 | {Considera Ud. que su empresa realiza importaciones y exportaciones de /
diversos productos en materia prima?

X

consumidores finales?

15 | ¢Considera Ud. que su producto fue vendido para satisfaccion de los / /

Observaciones (precisar si hay suficiencia)

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [/ ] aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Grado Académico,

DRA.  EN EDUCA CION

Especialidad del juez validador:

Apellidos y nombre del juez validador‘pRh 2 HUAVTR FRAN 601 YDLA NDA JOSEFINA DNI: 09333 2 § :l-

* Pertinendia: El ftem corresponde al tedrico for
R El ftem aproplado para repr al o dimensién especifica del constructo
* Claridad: Se entiende sin dificultad a alguna el iado del item es conciso, exacto y directo.

Nota : Sufidenda, se dice suficiencia cuando los items, planteados son sufidentes para medir la dimensién

ABRIL del 2,020

a delexperto i
Especialidad

U
nte




ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: CADENA DE SUMINISTRO

N° DIMENSIONES/ITEMS Pertinencia’ | Relevancia’ | Claridad® Sugerencia
DIMENSION 1 ESTRATEGIA Sl No Sl No Si No
3 é¢Para alcanzar un buen desempefio de la cadena de suministro es ,
necesario establecer roles a las distintas etapas de la cadena de suministro / // 4‘/
que aseguren el nivel correcto de la capacidad de solucién? /
2 dlas distintas funciones en una organizacion deben ordenar
apropiadamente sus procesos y recursos para poder ejecutar con éxito el // »
~ i s // //
desempefio de la cadena de suministro? =
3 éUn disefio de cadena inadecuada puede tener consecuencias )
significativas en la rentabilidad de la empresa? L/ ~ v
4 éUn disefio de la cadena apropiada puede usarse para logar varios ‘
objetivos de la cadena de suministro que van desde un costo bajo hasta / / //
una alta capacidad de respuesta? L
DIMENSION 2 PLANEACION
5 ¢Los prondsticos de la demanda forman la base de toda planeacién de la _
cadena de suministro? // V/ 4 Vi
6 éPara el logro de la integracion la compafiia debe contar con un equipo L
inter funcional, con miembros responsables de pronosticar la demanda? Ll/ / s
7 éla falta de coordinacion aumenta los costos de fabricacion en la cadena ) g y
de suministro? // Y/ /
8 ¢éLa deficiente coordinacion tiene un efecto negativo en el cumplimiento
las etapas dafiando las relaciones entre las areas de la cadena de // //;// //
suministro? g
DIMENSION 3 OPERACION
9 éUn alto nivel de disponibilidad de los productos requiere grandes ] |




inventarios, lo cual eleva los costos de la cadena de suministro? o p 7

10 | ¢El nivel éptimo de disponibilidad del producto es aquel que maximiza la /

rentabilidad de la cadena de suministro? z/ v //
11 | ¢iLa fijacién de precios deja que la cadena de suministro reduzcan riegos y / /

se vuelvan mas util é incluso atraer a mas clientes? A % ol

12 | éLa administracion de los ingresos utiliza la fijacidn de precios
diferenciales para ajustar mejor la oferta a la demanda y aumentar las 4/ /’/ //
utilidades de la cadena de suministro?

Observaciones (precisar si hay suficiencia)

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ ]aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]

£ 4 I al - s oy e 7 y 0y G4
Grado Académico, Apellidos y nombre del juez validador ... /od..8... LAGI YD S A0 T08. CESINR BUSTAVA. ... DNI: A L7277

> -

ey S ;17 ;o R 7 2 S ‘NPT
Especialidad del juez validador: ‘,24"‘//5%2/«/’?/4%&/77éﬂﬁﬁﬂmffﬂnf’/fj

! pertinencia: El ftem corresponde al concepto teérico formulado
? Relevancia: El {tem apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo
® Claridad: Se entiende sin dificultad a alguna el enunciado del item es condiso, exacto y directo.

Nota : Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items, planteados son suficientes para medir la dimensidon ? %4 /
Trajille; o Las Q8 Ll L siivavimiiiamiinni 0B8] 2020

i

Firma delexpérto informante
Especialidad



ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DEL CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: EXPORTACION

N° DIMENSIONES/ITEMS Pertinencia’ Relevancia’ | Claridad’ Sugerencia
DIMENSION 1 EXPORTACION DIRECTA Si No si No S No

1 éConsidera Ud., que la empresa se encuentra en las condiciones para ///" / o
encargarse de las operaciones del envio de la mercancia al importador? ' 4

2 ¢Considera Ud. que las exportaciones se den por negociacion directa con | . i .
el cliente extranjero? v ¢ 2z

3 éConsidera Ud. que la empresa se encuentra en condiciones de firmar v
contratos con distribuidores comerciales para que su producto sea / // [’/
distribuido en el exterior?

4 ¢Considera Ud. que sus exportaciones se den por medio del comercio de ,é/ o L/
una red de ventas locales? i

5 éConsidera Ud. que la empresa debe invertir en agentes con pago de L // [/
comisiones para encontrar nuevos clientes? ;

6 éConsidera Ud. que las empresas para sus exportaciones se den por medio % / 1
de la creacién de una unidad organizativa (asociaciones)? ¢ ‘

DIMENSION 2 EXPORTACION INDIRECTA

7 ¢Considera Ud. que su empresa venda su producto a grandes empresas P e e
exportadoras en el pais de origen?

8 ¢Considera Ud. que su empresa no se debe encargar de los tramites . .
correspondientes para una exportacion? L - /

9 ¢Considera Ud. que su empresa adquiera los productos directamente del g /// 7
productor en el pais de origen?

10 | éConsidera Ud. que su empresa debe recibir capacitaciones para realizar Py - -
operaciones de exportacion? ~ [

11 | {Considera Ud. que su la cantidad de produccién del producto abastecio P /// Py
con la demanda nacional e internacional?

12 | éConsidera innecesario Ud., el uso de Trading Company para la i )i j
exportacion del producto? / // /

13 | ¢Considera Ud. que este medio de exportacion, es menos rentable para




su empresa? ;

14 | éConsidera Ud. que su empresa realiza importaciones y exportaciones de e Z/

N

diversos productos en materia prima? =

15 | éConsidera Ud. que su producto fue vendido para satisfaccion de los -
. " ? 4 s ; [
consumidores finales? // LA ¢ |

i

Observaciones (precisar si hay suficiencia)

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ %] aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Grado Académico, Apellidos y nombre del juez validador J’){'ﬁﬁi/fﬁ/@) ﬁ//fajﬁéfﬁférfffffﬂ/ﬁ’ DNI: /Uf’/‘} 77/75/?

7

LLELA

: e
A AT
1 A PR ........{.?’. .m'/:...........................................................................

A o .
Especialidad del juez validador: 5 e

! pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado
? Relevancia: El ftem apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo
® Claridad: Se entiende sin dificultad a alguna el enunciado del item es condiso, exacto y directo.

Nota : Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items, planteados son suficientes para medir la dimensién y = /y /
Trujille, L. de ..... A 2T R I 2,020

Especialidad



ANEXO 08: Plan de negocios de la empresa Kali hnos. 2020 para la exportacion

de conservas de pescado al mercado boliviano.

Autor: RODOLFO ANTONIO LAU ENDO

Kali Hhos. Chimbote

2020
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Plan de negocios de la empresa Kali hnos. 2020 para la exportacion de

conservas de pescado al mercado boliviano

7.1. Resumen Ejecutivo
Para la OMS, (2019) uno de los principales problemas que enfrentan los paises

a nivel mundial, es la busqueda de fuentes de alimentos, por lo cual se hace
necesario optimizar el aprovechamiento de los recursos de produccién de
proteinas, fundamentalmente de origen animal, que compensen la deficiencia
existente, el pescado como alternativa soluciona esta necesidad nutricional.
Segun la FAO, (2018), refiere que el comer pescado permite mantener una
alimentacion saludable y propone que el consumo de carne de pescado por afo
debe ser de 12 kilos por persona para mejorar la salud; Por lo que la mencionada
organizacion pretende alcanzar la meta de #Hambre Cero en el 2030.

En Bolivia, estan consumiendo 1,5 kilos de carne de pescado al afio, siendo su
proyeccion como Ministerio, alcanzar 4 kilos. Datos relevantes del 2017 indican
gue la produccion de pescado en Bolivia alcanza a las 8 586 toneladas, mientras
gue la demanda supera las 17 000 toneladas, es decir que solo se esta cubriendo
alrededor del 50%. La produccién de peces de agua dulce, no logra satisfacer
las necesidades del mercado boliviano. Por lo que el abastecimiento del mercado
interno del producto, es mediante la importacion.

Siendo una oportunidad para la empresa Karli Hnos. de la explotacion de
conservas de pescado, es que Bolivia, al ser un pais sin litoral, que carece de
produccion de peces o mariscos originarios de aguas saladas. Es por esa razén,
gue la exportacion de pescados en conserva resulta inexistente. Sobre el
particular, si bien existen proyectos de industrializacion de peces de agua dulce,
los cuales solo se comercializa de manera interna, éstos no tienen las mismas
caracteristicas que los pescados de origen marino, y tampoco satisface el
abastecimiento del mercado interno. Resulta obvio entonces, que la produccién
interna de pescados al ser absolutamente insuficiente para abastecer el mercado
boliviano, tampoco tenga, en las actuales circunstancias, la capacidad de
generar una industrializacion del pescado.

Sin embargo, se observé como amenaza que pese a las favorables
caracteristicas del pescado como alimento (proteinas y grasas de gran valor
biol6gico), su alto contenido de compuesto nitrogenados y de acidos grasos



insaturados, asi como la alta temperatura existente, permiten también una rapida
descomposicion, por lo cual siempre ha existido una gran preocupacion de
buscar métodos adecuados para su conservacion.

Siendo la fortaleza de la empresa Karli Hnos. El enlatado de pescado es una
forma de conservacién de mayor uso para el consumo en el mundo, por su forma
practica de utilizacion y por sus condiciones asépticas (conserva esterilizada),
por lo que representa una de las alternativas de preservacion que contribuiria a
solucionar los problemas alimenticios.

Las conservas de pescado son una alternativa muy popular en Bolivia. Desde
décadas pasadas el consumo de conservas como sardinas o atun fueron muy
significativas en la poblacion boliviana. Por causas medioambientales se fueron
introduciendo conservas de caballa, jurel o anchoveta. Todas ellas cuentan con
buena aceptacién debido a que son de similares caracteristicas. La practicidad,
el sabor, la nutricién o la variacion de sabor habitual, son razones por las cuales
las conservas de pescado son elegidas como opciones convenientes y
complementarias de la canasta familiar.

Dentro de los mercados emergentes, en la ciudad de Chimbote se ubica a la
empresa Karli Hermanos, de aqui en adelante la denominaremos “La Empresa”.
La que tiene como actividad comercial el procesamiento de conserva de
pescado, cuya finalidad del presente Plan es la exportacién de su produccion al
pais altiplanico, tomando en cuenta la posicion geopolitica de ambos paises
frente al acceso maritimo y comercializar al mercado cautivo boliviano.

La empresa Karli Hnos., es una empresa cuya actividad comercial es la
produccion de conserva de pescado para consumo humano, encontrandose
ubicada su planta de procesamiento en la ciudad de Chimbote, Con una
produccion de gran demanda a nivel nacional con diferentes tipos de
presentaciones, para lo cual cuenta con todos las autorizaciones y registros
fitosanitarios exigidos por la normatividad peruanas.

Karli Hnos. debido a la demanda ha visto la necesidad de expandirse e
internacionalizar su produccioén a fin de satisfacer mercados extranjeros como
paises vecinos como es el caso de Bolivia.

La empresa “Karli Hnos.” esta financiada con el 30% (32800.53) con capital

propio entre activos tangibles, intangibles y capital de trabajo y un 70 %



(76534.56) financiado con un préstamo por una entidad financiera, dando un total
de inversion de S/. 109335.09 nuevos soles.

Esta empresa, se convertira en lider dentro del rubro de enlatados de pescado
al ofrecer productos diferenciados y sobre todo un ALTO VALOR NUTRITIVO,
sin embargo, es necesario realizar una propuesta de plan de negocio para guiar
rumbo al éxito de esta empresa.

La empresa “Karli Hnos.” proyecta una evaluacién financiera obteniendo un Valor
Neto Actual de: (VANE= S/. 142153.51 y VANF=S/. S/. 121352.34) y una TIR
(TIRE=65% y TIRF=46.01%), el costo de oportunidad (COK) que se utiliz6 fue
del 25% que pertenece al rubro de empresas productoras de pescado en
conserva o derivados, observandose asi que este negocio es muy atractivo y
rentable.

A. ldea del Negocio
La idea del negocio consiste en internacionalizar la empresa Karli Hnos.

exportando su produccién al pais de Bolivia, a fin que esta productora conserva
de pescado y sus derivados, por la cual su alto valor nutritivo brinda energia al ser
consumidos a cualquier hora del dia y por ser un alimento basico dentro de la
canasta familiar boliviana contribuyendo a adquirir buenos habitos alimenticios de
nuestros clientes. Ademas, debe primar el buen servicio en cuanto al buen trato,

rapidez y pasion, generando valor.

B. Analisis de la Oportunidad
La internacionalizacién de la empresa KARLI Hnos. a través de la explotacién de

conservas de pescado, es que Bolivia, al ser un pais sin litoral, que carece de
produccion de peces 0 mariscos originarios de aguas saladas, condicion
insuficiente para el abastecimiento de su mercado local, por intermedio de su
produccion lacustre.

Ante la situacion que se encuentra cruzando la humanidad, de cara a la pandemia
a consecuencia del COVID19, es necesario guardar aislamiento social y prioritario
contar con alimentos (proteinas), que permita gran durabilidad en el tiempo y con
las garantias de salubridad. Por lo que Karli Hnos. hace su maximo esfuerzo por
poner en manos de sus clientes sus productos Conserva de pescado, con los
mayores estandares de calidad y salubridad.

Hoy en dia los padres muchas veces por falta de tiempo, buscan productos que



alimenten adecuadamente a sus hijos. Una gran oportunidad para nuestra idea
de negocio. Ademas, por ser un producto de primera necesidad dentro de la
canasta familiar, este debe ser altamente nutritivo. Es por ello que nace la idea de
exportacion de pescado en conserva y sus derivados, beneficiosos para la salud.
Ademas, esta propuesta de plan de negocio se elabord, al ver la realidad en el
pais de Bolivia, ya que no cuenta con un porcentaje aceptable de consumo de
pescado o sus derivados que brinden productos de alto valor nutritivo y brindar
energia al ser consumidos en cualquier hora del dia, contribuyendo a adquirir
buenos hébitos alimenticios de nuestros clientes.

Brindar la oportunidad que nuestros productos beneficiaran a la poblaciéon del pais
boliviano desde el segmento B al D, seran consumidos desde nifios hasta
ancianos, aquellos que tienen un estilo de vida desde el conservador hasta el
moderno, que desean cuidar su salud consumiendo un producto de alto valor

nutritivo y asi mejorar su calidad de vida.

7.2. Analisis del Entorno

Segun la Sociedad Nacional de Pesqueria (SNP) las conservas de pescado son
fabricadas por las empresas asociadas que parten de su compromiso con la
generacion de mejores productos que respondan a los requerimientos y
necesidades de los consumidores.

Para ello, se realizan estudios de mercado a nivel nacional e internacional, con el
objetivo de que las conservas de pescado satisfagan la demanda existente y
estén acordes con la constante innovacion de productos que ha llevado a nuestros
asociados a reconocimientos importantes por sus iniciativas.

La innovacion es la clave para mantener el interés de los consumidores locales y
extranjeros en la industria de conservas de pescado, asi como para la conquista
de nuevos mercados. Asi, las empresas asociadas a la SNP salen de los formatos
tradicionales y apuestan por el desarrollo de nuevos productos, los que han sido

bien recibidos por los consumidores, y muchas veces, premiados.

Cuando se trata de paises limitrofes, Chile y Ecuador son probablemente nuestra



mayor competencia. Debido al hecho de que Perl y estos paises pescan
principalmente en el Océano Pacifico Sur, muchos productos son los mismos y
estan en competencia directa con el Perd. Debido a esto, los paises se han
especializado en cosas diferentes para no superponerse a la exportacion. Chile
es grande en salmén, basa y mejillones, Ecuador bate en Peru y Chile con atiny
camaron. Sin embargo, Peru supera a Ecuador y Chile cuando se trata de pulpo
y calamar. Motivo por el cual Karli hnos. se encontraria lanzando su producto
bandera conserva de pescado (caballa, en sus presentaciones en agua y sal y/o

aceite)

Existe interés de pequefios y grandes inversionistas por llegar a los segmentos B,
C y D de la poblacion. Es que la mayoria de empresarios saben que se trata de
un rubro de rotacion muy rapida y, lo mas importante, permite recuperar el capital

inicial en los primeros seis meses de operacion.

721. Factores Econdmicos

Con la reduccion del Impuesto a la Renta de 30% a 28% entre el 2015 y el 2016,
a 27% en el ejercicio fiscal de los aflos 2017 y 2018 y a 26% desde el 2019 se
mejorard los indicadores de evasion y de informalidad de las empresas.

El aumento de la Poblacion Economicamente Activa (PEA) segun datos de INEI-
Encuesta Nacional de Hogares, favorecera significativamente a las empresas,

debido a que las personas tendran un mayor poder adquisitivo.

Los sueldos y salarios son una obligacion basica de los empresarios hacia sus
trabajadores y la principal fuente de ingresos para que las familias puedan
acceder a los alimentos, es de suma importancia puesto que debido a ello existe
la disponibilidad para obtener el producto ofertado. Si los ingresos sufren un

desfase afectaria los productos que brinda la empresa “Karli hnos.”.

La Inflacion: Al disponer los productos de sustitutos directos, la conserva de
pescado se vera afectada por la inflacion, directamente en el nivel de precios, ya
gue, al existir un aumento de los precios, estas optaran por bienes que les

proporcione igual o mayor satisfaccion, causando inestabilidad en el consumo y



oferta. Incluso al existir el aumento de los precios, la conserva de pescado se vera
afectada en lo relacionado a precios de materias primas y salarios, puesto que la
empresa tendra un déficit en el presupuesto destinado para la adquisicion de los
diferentes bienes y servicios necesarios para el correcto funcionamiento de las

actividades de la empresa.

722. Factores Politicos y Legales

El nuevo DL 1086 que complementa a la Ley MYPE 28015, se aplica en el Peru
desde Agosto de 2009, mediante la cual las Micro y Pequefias empresas
(Microempresa: de 01 a 10 trabajadores con ventas anuales hasta 1700 UIT)
podran constituirse y formalizarse en menos de 72 horas, valiéndose de una serie
de beneficios, como por ejemplo acceder a los trabajadores y sus familias al SIS
(Sistema Integrado de Salud) familiar, aportando solo el 50 % de la afiliacion,
mientras que el Estado se encargara de la otra mitad. La mencionada norma
también permitira que una Microempresa tenga una planilla reducida y manejable,
pues estard exonerada de aportar la Compensacion por Tiempo de Servicios
(CTS), gratificaciones, asignacién familiar, participacion en las utilidades y péliza
de seguro de vida (Régimen Laboral Especial). Mientras que para la pequefia
empresa se reconoce el pago del 50% de la CTS al afio, hasta un maximo de 3
remuneraciones; asi como el pago del 50% de las gratificaciones de julio y
diciembre.

La ley de Defensa al Consumidor 29571, la cual protege al consumidor o usuario
final por medio de INDECOPI. Esta ley también nos obliga a exigir a nuestros
proveedores materia prima de calidad y sobre todo con el cumplimiento de las
certificaciones de sanidad que garanticen el valor alimenticio de nuestros
productos.

723. Factores Tecnologicos

La repercusiéon de la tecnologia se manifiesta en nuestros productos, nuevas
magquinarias, nuevas herramientas, nuevos materiales y servicios. Por ello dan a
conocer maquinaria exclusiva para industria conservera como las cortadoras,
cocinas, maquinas de enlatado para un mejor acabado del producto.

La maquinaria utilizada en los procesos de produccion tanto en las medianas y



grandes empresas conserveras son de gran importancia ya que contribuye a que
nuestros colaboradores obtengan un producto final de calidad; cabe mencionar
también a la constante modernizacion de las nuevas presentaciones que hay en

el mercado de conservas dan una mejor atraccién al cliente.

724. Factores Socioculturales

Nuestra gastronomia maritima es de las méas diversas del mundo, como lo
demuestra una infinidad cantidad de platos a base de pescado, segun los
exquisitos paladares.

Hoy las personas modernas estan cambiando su estilo de vida, y pasan mas
tiempo fuera de casa y exige mayor calidad en los productos que consume. Ahora
exigen alimentos de mayores estandares de calidad, que sean dietético y cuidan
mucho su salud.

Referirse a conserva de pescado, es hablar de tres factores: la calidad, frescura
del producto y la salud de las personas. Es por ello que en busca que las industrias
peruanas mejoren sus productos y elaboren una nueva variedad con alto valor

agregado, la empresa peruana para consumo masivo.



725.  Andlisis del Mercado
7.25.1. Los Clientes

El perfil del cliente tipico de “Karli hnos” incluye los siguientes factores geograficos,
demograficos, psicolégicos y estilos de vida.
e Factores geogréficos:

Conservas de pescado “Karli hnos” tendra como radio de accion el cercado de la
ciudad de Santa Cruz de la Sierra, El Alto, La Paz y Cochabamba del pais de Bolivia.
e Factores demogréficos:

El mercado potencial esté representado por la Poblacién Econémicamente Activa
de 18 a 64 afos.
Sexo tanto femenino como masculino.

Tienen un ingreso mensual desde bajo a alto, aproximado de S/. 850,00. Al cambio.
e Factores psicologicos:

Nuestros clientes buscan satisfacer sus necesidades fisiologicas (hambre) y
sociales.
Buscan un agradable sabor, saludable y ademas que garanticen su calidad y una
buena atencion.

Estilos de vida de los clientes boliviano

1 = Buscan calidad y precio, lo que nuestro,
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Figura 18: Estilos de vida de los clientes boliviano.

Fuente: Elaboracion propia



7.2.5.2. La Competencia

La competencia directa:

La competencia directa son todas las empresas que ofrecen el mismo producto y
servicio en un. Para nuestra empresa si existe competencia directa en la region,
entre ellos tenemos empresas conserveras, de todas ellas hemos considerado las

siguientes:

A través de un estudio de mercado realizado se obtuvo como resultado que la
empresa Grupo Venado esta mejor posicionada en el mercado de Bolivia,

siguiéndole el orden la empresa de venta de productos enlatados.



Empresa Grupo Venado S.A.:

Razén Social: San Juacho “Kris en” conservas de atunes procedentes del Peru
Ubicacién: Calle Murillo # 735, Ciudad de La Paz

Productos: filete de caballa, atin,bonito,

salados. Ventaja Competitiva: Sus 35 afios de experiencia y variedad de
productos.
Canales de Distribucion: El canal que utiliza es directo: productor al consumidor.

Tabla 8-VIII-2:
Empresa Grupo Venado S.A
Fortalezas Debilidades
Variedad de productos. Deficiencias en el
servicio.
Ubicacién estratégica. Administracion
empirica.
Maquinaria que ha cumplido su vida util,
Personal especializado. deben ser cambiados.
Experiencia en el Poca publicidad y
mercado. marketing.

Fuente: Elaboracion propia

Empresa Pil Andina:

Razon social: Imperial
Direcion: Zarate Elizabeth, C. Zoilo Flores
Fecha de Incio: 20 de enero de 2008

Productos: Conserva de pescado en agua y sal, conserca de pescado
entomadado

Ventaja Competitiva: Sus 19 afios de experiencia, variedad y calidad de

productos.



Canales de Distribucion: El canal que utiliza es directo: Productor al Consumidor.

Tabla 8-VIII-3:

Empresa Pil Andina

Fortalezas Debilidades
Local Propio y moderno. No realizan marketing.
Variedad de productos. Espacio pequefio para la demanda de
publico.
Ubicacion estratégica. No usan redes sociales para

promocionarse

Personal Capacitado. Poca planificacion de actividades.

Fuente: Elaboracion propia

Competencia Indirecta: Son empresas que intervienen en el mercado buscando
satisfacer las necesidades de los clientes con productos sustitutos. En este
contexto encontramos a los negocios informales como empresas que abarcan
todos los rubros alimenticios, comerciantes en el rubro de enlatados de pescado
gue se encuentran en los mercados de las distintas ciudades de Bolivia, asi mismo
las empresas que estan dentro del perimetro de nuestra zona de influencia.

7.3. Planeamiento Estratégico

731. Core Businnes

Mejoramos la calidad de vida e ingesta de nuestros clientes.

732. Vision

Ser una empresa lider en el sector conservero por nuestra calidad de productos
alimenticios en un mediano plazo, teniendo como prioridad el valor alimenticio, en

el pais de Bolivia.

733. Mision



Somos una empresa dedicada a la produccién y venta de productos alimenticios
de conservas de pescado de alta calidad, elaborados con productos de calidad de
nuestra litoral para el deleite del paladar y con un excelente servicio, apoyados de

un equipo humano creativo, comprometido y orgulloso.

734. Valores Compartidos

Figura 19: Valores compartidos de la empresa
Fuente: Elaboracion propia

735. Objetivos Estratégicos
Posicionarnos en los siguientes cinco afios, como la mejor conservera de pescado
de Bolivia, por la calidad de nuestros productos.

Tener alianzas estratégicas con instituciones que promuevan la elaboracion y el
consumo de enlatados de pescado saludables y alimenticios a través de charlas

y capacitaciones.
736. Estrategia Genérica

Estrategia de diferenciacion: Basada en los siguientes aspectos claves:

Imagen del producto, por presentar un disefio atractivo para el consumidor,

logrando captar su atencion.

Atencién y servicio al cliente contando con personal calificado que demuestre su



cordialidad, amabilidad, garantizando un producto de excelente calidad con una

eficiente entrega en el momento adecuado.
Beneficio, por su alto valor alimenticio que brindaremos.

Calidad/Precio del producto, tomando como referencia el estudio de mercado el
precio es competente y accesible para la calidad del producto que se ofrece de

esta manera el consumidor estara satisfecho por su compra.

Lo importante para nuestros clientes es que repitan la experiencia, y fidelicen para

gue ellos mismos nos refieran a nuevos potenciales clientes.
737. Fuentes de Ventajas Competitivas

La empresa “Karli Hnos”, tiene como ventaja competitiva el gran VALOR
ALIMENTICIO de nuestros productos, ademas de su precio accesible al
consumidor basandose en materia prima de calidad y de facil consumo, realzando
nuestra identidad como peruanos. De esta manera al concentrar una variedad de
proteinas. siendo un superalimento con un agradable sabor, textura, olor y sobre

todo muy alimenticio. Andlisis FODA



7.3.7.1. Fortalezas

Personal especializado para la produccion.
Productos de alto valor alimenticio.
Materias primas e insumos

de calidad.

Ubicacion céntrica y de facil

acceso.

Buenas maquinarias y accesorios para la etapa productiva.

7.3.7.2. Debilidades

Falta de posicionamiento en el mercado, por ser una empresa nueva. Poco
recurso financiero. Falta de un sistema informéatico para la empresa. Inexistencia

de servicio delivery.

7.3.7.3. Oportunidades

Mercado en crecimiento (Alta demanda potencial).

Entidades financieras que dan crédito a la pequefia y mediana empresa.
Existencia de organizaciones que promueven el consumo de productos
hidrobiolégicos (Pescados) saludables.

Aparecen nuevos proveedores de insumos de enlatado de pescado. Redes

sociales.

7.3.7.4. Amenazas

Nuevos competidores en el sector. Alta sensibilidad del costo de la materia prima.
Cambios en estilos y preferencias de consumo. Inestabilidad politica.
Inseguridad ciudadana.

74. Matriz EFE, EFl y MPC
741 Matriz EFE



Tabla 8-4
Matriz EFE

FACTORES CRITICOS PARA EL
EXITO

OPORTUNIDADES

TOTAL

PE CALIFICACI
SO ON PONDERA

DO

AMENAZ

AS

1. Mercado en crecimiento (Alta demanda

0,15 3 0,45
potencial).
2. Entidades financieras que dan crédito a la

0,13 4 0,52
pequefias y mediana empresa.
3. Existencia de organizaciones que
promueve el consumo de pescado.

0,12 3 0,36
saludables.
4. Aparecen nuevos proveedores de pescado
de calidad 0,07 3 021
5. Redes sociales. 0,07 2 0,14

1. Nuevos competidores en el sector. 0,13 3 0,39
2. Alta sensibilidad del costo de la materia

0,12 3 0,36
prima.
3. Cambios en estilos y preferencias de

0,08 1 0,08
consumo.
4. Inestabilidad politica. 0,07 2 0,14
5. Inseguridad ciudadana 0,06 1 0,06

TOTAL 1

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 8-5:

Peso de factores externos

PESO DE FACTORES EXTERNOS

No importante 0
0
Absolutamente importante 1
0

CALIFICACION A LOS FACTORES EXTERNOS

Respuesta 4
Superior
Respuesta Superior a la media 8
Respuesta media 2
Respuesta mala 1

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: Como podemos observar

Total Ponderado (Promedio

Ponderado=2.71) nos indica que la empresa respondera de manera media a las

oportunidades y amenazas existentes en su entorno.

742. Matriz EFI

Tabla 8-6

Matriz EFI

FACTORES CRITICOS PARA
EL

EXITO

FORTALEZAS

CALIFICACI
ON

TOTAL

PONDERA
DO

1. Personal especializado para la

0,14 4 0,56
elaboracion de los productos.
2. Productos de alto valor alimenticio. 0,15 4 0,6
3. Uso de materias primas de calidad- 0,14 4 0,56




4. Ubicacién céntrica y de facil acceso. 0,12 4 0,48

5. Buenas maquinarias y accesorios. 0,08 0,32

DEBILIDADES

1. Falta de posicionamiento en el
mercado,

por ser una empresa nueva.

2.. Poco recurso financiero. 0,11 2 0,22
3. Inexistencia de servicio delivery. 0,06 1 0,06
4, Falta de sistemas informaticos. 0,08 0,08

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8-7:

Peso factores internos

PESO DE FACTORES INTERNOS

No importante

Absolutamente importante

CALIFICACION A LOS FACTORES INTERNO

Debilidad mayor

Debilidad menor 2
Fortaleza menor 3
Fortaleza mayor 4

Fuente: Elaboracion propia

Analisis: Como podemos observar el total ponderado es considerablemente
mayor al promedio ponderado (Promedio ponderado=2.5), siendo este (Total
ponderado=3.12) por lo que indica que la empresa tiene una posicion interna

fuerte.



743.  Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

Tabla 8-8

Matriz del Perfil Competitivo

FACTORES

CRITICOS
PARA EL CALIFICACION COMPETENCIA

EXITO

FORTALEZAS

1. Personal
especializado para
la 0,2 4 0 4 10 |4 |08 | 4 0,
elaboracion de 0 8 g ° °
los productos.
ZitProdIuctos de 0,2 4 1 3 0, |3 0,7 3 0,7
alto valor 5 7 5 5
alimenticio.
5

3. Uso de materias
primas de calidad 0.2 4 1 3 0 3 07 3 0,7

5 7 5 5

5
4. LtJb_'CélC'?jn i 0.1 3 0 4 10 |4 |06 | 3 | 04
céntrica y de faci 5 ’ 6 0 5
acceso. 4 0
5

5. Buenas
maquinarias y
accesorios para la 01 3 0 4 0. |4 0.6 4 0.

5 , 6 0 6
etapa productiva. 4 0

5




Fuente: Elaboracion propia

744.  Matriz FODA

OPORTUNIDADES
01. Mercodo en crecimiento.
02 Entidades financieras gue
dan creditos o lo pequena y
mediono empreso.

organzaaones que
promueven ko elaboracion y
tosumo de plones saludobies.
4. Aparecen nuevos
proveedores de insumas de
conservas de otun

Figura 20: Matriz FODA

Fuente: Elaboracion propia

FORTALEZA

F1. Personal especiolizodo paru
fo alohorocion de kos productas.
F2. Producto de olto valor
nutmtivo.

F3. Uso de moteno pnmo de
bueno calidod.

F4. Ubicacion centrica y de foo

de alto vafor nutritivo y de
colidod o programos def
estodo que brinde salud ¢
I . *h l.~ II
Montener io calidad de la

( Estrategias DO
Obtener un finonciamianto
boncorio paro invertic en
sistemas

Informaticss y agilizar los
procesos caministrotives.
Asociornas con uno
organizocion dedicads o lo
investigocion y dezarrolio de
la conserva de pescadao, gue
nos permits mejoror tanto
e conccimiento de loz

materia prima

\

Estrategia FA
Mentener siemgre nuestros
progductos de calidsd con
un valor agregado, pora
diferenciarncsz de la
comgetencis.

Entablar buenas relociones
CON NUESLros proveedores o
fin de fidefizar y poder
negocior ¢f costo de Il

Km(oadoz y loz procesos.

P4

Estrategia DA
Reaftzar una inversion
pora afrecer servicios
Detivery Y poder sequir
diferenciandanos de lo
competancio

Evitor repevcusiones en kr
colidad y servicios af
ciiente por cousa da
foctores econamices a fin

Kmaronr'a erima. /

gue los clientes voyan a o
competencio.




745. Balanced Scorecard

Balanced Scorecard

Mejorar la Aumentar las

FINANCIERO Rentabilidad de 2 Ventas
. empresa '

arca que genere
CLIENTE confianza de Satlsg_cclgn del
calidad y garantia en

en el cliente

T

Optimizarlos G bkl
PROCESOS DroCesos arantizar la

calidad y el valor
nutricional

stablecer alianzas : -
Satisfaccion de

estratégicas con
APRENDIZAJ orovesdores y los empleados

clientes

Figura 21: Balanced Scorecard

Fuente: Elaboracién propia




7.5. Plan de Marketing
751. Objetivos del Marketing

Lograr posicionarnos como una marca de calidad en la mente del publico
boliviano.

Fidelizar a nuestros clientes satisfaciendo sus necesidades a través de
una experiencia Unica en ellos.

Aumentar el volumen de ventas hasta en un 5% cada afio.

752. Estrategias del Marketing

Estrategia de diferencia, Karli hnos. se inclinara por una estrategia de
diferenciacion, por ser diferente y Unica en el sector de conservas de pescado en
la ciudad de Bolivia, por lo tanto, ofreceremos productos exclusivos que sera
percibido por nuestros clientes basado en la calidad, saludable, agradable al
paladar y sobre todo un buen servicio.

producto de calidad, porque empleamos las mejores materias primas, como esla
carne de pescado, en la elaboracion para su consumo saludable: a través de la
manipulacion adecuada del pescado para la elaboracion de la conserva
respectiva, se beneficiara la salud e ingesta de las personas que la consumen
debido a las propiedades que tiene. agradable al paladar, ya que cuidamos todo
el proceso de produccién para conseguir un alimento saludable.

Buen servicio, nos referimos a la buena atencion y comunicacion al cliente.

753. Mezcla del Marketing

La mezcla de marketing de la empresa “Karli hnos.” esta basada en las 4P de
Porter:

7.5.3.1. Producto:

Los productos a ofrecer son elaborados de materia prima, dandole un alto valor
alimenticio.
Por lo tanto, haremos cumplir nuestra formula de presentacién del producto

basado en las “3B” (Bueno, Bonito y Barato) con un crecimiento exponencial “A”



(Alimenticio).

Bueno: En funcién a las caracteristicas del producto.

Bonito: En referencia a sus presentaciones llamativas a la vista.
Barato: Por el precio accesible a nuestro publico.

A: Por el alto valor alimenticio que lo diferencia de otros productos.

Figra 22: paque 1

Fuente: Elaboracién propia

Figura 23: Empaque 2

Fuente: Elaboracion propia
El nombre de la Empresa sera “Karli Hnos.” y el nombre comercial del

producto sera “Josymar” haciendo referencia a un producto alimenticio, porque

se quiere que nuestros clientes mentalicen una empresa donde se realice los



productos de conserva a base de pescado de nuestro pais, con mucho cuidado y
sutileza en su elaboracion, logrando asi involucrarnos en experiencias mas felices

para nuestros clientes, es por ello que se cred un slogan que es “Brindando mas

que un pescado”.

Figura 24: Logotipo del producto que Ofrece Karli Hnos.

Fuente: Elaboracion propia

7.5.3.2. Precio

Empresa Karli Hnos. fija los precios de sus productos en base a: Rentabilidad
para la empresa.

Costos de produccién. Satisfaccion de los clientes.

Elaborar productos con materia prima de alta calidad acorde con el precio de
venta.

Nuestros precios, a pesar de ser una empresa nueva, tendran un precio un poco
menor al de la competencia, asi mismo sera un precio competitivo y asequible ya
que de acuerdo al estudio realizado nuestros potenciales clientes estan

dispuestos a pagar por un producto diferenciado.



7.5.3.3. Plaza:

El local tendra una ubicacion estratégica en el centro de la ciudad de Santa Cruz
de la Sierra, El Alto, La Paz y Cochabamba del pais de Bolivia, abarcando nuestro
mercado meta. Esta decision se tom6 debido a que en nuestra encuesta pudimos
comprobar que la mayoria de nuestro segmento al que va dirigido nuestro negocio
adquiere los productos en la misma empresa.

También trabajaremos de manera directa con nuestros consumidores en la
distribucion o ventas del producto ofreciéndoles nuestro catalogo a través de la
red social, cuenta en Facebook, pagina web y en un futuro ofrecer un servicio

Delivery sélo para clientes rentables.

75.3.4. Promocion:

Se realizara publicidad a través las redes sociales, entrega de volantes en los
alrededores del local y centro de la ciudad. Ademas de afiches colocados en
nuestro lugar de venta.

Se patrticipard en eventos a través de los cuales se exponen los productos y se
complementara con banners y afiches.

Ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas.

Crear sorteos o concursos entre nuestros clientes en fechas especiales como “El
dia de San Valentin”, “Dia de la madre”, “Dia del padre”, “Fiestas Patrias”,
“Navidad”, entre otras.

Enviaremos un presente a los clientes rentables el dia de su cumpleafios, asi
buscamos fidelizarlo con nosotros.

Participar en ferias locales para promocionar nuestra marca.

Creacion de pagina electronica, para crear un medio publico para que lo clientes
y sociedad acceda al portal y visualice los productos, sera un sitio web que servira
como medio de difusidn publicitaria, a la vez contribuird para mejorar el servicio al

cliente.

7.6. Plan de Operaciones
76.1. Procesos Productivos
La actividad productiva que realizara la empresa “Karli Hnos”, se resume

en la siguiente cadena de valor, donde se identifican 4 etapas:



Abastecimiento, Produccién, Distribucién y Comercializacion.

FASE 1: Abastecimiento

Es la primera fase donde la Empresa “Karli Hnos.” inicia sus actividades
productivas, con la adquisicion de materia prima necesaria para la elaboracion de
conservas de pescado; y comprende las sub-fases de: cotizacién, seleccion de
compra y la adquisicion de insumos.

El objetivo de esta fase es establecer un procedimiento que permita realizar en
forma ordenada la gestion de compras, y este procedimiento se aplique para
cualquier compra que realice. Para el efecto, la empresa trabaja con proveedores
de materias primas que suministran sus productos garantizando su calidad.

Los responsables de estas actividades son ejecutados de manera coordinada por:
Gerente, Administrador y Jefe de Produccion

Los principales productos que demandan son: Pescado, hojalata, aceites, sal y
agua procesada, preservantes, entre otros.

Proceso de adquisicion de materia prima:

Antes de adquirir la materia prima, el jefe de produccién procede a revisar el stock
en almacén, una vez verificadas las necesidades se procede a realizar el pedido
sea directamente con el proveedor o comunicarle al administrador para que
realice los pedidos determinados.

La recepcion de los productos solicitados se los hace maximo a las 24 horas de
su solicitud y se procede con la produccion.

Proceso de orden de produccion:

Una vez recibido los pedidos, el Administrador procede a digitalizar en el

sistema la cantidad a producir y el personal de produccion lo realiza acabalidad.

FASE 2: Produccién

Es la segunda fase del proceso productivo, aqui la empresa ejecuta
minuciosamente las actividades, bajo el proceso de: desvicerado, lavado, coccion,
enfriamiento y enlatado.

Desvicerado y Lavado:

Antes de iniciar el proceso, se eligen las cantidades y pesos de materia prima para



la produccién deseada.
Se realiza el destripado y trozado del pescado en la maquinaria especial

continuando con el lavado.

Cocciodn:

Previamente los hornos estan calentados a una temperatura y presion promedio
requerida.

Se ingresa el producto dentro del horno. Se cocina durante un tiempo
determinado.

Enfriamiento:
Una vez cocido el producto se deja enfriar de 10 a 15 minutos para proceder con
el enlatado respectivo.

Enlatado:

Proceso mediante el cual se procese al enlatado, sellado y etiquetado del
producto en forma aséptica

FASE 3: Distribucion

Una vez lista la produccién, el despachador procede a ubicar los productos en las
cajas para su distribucién en un ambiente adecuado para la comercializacion del

producto para la venta directa a nuestros clientes.

FASE 4: Comercializacion

Fase desarrollada por el area de ventas, la cual se encarga de manera eficiente y
cordial brindar la atencion al cliente que demanda la produccion, ademas de
promocionar la oferta productiva. Actividad realizada por el personal asignado al

area comercial, se encarga de las ventas diarias, en horarios de 8:00 am a 8 pm.

Figura 25: Procesos Generales

Fuente: Elaboracion propia



Fase 4: Comercializacion Fase 3: Distribucién
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Figura 26: Flujograma del Proceso Productivo

Fuente: Elaboracion propia

INFRAESTRUCTURA DE KARLI HNOS.

GESTION DE LOS RECURSOS HUMANOS
DESARROLLO DE TECNOLOGIA
COMPRAS

LOGISTIC | LOGISTICA MARKETING SERVICI
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Figura 27: Cadena de valor

Fuente: Elaboracion propia



7.7. Disefo de la Estructura y Plan de Recursos Humanos

771

Estructura Organizacional

Para la empresa Karli Hnos., el capital humano es lo mas valioso que

posee la empresa, pues la elaboracion de dichos productos requiere de

dedicacion, paciencia, delicadeza y gusto por el trabajo. Para ello, se

necesita un personal minimo compuesto de:

Gerente

Aucxiliar contable
Asistente administrativo
Jefe de Produccion

Jefe de Planta

Operario de Produccion 1
Operario de Produccion 2
Despachador 1
Despachador 2

Cajero

Jefe de ventas y marketing

-
OPERARIO DE

PRODUCCION 1

A

OPERARIO DE
PRODUCCION 2

JEFE DE

DESPACHADOR 1

ASISTENTE

ADMIMISTRATIVOD
IEFE DE PLANTA

ALXILIAR

DESPACHADOR 2

GEREMTE

COMNTABLE

JEFE DE VENTAS ¥
MARKETING

Figura 28: Organigrama

Fuente: Elaboracién propia

1.72.

Perfil del Profesional, Descripcién de las Funciones

Ay




Gerente General:

Planificar, dirigir y liderar el buen funcionamiento de todas las areas de la
empresa.

Representante legal y comercial de la empresa.

Definir y hacer seguimiento de los objetivosde la empresa. Cumplir y hacer
cumplir las normas y disposiciones reglamentarias.

Perfil: Administrador de empresas, Ciencia EconOmicas, o carreras afines

Administrador:

Identificar al personal idéneo para la realizacion de las diferentes funciones que
deben llevar a cabo el equipo.

Supervisar que los servicios y la atencién a los clientes correspondan y siga los
procedimientos propuestos por la empresa, logrando la satisfaccion de los
clientes.

Ensefar a su personal métodos y procedimientos para la produccion y eficiencia
en el servicio.

Comunicar oportunamente las labores diarias de su personal. Indicar cuales son
las metas propuestas por la empresa.

Desarrollar el proceso de gestion y administracion de la empresa mediante
inventarios, con el fin de controlar los costos de produccién.

Retroalimentar al equipo de trabajo, logrando el entendimiento, correccién por

parte del personal y mejora continua.

Jefe de Marketing y Ventas:

Definir, junto con el administrador y gerente las estrategias de marketing para la
empresa.

Aplicar las medidas de promocion y publicidad, segun la estrategia de marketing
previamente establecida.

Mantener y mejorar la imagen de la empresa. Establecer los objetivos de ventas.
Definir la politica de precios y condiciones comerciales en coordinacion con el jefe
de produccion.

Asignacion de las tareas especificas de los vendedores a su cargo y motivacion



del equipo de ventas.

Identificar las necesidades de los clientes y supervision de la aceptacion del
producto.

Perfil: Administrador de Empresas o carreras afines, con especializacion en

mercadeo y experiencia en el cargo.

Jefe de Produccion:

Coordinar, planificar y programar todas las actividades que tienen que ver con la
elaboracion y distribucion del producto.

Debe proveer a la empresa toda la materia prima e insumos necesarios para su
funcionamiento y analizar las cantidades adquiriéndolas al precio mas
conveniente, siempre garantizando la calidad de las mismas.

Controlar los procesos de produccion para garantizar la calidad de los productos.
Impulsar siempre los procesos a la mejora continua, orientados a la optimizacion
de las operaciones, rentabilidad y servicios al cliente.

Perfil: Administrador, Ingeniero industrial o carreras afines, con experiencia en

cargos afines.

Operarios y colaboradores:

Organizar sus procesos a realizar en los horarios de trabajo. Realizar y controlar
la limpieza de equipos y maquinaria, con el fin de garantizar la produccion.
Garantizar la condiciones higiénicas y sanitarias requeridas en la produccién para
asegurar la limpieza y desinfecciéon de las diferentes areas de trabajo.

Realizar las operaciones de recogida y vertido de residuos, segun normas legales,
a fin de respetar la protecciéon del medio ambiente.

Actuar segun normas de seguridad y emergencias minimas, para garantizar su
seguridad.

Efectuar la recepcion de materias primas e insumos y disponerlos en zonas de
almacenamiento temporales.

Disponer materias primas y productos auxiliares para la preparacion de las
conservas y atendiendo al proceso para garantizar la calidad e higiene del
producto.

Proceder a elaborar los productos de acuerdo a las formulas y procedimientos

correspondientes.



Perfil: Profesional en industrias o técnico de proceso de enlatado, con experiencia

en el sector.

Operario:

Encargado de preparar y organizar la materia prima, insumos y demas
herramientas para elaborar los productos.
Apoyar al jefe de planta y de produccion diaria. Perfil: Técnico conservero, con

experiencia

Asesor de Contabilidad:

Se encarga de mantener actualizado el sistema contable y tributario de la
empresa, también apoya la elaboracién de los presupuestos de costos y gastos.
Asegura el cumplimiento de las obligaciones fiscales y tributarias.

Perfil: Profesional Titulado o técnico en Contabilidad.

7.73. Politica General de Recursos Humanos

Karli Hnos. considera que el capital humano de la empresa, es su valor principal;
pues sin su trabajo y compromiso a futuro este proyecto no podria llegar a
concretarse. Y es que los éxitos de cualquier empresa no son otra cosa que el
resultado de una labor en equipo. Un equipo, en todo momento, dispuesto a
trabajar para alcanzar la mas alta calidad en esta actividad; garantizando la
satisfaccion de los clientes, que disfrutan de nuestros productos.

Ademads, el derecho de cada uno de ellos a ser remunerados de manera digna y
sobre todo reconociendo su esfuerzo, pasién y desarrollo. Una politica de
Recursos Humanos asentada en la pasion, respeto, participacion, la formacién
continua y la orientaciéon hacia el cliente mediante una actitud positiva

Karli hnos. se compromete a mantener la mas alta calidad de sus productos,
apoyada en la capacitacion de los integrantes del proyecto; una colaboracion que
permita mejorar la empresa a cada memento, a través de la participacion.
Comprometerse en maximizar la satisfaccion del cliente; una satisfaccion que, en

el caso de la empresa, vendra dada por el dio empleado/empresa.



7.74. Clima Organizacional

Un buen clima laboral depende mucho de la armonia y compromiso con que se
realizan las funciones. En la empresa las relaciones interpersonales sera una
fortaleza fuerte de impacto, debe haber trabajo en equipo y relaciones cordiales
basadas en el respeto.

Cuando se presente un problema dentro de la empresa se buscaran soluciones

en equipo y se tomaran medidas pertinentes para que no vuelvan a ocurrir.

Capacitacion:

Para la empresa es valioso capacitar al personal con el fin de mejorar la eficiencia
y eficacia de los procesos, sera programada por la administracién sobre algin
tema especifico. Estas capacitaciones se realizan con una frecuencia semestral o
anual.

Teniendo en cuenta que los proveedores organizan capacitaciones que tienen
como proposito dar un mejor uso a la materia prima utilizada en el proceso
productivo a las que asistira el personal de la empresa.

Es asi que las capacitaciones representan una fortaleza alta porque ademas de
aumentar los conocimientos de los trabajadores y lograr la productividad en los

procesos es una forma de motivarlos.

775. Seleccion:

El proceso de seleccion es de gran importancia en el desarrollo a futuro de la
empresa, La Administracion serd quien coordinard la definicion de tareas,
especificaciones humanas y niveles de desempefio que requiere cada area de la
empresa.

Karli Hnos apuesta por las personas con juventud de espiritu, es decir esta
relacionado a elegir personas preparadas, dispuestas a disfrutar de este trabajo

diario que conlleva este negocio.

Las ofertas de los posibles candidatos seran recibidas en Administracion, que
llevaran a cabo la seleccion, iniciando por una entrevista personal y si fuera el

caso para el area de produccién unas evaluaciones técnicas. Con este



procedimiento, garantizamos la idoneidad del candidato desde el punto de vista

formativo, sus capacidades técnicas, experiencia previa y aptitudes personales.

Una vez acordado el contrato, es necesario un periodo de formacion que permita
la facil adaptacion del nuevo colaborador, asi como una integracion en la cultura
organizacional de Karli Hnos. desde el inicio; asegurando que todos los miembros

del equipo entiendan y lleven a la préactica los valores de la empresa.

7.8. Plan Financiero:

781. Presupuesto de Costos

Tabla 8-9

Costo de produccidn calculado en sacos de harina

DISTRIBUCION en toneladas

Natonel
ada
- lla bonito Anchoveta(K
pesca Kg.
K9) 1 (ko) 0)

30 8 12

30 8 12

60 16 24

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 8-10

Produccion diaria, mensual y anual

PRODUCCION DIARIA PRODUCCION PRODUCCION ANUAL
MENSUAL

Anchove
ta
Bonit Anchoveta Cab Anchovet Ca Bonit
0] alla a

234 208 2496
00
00

234 208 2808 2496
00

468 416 5616 4992 187200
00 00

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 8-11

Costo de Caballa por unidad

EXISTENCIAS CANTID
AD

MATERIA PRIMA POR UNIDAD DE CABALLA

COSTO UNITARIO DE
CABALLA

TOTAL S/.
0.055

MANO DE OBRA POR UNIDAD DE CABALLA

OPERADORES DIURNO NOCTUR S/.
NO 0.035

TOT

COSTOS
INDIRECTOS

OTROS COSTOS DE S/.
PLANTA 0.012
TOT

0 012

TOTAL COSTO POR UNIDAD DE S/.
CABALLA 0.102

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 8-12:

Costo de bonito por unidad
BONITO
EXISTENCIAS CANTIDAD TOTAL

MATERIA PRIMA (bonito)

MATERIA PRIMA S/. 14.50

TOTAL S/. 14.50

MANO DE OBRA

OPERADO I- o
TOT

S/. 2.50

COSTOS
INDIRECTOS

EMPAQUES Y OTROS I_ S/.2.00
TOT

S/. 2.00

TOTAL COSTO POR BONITO S/.19.00

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 8-13

Costos de materia prima de caballa en los préximos 5 afios

TOTAL

UNIDADES

561600

589680

619164

650122

682628

0.102

S/. 57,283.200

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8-14:

0.105

S/.

61,951.7
81

0.108

S/. 67,000.851

Costos de materia prima de bonito en los proximos 5 afios

Bonito

UNIDAD
ES

Cvu

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

156000

163800

171990

0.111

S/.
72,461.420

180590

0.115

S/. 78,367.026

S/.
0,1
5

S/. 23.400,000

S/.
0,1
5

S/. 25.307,100

S/.
0,1
6

S/.
27.369,6

29

189619
S/. S/.
0,1 0,1

6

7

S/. 29.600,253 S/.
32.012,674




Tabla 8-15

Costos de materia prima de anchoveta en los proximos 5 afios

Anchovet
a

UNIDADE
S

110,938.228 119,979.694 129,758.039

TOTAL S/.94,848.000 S/. 102,578.112 S/. S/. S/.

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 8-16

Costo total de materia prima de los préximos 5 afios
MATERI

A

PRIMA

S/. S/. S/. S/. S/.
180,211.200 194,898.413 210,782.633 227,961.418 246,540.274

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 8-17

Costos de mano de obra de los proximos 5 afios

MANO DE
OBRA

DIRECTA

Operadores . S/. . S/ .
17,700.00 17,700.00 17,700.00 17,700.00 17,700.00
OPERARIO S/. S/, S/ S/. S/.
S1 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
OPERARIO S/. S/. S/. S/. S/.
S2 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
41,700.0 S/. S/. S/. S/.
00 41,700.000 41,700.000 41,700.000 41,700.000

Tabla 8-18

Costos indirectos del afio

COSTOS
INDIRECTOS

Agua

MENSUAL

S/. 150.00

S/. 1,800.00

Electricidad

Teléfono e Internet

Jefe de Produccion

Enlatado

Depreciacion

Total

Fuente: Elaboracion propia

S/. 300.00 S/. 3,600.00
S/. 100.00 S/. 1,200.00
S/.1,500.00 S/. 18,779.40
S/. 112.00 S/. 1,344.00
S/. 685.54 S/. 8,226.50

S/

2 847.542

S/.

34,949.900




Tabla 8-19

Total de costos de produccidon de los primeros 5 afios

S/. S/. S/. S/. S/.
180,211.20 194,898.4 210,782.63 227,961.4 246,540.2
1 2 7
S/. S/. S/. S/. S/. 41,700.00
41,700.0 41,700.0 41,700.00 41,700.0
0 0 0
S/. 34,949.900 S/. S/. S/. S/ 34,949.90
34,949.9 34,949.90 34,949.9
0

S
/

S/. S/.271,548.313 287,432.5 S/. S/.
256,861.100 33 304,611.318 323,190.174

Fuente: Elaboracién propia

782. Gastos Administrativos y de Ventas

Tabla 8-20

Gasto administrativo y de ventas del afio

ADMINISTRATIVOS COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
ALQUILER S/. 3.000,00 S/. 36.000,00
SUELDOS ADMINISTRATIVOS S/. 6.700,00 S/. 80.400,00
TELEFONO E INTERNET S/. 120,00 S/. 1.440,00

TOLTA S/.9.700,00 S/. 116.400,00

COSTO MENSUAL COSTO ANUAL

GASTOS EN PUBLICIDAD S/. 400,00 S/. 4.800,00
CAJER S/. 1.075,00 S/. 12.900,00

O
DESPACHADOR 1 S/. 850,00 S/. 10.200,00
DESPACHADOR 2 S/. 850,00 S/. 10.200,00
TOTA S/. 3.175,00 S/. 38.100,00

L




COSTOS TOTALES S/. 12.875,00 S/. 154.500,00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8-21

Planilla de trabajadores

CONTRIBUCI
ON LABORAL
Y

BENEFICIOS

REMUNERACI ASIGNACI TOTAL

ON ON REMUNERA | ESSAL
FAMILIA C. ubD
R 9%

1| GERENTE S 2,000.00 S/
/ 5. |'s 20750 S/ | 172.8 | 359.60 | 2434.6
00 |/ 0 186.75 5 0
3 QUX""A S 250.00
ESNTAB / /S 250.00 SI.2250 | 2083 | 4333 | 293.33
ASISTENTE
41 ADMINISTRATI S 1,500.00
VO / S 1,500.0 S/ | 1249 | 259.95 | 1759.9
/ 0 135.00 5 5
5| JEFEDE S 1,500.00
PRODUCCION / S 15000 s/, | 1249 | 259.95 | 1759.9
/ 0 135.00 5 5

JEFEDE 1,400.00

PLANTA

OPERARIO DE

1,000.00
PRODUCCION 1 S/. 90.00

OPERARIO DE 1,000.00

PRODUCCION 2 S/.90.00

DESPACHADOR S 850.00 /S S/. 76.50
0l 1 / :
1| DESPACHADOR S 850.00 /S 850.00 S/.76.50 | 70.81 | 147.31 | 997.31
1) 2 / :




12,750.00

MENSUAL

Mano de obra directa 3,475.00

COS10S FIJOS DE
PLANILLA

9,425.00

)

S/.
113,100
.00

1| CAJERO s 900.00 S 900.00 S/.81.00 | 7497 | 15597 | 10559

2 / /. [

1| VEERE, s 1,500.00

4| MARKETING / S 1,500.0 S/ | 1249 | 250.95 | 1759.9
/. 0 135.00 5 5

Fuente: Elaboracion propia
Tabla VIII-22

Depreciacion de los primeros 5 afios

ACTIVO

/.
30,000
1 Horno .00 SI. S/, S/, SI, S/.
3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
S/.
1 desviceradora 8’0800' S/. 480.00 S/. S/. S/. S/.
480.00 480.00 480.00 480.00
S
/.
2,400
1 Cortadora .00 S/. 240.00 Sl S/. S/ S/,
240.00 240.00 240.00 240.00
SI.
1Lavado para 23001 7. 24000 | s/ s/, S/. s/,
pescado 240.00 240.00 240.00 240.00
1 Balgnza S/. S/. 72.00 S/. 72.00 S/. 72.00 S/. 72.00 S/. 72.00
electronica 360.00
S
/.
1,440
1 Tablero de acero .00 S/. 144.00 Sl. S/. Sl. S/.
144.00 144.00 144.00 144.00
8 Coches para SI.




800 360 ST ST ST ST
bandejas 00 S/ 360.00 360.00 360.00 360.00 360,00
300 Bandejas S
de Acero /.
4,000
50 S/. 400.00 s/, s/, s/, s/,
200.00 200.00 200.00 400.00
ST,
4 Empacadoras de 68‘000' SI. Sl. SI. ST S/.
enfatado 1,900.00 1,900.00 1,900.00 1,900.00 1,900.00
S
I.
1,800
1 Congeladora .00 S/. 360.00 S/. S/. S/. S/.
360.00 360.00 360.00 360.00
57,
8 mesas y 32 sillas (2)6500' S/. 500.00 Sl. S/. S/. S/.
500.00 500.00 500.00 500.00
1 escritorio s/ | s/.60.00 S/. 60.00 S/. 60.00 S/.60.00 | S/.60.00
300.00
ST,
Software 5% | si30000 | s s/, S/, s/,
300.00 300.00 300.00 300.00
ST,
Computadora 379 | s/.170550 s/, Sl. s/, S/,
170.50 170.50 170.50 170.50

TOTAL DEPRECIACION

S/.
8,226.50

S/.
8,226.50

S/.
8,226.50

Fuente: Elaboracion propia

783. Presupuesto de Ingresos

Tabla 8-23

Presupuesto de ventas de los primeros 5 afios por cada linea de producto

ANCHOVE
TA

UNIDADE
S

187200

2018

196560

206388

216707

227543

S/.




93,600. 103,194. 113,771. S/. S/.
000 000 385 125,432.952 138,289.830

CABALLA 2017 2018 PAONRY) pA 20
20 21

UNIDADE 561600 589680 619164 650122 682628
S

0.25 0.26 . 0.29 0.30

\Y
\Y
U

S S
/. /. /.
140,400. 154,791. 170,657.
000 000 078

S/. S/.
188,149.428 207,434.744

BONITO 2018

UNIDADE
S

S S S
/. /. /.
199,680. 220,147. 242,712.
000 200 288

S/. S/.
267,590.298 295,018.303

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 8-24

Presupuesto total de ventas de los primeros 5 afios

PESCADOS

S/.

113,771.

S/.
433,680.000

TOTAL

S/.
478,132.200

S/.
527,140.751

267,590.3
0

S/.

581,172.677

S/.

640,742.877

ANCHOBET 00 sl. 39 Sl. Sl.
103,194.00 125 432.9 138,289.83
S/. S/
140,400. 170,657.
o :Y\HW 00 sl. 08 Sl. Sl.
154,791.00 188,149.4 |  207,434.74
3
S/. S/.
199,680. 242,712,
BONITO 00 Sl. 29 Sl. Sl.
220,147.20 295,018.30

Fuente: Elaboracion propia




Punto de Equilibrio

Tabla 8-25

Punto de equilibrio

UNIDADES
FISICAS

PRODUCTOS 2020 2021
ANCHOBETA 187200 196560 206388 216707 227543
CABALLA 561600 589680 619164 650122 682628
BONITO 4992 5242 5504 5779 6068
TOTAL 753792 791482 831056 872608 916239
VARIABLE
S
ANCHOBETA

ST, ST, ST, ST, SI.
VVU 0.50 0.53 0.55 0.58 0.61

S/, S/, SI. S/, SI.
cVU 0.15 0.15 0.16 0.16 0.17

ST, ST, ST, ST ST.
MCU 0.35 0.37 0.39 0.41 0.44
CABALLA
VVU 0.25 0.26 0.28 0.29 0.30
CVU 0.10 0.11 0.11 0.11 0.11
MCU 0.15 0.16 0.17 0.18 0.19
BONITO
VVU ST, ST, ST, ST, SI.

40.00 42.00 44.10 46.31 48.62

Sl SI. sl SI. S/,
cVU 19.00 19.57 20.16 20.76 21.38




MCU

PROMEDIOS

PONDERADOS

S/.
21.00

S/.
22.43

S/.
23.94

S/.
25.54

2020

S/.
27.24

2021

PPVVU 0.58 0.60 0.63 0.67 0.70
S/. S/, S/. S/. SI.
PPCVU 0.24 0.25 0.25 0.26 0.27
S/, Sl. S/, Sl. S/,
PPMCU 0.34 0.36 0.38 0.40 0.43
COSTOS F1JOS
TOTALES 2020 2021
S/, S/, S/, S/, S,
*MOD 41,700.00 | 41,700.00 | 41,700.00 41,700.00 | 41,700.00
S/. S/. S/. S/. S/,
*CIF 34,949.90 | 34,949.90 | 34,949.90 34,949.90 | 34,949.90
S/. S/, S/. S/, S/,
*GO 134,700.00 | 134,700.00 | 134,700.00 | 134,700.00 | 134,700.00
S/ S/. S/ S/. S/.
TOTAL 211,349. 211,349, 211,349. 211,349, 211,349,
90 90 90 90 90
PUNTO DE
EQUILIBRIO 2019 2020 2021
UNIDADES ] ]
FISICAS 628534 590606 555205 522140 491237
UNIDADES S/. S/, S/. S/. SI.
MONETARIAS 361,615.41 | 356,783.68 | 352,167.81 | 347,754.45 | 343531.33

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 8-26

Comprobacion del Punto de equilibrio

COMPROBANDO PUNTO DE

EQUILIBRIO
EN
UNIDADES
FISICAS 2017 2018
ANCHOVETA 135655 127469 119828 112692 106022
CABALLA 203482 191203 179743 169038 159034
BONITO 289397 271934 255634 240410 226181
TOTAL 628534 590606 555205 522140 491237
EN
UNIDADES
MONETAR
IAS
S/. S/. S/. S/. S/.
VENTAS 361,615. | 356,783. | 352,167.8 | 347,754.4 | 343,531.3
41 68 1 5 3
S/. S/. S/. S/. S/.
COSTOS 150,265. | 145,433. | 140,817.9 | 136,404.5 | 132,181.4
VARIABLES 51 78 1 5 3
MARGEN DE S/. S/. S/. S/. S/.
CONTRIBUCION 211,349. | 211,349. | 211,349.9 | 211,349.9 | 211,349.9
90 90 0 0 0
S/. S/. S/. S/. S/.
COSTOS FIOS 211,349. | 211,349. | 211,349.9 | 211,349.9 | 211,349.9
90 90 0 0 0
S S S S S
/ / / / /
UTILIDAD
OPERATIVA
0 0 0 0 0

Fuente: Elaboracion propia



784. Presupuesto de Inversion

Tabla 8-27:

Inversion en tangibles

TANGIBLES

TERRENO

INMUEBLES

S/. 4.505,00

MUEBLES

MAQUINARIA S/. 68.000,00
EDIFICIOS
TOTAL S/. 72.505,000

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8-28:

Inversion en intangibles

INTANGIBLES

GASTOS PRE
OPERATIVOS
S/.2.000,00

LICENCIAS 1500

SOFTWARE s/,

500,
00

200

S/. 4.200,000

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 8-29

Inversion en capital de trabajo

CAPITAL DE
TRABAJO

180,211.20

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8-30

Total, de inversién

4. TOTAL
DE
INVERSI
ON

S/. 41,700.00
S/. 34,949.90
S/. 99,900.00
S/. 34,800.00
S/.
391,561.100

ACTIVOS TANGIBLES
72,505.0
0
ACTIVOS S.
INTANGIBLES 4,200.0
0
CAPITAL DE S/. 32,630.092
TRABAJO
TOT S/. 109,335.092

AL

Fuente: Elaboracién propia

MENSUAL

S/. 15,017.60

S/. 3,475.00

S/. 2,912.49

S/. 8,325.00

S/, 2,900.00

S/.
32,630.092



Tabla 8-31

Inversion de compras de activos

INVERSION COMPRA DE ACTIVOS FIJOS

Constitucion de la empresa

TOT

AL

1 Horno S/. 30,000.00
1 desviceradora S/. 4,800.00
1 Cortadora S/. 2,400.00
1 Lavado de pescado S/. 2,400.00
1 Balanza electronica S/. 360.00
1 Tablero de acero S/.1,440.00
8 Empacadora de enlatado S/. 1,800.00
300 Bandejas de Acero S/. 4,000.00
3 Exhibidoras S/. 19,000.00
1 Congeladora S/. 1,800.00
8 mesas y 32 sillas S/. 2,500.00
1 escritorio S/.300.00
1 computadora S/.1,705.00

TOTAL ACTIVOS FIJOS S/. 72,505.00

INVERSION FIJA INTANGIBLE

S/. 2,000.00

S/. 2,000.00

Fuente: Elaboracién propia

785. Presupuesto de Financiamiento



Tabla 8-32:

Financiamiento propio y bancario

ACTIVOS
TANGIBLES

A.PROPIO

P.BANCARI

ACTIVOS
INTANGIBLES

2,940.00

S/ 4,200.0
0

CAPITAL DE
TRABAJO

S/.

109,335.0
92

FINANCIAMIENTO

PRESTAMO

TNAKM 19%

TIEMPO 5

S/.
32,800.528

ANOS

22,841.
06

S/.
76,534.564

S/ 32,630.
09

S/.
109,335.092

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8-33

Amortizaciones e intereses del primer afio del préstamo.

CUOTA PRESTAM  AMORTIZACION
S @) ES

INTERES SALDO

L °

1,211.

75,258.
80 99

enero S/. 1,275.58




febrero 2 S/. 1,275.58 1,191. 73,983.
60 41
S S
/. /.
marzo 3 S/. 1,275.58 1,171. 72,707.
40 84
S S
/. /.
abril 4 S/. 1,275.58 1,151. 71,432.
21 26
S S
/. /.
mayo 5 S/. 1,275.58 1,131. 70,156.
01 68
S S
/. /.
junio 6 S/. 1,275.58 1,110. 68,881.
81 11
S/. S/.
julio 7 S/. 1,275.58 1,090. 67,605.
62 53
S/. S/.
agosto 8 S/, 1,275.58 1,070. 66,329.
42 96
S/. S/.
septiembre 9 S/ 1,275.58 1,050. 65,054.
22 38
S/. S/.
octubre 10 Sl 1,275.58 1,030. 63,778.
03 80
S/. S/.
noviembre 11 S/ 1,275.58 1,009. 62,503.
83 23
S/. S/.
diciembre 12 S/. 1,275.58 989. 61,227.
63 65

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8-34

Amortizacion de intereses en 5 afios




S/. S/. S/. S/. S/. S/.

puencely 15306.91 | 15,306.91 | 15,306.91 15,306.91 | 15,306.91 | 76,534.56

on

S/. S/. S/. S/. S/.

Interes 13,208.59 | 10,300.28 S/. 4,483.65 1,575.34 1,575.34
7,391.96

S S S S S
/ / / / /

28,515.5 25,607.1 22.698.8 19.790.5 16,882.2 s/,
03 90 76 63 49 1,575.336

Fuente: Elaboracion propia

786. Presupuesto de Flujo de Caja

Tabla 8-35

Flujo de Caja

2018 2019 2020

INGRESOS

S/. S/. S/. S/. S/.

Cobranza x Venta 433,680.00 | 478,132.2 | 527,140.7 | 581,172.6 | 640,742.8
0 5 8 8

S S S S S
/. /. /. /. /.
TOTAL 433,680.0 478,132.2  527,140.7 581,172.6  640,742.8
INGRESOS 00 00 51 7 7

EGRESOS

1. Inversiones

S/.

Tangibles 72,505.00
S/.

Intangibles 4,200.00
S/.

Capital de Trabajo RS

2. Costos S/. S/. S/. S/. S/.
de




Producci
on

Gts. Adm y Ventas

TOTAL
EGRESOS

FLUJO
ECONOMI

CoO

FINANCIAMIENT
(@)

S
l.
109,335.0
92

S/.
109,335.0
92

256,861.10 271,548.3 | 287,432.5 | 304,611.3 | 323,190.1
1 3 2 7
S/. S/. S/. S/. S/.
134,700.00 134,700.0 | 134,700.0 | 134,700.0 | 134,700.0
0 0 0 0

S S
l. /.
391,561.1  406,248.3
00 13

S S
/. /.
42,118.9 71,883.8
00 87

S
.
422,132.5
33

S
/.
105,008.2
17

S
/.
439,311.3
18

S
/.
141,861.3
59

S
/.
457,890.1
74

S
/.
182,852.7
03

Prestamo

S/.
76,534.56

Amortizacion

Interés

FLUJO
FINANCIERO

Fuente: Elaboracion propia

S/.
109,335.0
92

S/. S/. S/. S/. S/.
15,306. 15,306. 15,306. 15,306. 15,306.
91 91 91 91 91

S/. S/. S/. S/. S/.
13,208.59 10,300.28 | 7,391.96 4,483.65 1,575.34

S
/. /.
13,603.3 46,276.6
97 98

S
/.
82,309.3
41

/.
122,070.7
97

165,970.4
54



Tabla 8-36

Costo de oportunidad

ROE DE EMPRESA KARLI HNOS.

Fuente: Informacién referenciada de Ministerio de Produccién

Tabla 8-37

Costo promedio ponderado

A PROPIO

QO PRO DIO PONDERADO
OBAL D APITA A
» 0 0/5 » O /\
0 O
S/. 30% | 25.0 | 7.50
32,800. 0% %
53
S/. 70% 14.9 | 10.46
76,534. 4% %
56
S/. 100%
109,335.09
D 14.94%
19%

20.75%




ESCUDO FISCAL

RELATIVO

5.81%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8-38

VAN-TIR

EVALUACION ECONOMI

CA

FINANCI
RA

=

S/. S/.

142,153.51 121,352.34
65% 46.01%
S/.2.30 S/.2.11

Fuente: Elaboracion propia

7817. Estado de Resultados

Tabla 8-39

Estado de Resultados

ANO 2017 ANO 2018 ANO ANO 2020 ANO 2021
2019
Ventas Netas S/. S/. S/. S/. S/.
433,680.00 478,132.20 527,140.75 581,172.68 640,742.88
(-)Costo de ventas S/. S/. S/ S/. S/.
180,211.20 194,898.41 210,782.63 227,961.42 246,540.27
Utilidad Bruta S/. S/. S/. S/.
253,468.80 316,358.12 353,211.26 394,202.60
(-)Gastos
administrativos S/.99,900.00 | S/.99,900.00 S/. | S/.99,900.00 | S/.99,900.00
99,900.00
(-)Gastos de Ventas S/. 34,800.00 | S/.34,800.00 S/. | S/.34,800.00 | S/.34,800.00

34,800.00




Utilidad Operativa S/. S/. S/.
118,768. 80 148,533.79 181,658.12 218,511.26 259,502. 60
( )Gastos financieros S/. 13,208.59 | S/.10,300.28 | S/.7,391.96 S/. 4,483.65 S/.1,575.34

Utilidad antes de
imp. 105,560. 21 138,233. 51 174,266. 15 214,027. 61 257,927. 27

( )Impuestos S/.29,556.86 | S/. 38,705.38 S/. | §/.59,927.73 | S/.72,219.63
48,794.52

Utilidad neta S/. 76,003.35 | S/.99,528.13

125,471. 63 154,099. 88 185,707. 63

Fuente: Elaboracion propia

788. Balance General

Tabla 8-40

Balance General Inicial al 31 de diciembre del 2019

EMPRESA KARLI HNOS.
BALANCE GENERAL INICIAL AL 31 DE DICIEMBRE DEL
2016
ACTI PASIVO
VO

S/.
Efectivo 18,712.49
Cuentas por cobrar

S/.
Inventarios 13,917.60

TOTAL TOTAL

ACTIVO PASIVO
S/. 32,630.09

CORRIENTE D CORRIENTE




ACTIVO FI1JJO PASIVO NO
CORRIENTE

S/. S/.
Activo Tangible 72,505.00 Préstamo 76,534.56
S/.
Activo Intangible 4,200.00 Creéditos

Depreciacion

TOTAL PASIVO

N[@)

CORRIENTE S/. 76,534.56
TOTAL ACTIVO
NO CORRIENTE
S/. 76,705.00 e}y AN\ \V/e) S/. 76,534.56
PATRIMONIO
S/,
Capital 32,800.53

Resultados acumulados

TOTAL PATRIMONIO S/. 32,800.53

TOTAL Sl.
PATRIMONIO Y 109,335.09

TOTAL ACTIVO S/. 109,335.09 PASIVO

Fuente: Elaboracion propia



