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Resumen

En esta investigacion se tuvo como objetivo identificar las estrategias de
exportacion para los comerciantes de productos de lana de alpaca, Huancayo
2016. Es un trabajo de disefio no experimental de corte transversal de tipo
descriptivo, no probabilistico, la poblacion y la muestra fue de 100
microempresarios de lana de alpaca. El instrumento que se utilizo fue la
encuesta de elaboracion propia, procediéndose a obtener los resultados a una
base de datos para el procesamiento estadistico con el SPSS utilizando el
porcentaje de frecuencias. Las conclusiones a las que hemos llegado con la
presente investigacion: Se obtuvo que solo un 50,0% de los comerciantes de
lana de alpaca reconoce las estrategias de exportacion; ya que el 51,0%
conocen del potencial de exportacion, el 77,0% no conocen de alguna asesoria
experta, el 43,0% conocen sobre seleccion de mercado y el 36,0% conocen

sobre la formulacién de estrategias.

Palabras claves: Estrategias de Exportacion, Comerciantes, Reconocimiento.
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Abstract

This research aimed to identify export strategies for traders alpaca wool
products, Huancayo 2016 is a non-experimental design work cross-sectional
descriptive, not probabilistic, and the sample population was 100 micro
entrepreneurs alpaca wool. The instrument used was the survey, proceeding to
get the results to a database for statistical processing with SPSS using the
percentage of frequencies. The conclusions we have come to this research: It
was found that only 50.0% of traders recognizes alpaca wool export strategies;
since 51.0% know export potential, 77.0% do not know of any expert advice,

43.0% know about market selection and 36.0% know about strategizing.

Keywords: Strategies, Export, Traders, Recognition.
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