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RESUMEN

El objetivo de la investigacion es de determinar la incidencia de los factores
gue afectan a los procesos de exportacion del limon sutil peruano a Argentina de la
empresa Transel S.A.C. Es motivo de esta investigacion, exportar el “limoén sutil”
producido en el norte del Peru hacia el pais de Argentina para asi cubrir la demanda
requerida por los peruanos residentes en dicho pais donde no se encuentra la
calidad, aroma, sabor ni las propiedades alimenticias y curativas que tiene este
producto bandera del Peru debido a las variedades en los climas de los paises de
la region y ademas que Argentina ha tenido escases de produccién por las

condiciones meteoroldgicas en los ultimos afos.

La metodologia de la presente investigacion es no experimental, de corte
transversal y descriptiva. Por el afan de desarrollar un trabajo de investigacion que
involucre la aplicacion de los conocimientos académicos recibidos durante los afios
de estudio en la Universidad César Vallejo, se ha elaborado la preparacion del
presente estudio, de manera consecutiva, viene a constituirse en el documento de
tesis para optar por el titulo profesional de Licenciado en Negocios Internacionales.
Respecto a los resultados obtenidos en el analisis de confiabilidad que es ,811
puntos y de acuerdo al rango establecido mediante la tabla de valores de Cronbach
segun el autor Sampieri, se concreta que el instrumento de medicion es de
consistencia buena. Esto quiere decir que los items si estan midiendo lo mismo que

esta buscando el instrumento.

En base a la investigacion realizada, se puede colegir que los factores que
inciden en los procesos de exportacién del limén sutil peruano a Argentina —
TRANSEL S.A.C. — CALLAO - 2020 es favorable, por lo que la planificacién y el
trabajo asociado en la TRANSEL S.A.C. es elemental para sostener la logistica,
conocimiento, experiencia y brindar calidad a exportar, logrando montos llamativos
en el exterior. El pais hermano Argentina es uno de los mayores consumidores de
limén sutil a nivel regional, el aumento de los despachos por productos naturales,

nos hace entender que el citrico tenga aceptacion en este nicho de mercado.

Palabras Calve: Exportacion, Factores, Limon Sutil
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ABSTRACT

The objective of the investigation is to determine the incidence of the factors
that affect the export processes of the Peruvian subtle lemon to Argentina from the
company Transel S.A.C. The reason for this research is to export the "subtle lemon”
produced in northern Peru to the country of Argentina in order to meet the demand
required by Peruvians residing in that country, where the quality, aroma, flavor or
nutritional properties are not found. and curative that this flagship product of Peru
has due to the varieties in the climates of the countries of the region and also that

Argentina has had production leaks due to weather conditions in recent years.

The methodology of this research is non-experimental, cross-sectional and
descriptive. Due to the desire to develop a research work that involves the
application of the academic knowledge received during the years of study at the
César Vallejo University, the preparation of this study has been prepared,
consecutively, it becomes the thesis document to opt for the professional title of
Bachelor of International Business. Regarding the results obtained in the reliability
analysis, which is 811 points and according to the range established by the
Cronbach table of values according to the author Sampieri, it is specified that the
measuring instrument is of good consistency. This means that the items are

measuring the same thing that the instrument is looking for.

Based on the research carried out, it can be inferred that the factors that
affect the export processes of the Peruvian subtle lemon to Argentina - TRANSEL
S.A.C. - CALLAO - 2020 is favorable, so the planning and associated work at
TRANSEL S.A.C. It is essential to sustain the logistics, knowledge, experience and
provide quality to export, achieve attractive amounts abroad. The sister country
Argentina is one of the largest consumers of subtle lemon at the regional level, the
increase in shipments for natural products, makes us understand that citrus has

acceptance in this market niche.

Keywords: Export, Factors, Sutil Lemon
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I.  INTRODUCCION

En el ambito Internacional, gracias a la globalizacion, proceso social, tecnologico
econdémico y cultural de gran escala que une los mercados mas lejanos, uniendo
costumbres y tradiciones que les dan una vision mundial. EI comercio internacional
ha hecho que se simplifique el transporte, la logistica, medios de comunicacion,
transferencias bancarias, etcétera, con los diversos productos que ofrecen los
paises. (Wikipedia, 2020)

Enfocandonos en los limones, que son frutos que gracias a su sabor acido y
variedades y formas con las que se pueden producir productos, elaborar platos
tipicos y bebidas en los paises extranjeros, resulta atractivo iniciar la exportacion
de este producto. Las importaciones de estos citricos representan un aproximado
del 27 % del consumo a nivel mundial. Después de los paises de Europa y Norte
América, el cultivo de los limones se halla en paises como lo son México, Argentina,
India, Brasil, Iran, Bolivia, Jamaica y Peru. En el mercado exterior, el valor de un
kilo del limén peruano es 90 centavos de délar. Los envios a los paises con los que
se comercializa se hacen en cajas, de 23 kilogramos. La variedad mas solicitada
es la llamada Sutil, aunque también existen demanda por los limones de variedad
Tahiti. A nivel latinoamericano, entre Enero y Julio del afio presente (2020), Peru
hizo exportaciones de 2, 143,080 Kg. de la variedad limén sutil con un FOB de $
1,457, 615. Los numeros muestran descenso relevante frente a los 3, 131,388 Kg.
exportados en el mismo periodo del afio 2019 por un valor de US$ 2,508,844. El
principal destino del citrico peruano en el periodo indicado del 2020 ha sido Chile,
en donde se logré ventas por US$ 1, 057,976 (73% total de envios nacionales).
Luego, estan Panama por $ 261,077, EE.UU. por $ 50,803 y otros montos menores
que juntos sumaron US$ 87,759. (Agraria.pe, 2020)

En el ambito nacional, es de conocimiento nuestro pais que posee muchas
riquezas. Uno de ellos, es la parte agroindustrial, el Peru, gracias a que sus suelos
poseen variedad de peculiaridades ha hecho que el fruto se diferencie de los
demas. Este fruto citrico puede ser sembrado todo el afio, sobre todo en el norte
del Peru. Es por ello, que la empresa TRANSEL S.A.C. toma la decision de

incursionar en el mundo del “Limén Sutil” exportandolo al pais hermano de


http://es.wikipedia.org/wiki/Econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Cultural

Argentina. Contactandose con los productores del norte del Perd, y los
importadores en Argentina enfocandose principalmente en las colonias peruanas
qgue hasta el ultimo censo realizado en el afio 2018 los ciudadanos peruanos que
radican en Argentina son 268,109. EI motivo, es porque el limoén sutil peruano es
mas acido, tiene propiedades curativas y el sabor es inigualable debido a los climas
de nuestro pais comparado con Argentina donde el limon es mas dulce y que segun
encuestas realizadas a los peruanos en dicho pais prefieren nuestro producto para
asi poder preparar los platos y bebidas tipicas como el Cebiche y Pisco Sour.

Fuente: Elaboracion propia.

Formulacién del Problema

2.1.1 General

¢De qué manera los factores internos y externos inciden en el proceso de

exportacion del limon sutil peruano a Argentina - Transel S.A.C. Callao -2020?

2.1.2 Especificos

¢De qué manera los factores internos inciden en el proceso de exportacion del

limoén sutil peruano a Argentina — Transel S.A.C. - Callao - 2020?

¢,De qué manera los factores externos inciden en el proceso de exportacion del

limoén sutil peruano a Argentina — Transel S.A.C. - Callao - 2020?

Justificacion

Justificacion Tebdrica:

El limén es unos de los productos que no llama atencion particularmente pero su
consumo es regular y de mucha frecuencia especialmente en los hogares
peruanos. Este fruto presenta una serie de caracteristicas que en su totalidad
conforman el balance adecuado para lograr cubrir las expectativas de los

consumidores adoptando de esta forma que sea Unico en su especie y categoria.


http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/deficitsuperavit/deficitsuperavit.shtml

Si bien en algunos paises el limén posee cierto grado de dulzura ello depende
también de la cantidad de carbohidratos que contenga y de la técnica que se
emplee al sembrar, es por ello que la diferencia del limon que se producen en este
lado del Hemisferio Sur (Peru) tienen predominancia en los acidos envés que en
los azucares, he ahi el porqué de ese sabor tan especial que lo caracteriza. Los
importadores de productos y bebidas en Argentina son un eslabon clave del sector,
ya que permite a nuestros compatriotas mantener los sabores habituales de la

sazon peruana.

Justificacion Préactica:

La razdn de la empresa Transel S.A.C. de exportar limon sutil peruano al pais de
Argentina es de hacer llegar el producto a los residentes peruanos en dicho pais,
para que los mismos puedan preparar y degustar platos tipicos de nuestro pais ya
que donde estan no se puede encontrar “el limén con ese nivel de acides que lo

caracteriza”.

Justificacion Metodoldgica:

Lo que se busca es determinar que procesos tienen que seguirse para lograr una
operacion de comercio exterior exitosa sin generar contratiempos o retrasos que
perjudiquen tanto al exportador e importador con sobrecostos y gastos

innecesarios.

Justificaciéon Legal:

- Ley General de Aduanas, aprobada por Decreto Legislativo N° 1053 publicado el
27.06.2008 en adelante la Ley.

- Reglamento del Decreto Legislativo N° 1053, Ley General de Aduanas,
aprobado por Decreto Supremo N° 010-2009-EF publicado el 16.01.2009.

- Tabla de Sanciones aplicables a las infracciones previstas en la Ley General de
Aduanas, aprobada por Decreto Supremo N° 031-2009-EF publicado el
11.02.20009.


http://www.monografias.com/trabajos15/carbohidratos/carbohidratos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/aciba/aciba.shtml

- Ley de los Delitos Aduaneros, Ley N° 28008 publicada el 19.06.2003 y norma
modificatoria.

- Reglamento de la Ley de los Delitos Aduaneros, aprobado por Decreto Supremo
N° 121-2003-EF publicado el 27.08.2003 y normas modificatorias.

- RESTITUCION DE DERECHOS ARANCELARIOS — DRAWBACK.
Objetivos
2.2.1 General

- Determinar la incidencia de los factores internos y externos que afectan a los
procesos de exportacion del limén sutil peruano a Argentina de la empresa Transel
S.A.C.

2.2.2 Especificos

- Determinar la incidencia de los factores internos en los procesos de exportacion

del limén sutil peruano a Argentina de la empresa Transel S.A.C.

- Determinar la incidencia de los factores externos en los procesos de exportacion

del limon sutil peruano a Argentina de la empresa Transel S.A.C.

2.3.1 Hipotesis General:
- Existen factores internos y externos que inciden en el proceso de exportacion del

limoén sutil peruano a Argentina - Transel S.A.C. - Callao -2020

2.3.2 Hipotesis Especificas:
- Existen factores internos que inciden en el proceso de exportacién del limén sutil

peruano a Argentina - Transel S.A.C. - Callao -2020

- Existen factores externos que inciden en el proceso de exportacion del limon

sutil peruano a Argentina - Transel S.A.C. - Callao -2020



.  MARCO TEORICO

En el ambito nacional, los autores (Menacho, et.al. 2018) desarrollaron la tesis:
“‘Plan de Negocios: Exportacion de Limén Sutil a EE.UU.” en la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas — Con el objetivo de consolidarse como
proveedores del limén sutil en Norte Ameérica, llegaron a las siguientes

conclusiones:

El plan de negocio resultd ser rentable, porque Estados Unidos es el principal
consumidor e importador del limon los ultimos afos. Trabajaran en planificar y
capacitar a su personal para un proceso productivo méas eficaz. La ubicacion del
centro de acopio se encuentra en Paita, esto permite que se reduzcan los costos
de transporte internacional. La empresa no demandaria mucha inversion, por su
ubicacion. Concluyen también que el Perd cuenta con un clima y suelo apropiado
para el cultivo y cosecha del citrico durante todo el afio, y esto puede ser

aprovechado frente a la competencia que no produce limoén todo el afio.

El autor Angulo (2016) desarrolld la tesis: “Modelo Metodoldgico para Exportar
Limén Sutil al mercado Norteamericano” en la Universidad Nacional de Truijillo —
Con el objetivo de elaborar un modelo metodolégico para exportar limon sutil al

mercado Norteamericano, llegé a las siguientes conclusiones y recomendaciones:

Para su modelo, lo que se debe realizar es reunir a los productores con la finalidad
de distribuir gastos y costos que se puedan generar en la produccién. Brindar
asesoria y armar talleres de cémo iniciar un modelo de negocio para que generen
ingresos econdmicos en la zona y generar empleos. Dar conocimiento a los
productores que las herramientas que se necesitan para desarrollar la logistica de

sus productos.



Los Autores (Sotelo, et.al. 2020) desarrollaron la tesis: “Factores determinantes
internos y externos que influyeron en las exportaciones del limon sutil fresco de las
empresas de la region Piura en el periodo 2014-2018” en la Universidad Peruana
de Ciencias Aplicadas — Con su objetivo principal de Analizar los factores
determinantes internos y externos: caracteristicas de la empresa, competencias de
la empresa, estrategia exportadora y demanda externa que influyeron en las
exportaciones de limon sutil fresco de las empresas de la Region Piura, llegaron a

las conclusiones y recomendaciones:

Conclusiones:

Con respecto a la hip6tesis principal, se concluye que existen tres factores internos
y uno externo. En relacién a la hipétesis especifica 1 y de acuerdo con los
resultados de los encuestados, se concluye que las caracteristicas de la empresa
si fueron un factor determinante interno, tal como lo afirma Horta (2012). En virtud
de ello, se afirma que existen dos perfiles de empresas exportadoras. El primero,
coincide que a medida que una empresa exportadora comprometa todos sus
recursos y tenga una percepcion favorable a la exportacion, tiene éxito en la
actividad exportadora. El segundo perfil, considera que, si se capacita
constantemente al encargado de comercio exterior, se logra el crecimiento de las
exportaciones. De esta manera, los exportadores pueden estar mejor preparados
para relacionarse con nuevos mercados y asi ser mas eficientes, tal como lo afirman

Losada, Navarro, Ruzo y Barreiro (2007) y; Espejo, Nufiez y Fuentes (2016).

En relacion a la hipotesis especifica 2 y de acuerdo con los resultados, deducimos
que competencias de la empresa si fueron un factor determinante interno, tal como
indica Horta (2012) y; Losada, Navarro, Ruzo y Barreiro (2007). Por esta razon, se
afirma que existen dos perfiles de empresas exportadoras. El primero, concuerda
en qué si se emplea tecnologia en la produccion de limon sutil fresco, se elabora
una planificacion correctamente estructurada de sus actividades y presenta un alto
nivel de conocimiento del mercado de destino, aumenta sus posibilidades de tener
éxito en sus exportaciones. El segundo perfil, asegura que, si se realiza controles

de calidad del mismo fruto, ello influye de manera positiva en su actividad



exportadora. Ambos resultados confirman lo sefialado por Losada, Navarro, Ruzo
y Barreiro (2005) y; Espejo, Nufiez y Fuentes (2016).

En relacion a la hipotesis especifica 3 y segun los resultados de los encuestados,
se concluye que la estrategia exportadora si fue un factor determinante interno que
tuvo influencia, tal como lo afirma Flor y Oltra (2010). A partir de ello, se identifico
tres perfiles de empresas exportadoras. El primero, resalta tener buena cadena de
suministro del citrico (distribucidn), un mayor nimero de hectareas destinadas para
la exportacion del mismo (producto) y participar en ferias internacionales
(promocién). El segundo, considera tener certificados fitosanitarios del limon sutil
fresco (producto) y aplicar una estrategia de precios competitiva (precio). El tercer
perfil, coincide en elegir un mercado con caracteristicas similares al mismo
(seleccion del mercado). Con ello, se concluye que lo anteriormente expuesto
influye en el desarrollo de las exportaciones del fruto mencionado, tal como lo
indican Berbel, Ramon y Vasquez (2012) y; Czinkota, Ronkainen y Moffett, 2007).

En relacién a la hipétesis especifica 4 y segun los resultados de los encuestados,
se deduce que la demanda externa si fue un factor determinante externo que
influyd, tal como indica Bustamante (2016). Por lo tanto, se afirma que existe un
perfil, el cual considera que a medida que el consumidor extranjero prefiera el alto
nivel de acidez del limon sutil y la gastronomia peruana sea reconocida en otros

paises, las exportaciones de este fruto de la Region Piura seran mas demandadas.

Recomendaciones:

Con respecto a la primera conclusion, se recomienda a las empresas que decidan
exportar limon sutil fresco de Piura, monitorear y controlar el fruto desde su cultivo
hasta la preparacion del mismo para su exportacion. Ademas, se sugiere organizar
talleres practicos sobre comercio exterior para el personal involucrado en la
actividad exportadora. Con respecto a la segunda conclusion, se recomienda a las
empresas que decidan iniciar en la exportacion del fruto tener en cuenta dentro de
sus competencias, alquilar el servicio de una planta procesadora especializada de
la Regién Piura que posea la tecnologia apropiada y mejorar el manipuleo del

cultivo del limén en chacra mediante el uso de abono, irrigacion y el control de



plagas. Asimismo, se sugiere informarse acerca de herramientas de inteligencia

comercial, con la finalidad de conocer posibles mercados potenciales.

Con respecto a la tercera conclusion, se recomienda a las empresas que decidan
exportar limoén sutil fresco de Piura, implementar una estrategia exportadora basada
en la fijacion de precios con respecto a su competencia (precio) y buscar
alternativas de financiamiento para costear su participacion en ferias comerciales
(promociodn). lgualmente, se sugiere contar con certificaciones del fruto requeridas
por los mercados internacionales (producto), gestionar una adecuada logistica
internacional que garantice la conservacion del fruto hasta el consumidor final
(distribucién) y entablar contacto con mercados similares al propio (seleccion de
mercado). De tal manera que, estas empresas puedan acelerar su
internacionalizacion. Con respecto a la cuarta conclusion, se recomienda a las
empresas que decidan incursionar en este negocio, aprovechar la tendencia de
consumo del limén sutil en comidas étnicas a nivel mundial. Para terminar, se
sugiere profundizar la investigacion desde la perspectiva de las barreras que
inciden en las exportaciones de limén sutil fresco, ya que este estudio demostro
que si existen factores. No obstante, se tiene en el pais una menor cantidad de
empresas exportadoras de este fruto, a pesar de que existe una alta demanda

internacional a consecuencia de la gastronomia peruana.

Los autores (Dongo, et.al. 2019) desarrollaron la tesis: “Factores que influyen en el
desarrollo exportador de las MYPES del Sector textil y confecciones en Lima
Metropolitana” en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, con el objetivo
principal de evaluar cémo las caracteristicas del empresario influyen en el

desarrollo exportador, llegaron a las siguientes conclusiones y recomendaciones:

Conclusiones:

Las MYPES peruanas segun la clasificacion de Westhead (2008) en su estudio
sobre las teorias de internacionalizacion seria clasificado como las MYPES
desinteresadas ya que segun PRODUCE (2017) solo el 1.8% de las MYPES de
Lima Metropolitana exportan. Por otro lado, el resultado de nuestra investigacion se

refuerza con el estudio de Requena Solvente (2005) que estudia la dinamica de



MYPES de Reino Unido y su participacion en el mercado internacional, esto se
debe a que indica que las caracteristicas de la empresa distinguen a las MYPES
gque exportan y no exportan. En base al estudio realizado para la presente tesis, se
ha identificado que las instituciones como PROMPERU, PRODUCE,
COMEXPERU, SNI Y ADEX vienen impulsando el desarrollo exportador de las
MYPES, asi como, implementando el desarrollo de herramientas para que les
brinden facilidades para lograr sus metas en el mercado internacional, ademas la
venta al exterior de bienes con un elevado valor agregado con la finalidad para
generar una mayor productividad, incrementando la tasa de empleo y atraer
inversiones. Con respecto a nuestra hipotesis general segun los resultados que
arroja el SPSS y de acuerdo a los modelos utilizados en la investigacion, se
concluye que los factores como las caracteristicas del empresario, los factores

internos de la empresa y las caracteristicas de sector tienen influencia.

En base a los resultados del analisis correlacional para las MYPES no
exportadoras, se comprueba la hipotesis uno y se concluye que existe una
influencia positiva de las variables de las caracteristicas del empresario como la
edad, la actitud frente al riesgo, networking y la 148 formacién profesional, ya que
estos atributos que posee el empresario favorecen a la temprana
internacionalizacion de la empresa y les permite tener una mejor perspectiva para
enfrentarse al mercado global. En relacion al punto anterior se concluye que es
importante la capacitacion del empresario sobre comercio exterior y la puesta en
practica ya que, segun las encuestas aplicadas a las MYPES exportadoras, la
variable mas relevante dentro de las caracteristicas del empresario es su
experiencia exportando. En cuanto a la hipotesis dos se concluye que los factores
internos de la empresa también influyen positivamente. Los resultados del estudio
permiten concluir que las variables de los factores internos de la empresa como el
nivel de ventas, la innovacion, tamafio de la empresa y la estructura organizacional
son puntos claves, y factor diferenciador de la empresa para su crecimiento y
aprovechar las oportunidades de desarrollarse como una empresa exportadora.

Por dltimo, segun los resultados de las encuestas hacia las MYPES no
exportadoras, no solo esta determinado por condiciones internas sino también por

condiciones externas, es asi que, en base a los resultados arrojados, se concluye



sobre la hipétesis tres que el factor caracteristicas del sector influye de manera
positiva al desarrollo exportador de las MYPES. Asi mismo, las encuestas hacia las
MYPES exportadoras arrojan resultados que las variables del factor como la
competencia nacional, nivel tecnoldgico, caracteristicas de la demanda, desarrollo
de cluster y beneficios tributarios como el Drawback cumplen un papel relevante en
la decision de exportar, ya que estos contribuyen a la consolidacion o surgimiento

de su internacionalizacion hacia mercados extranjeros.

Recomendaciones:

Se recomienda, a las entidades del gobierno promover capacitaciones a las MYPES
con potencial para iniciar sus actividades de exportacion, promoviendo y ayudando
a captar oportunidades para su internacionalizaciéon y posicionamiento en el
mercado objetivo siendo competitivas, asi mismo, se debe utilizar las experiencias
de las empresas exitosas de Lima Metropolitana que ya se han posicionado en el
mercado exterior para fortalecer vinculos empresariales. Se recomienda en relacion
al factor caracteristicas del empresario, que instituciones como PRODUCE,
PROMPERU Y COMEXPERU promuevan programas de capacitacion
especializadas en el sector textil y confecciones que se dirijan a las MYPES que
debido al escaso conocimiento de los empresarios de este tipo de empresas y en
consecuencia de la toma de riesgo no se enfrentar a iniciar sus actividades en los
mercados exteriores. En relacion a los factores internos de la empresa, el punto
mas débil es la innovacion que poseen las empresas, por lo que se recomienda
invertir en tecnologia e innovacién para que de alguna forma puedan cumplir con
las exigencias del mercado objetivo, asi mismo, el sector se vuelva mas
competitivo.

En relacion a los factores caracteristicas del sector, se recomienda el apoyo de las
entidades del estado para la formalizacion y constitucion de un cluster textil y
confecciones con un enfoque sistémico de gestion, asi como, para la dotaciéon de
sus recursos. Asi mismo, las entidades del gobierno deben poner mas énfasis en
promover la Asociatividad en el sector textil y confecciones de manera las empresas
obtén esta estrategia para obtener mejores beneficios de manera asociativa y

puedan mejorar su posicionamiento en el mercado objetivo.
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Como recomendacion final se sugiere realizar estudios sobre las limitantes que
tienen las MYPES del sector textil y confecciones para internacionalizarse. De esta
manera, nuestro estudio se complementaria para que las empresas desarrollen una

vision global de ventas y tener mayor presencia en el mercado internacional.

En el ambito internacional, los autores (Medina, et.al. 2020) desarrollaron la tesis:
“Propuesta de Disefio del Proceso Logistico para la Exportacion del Limon Tahiti
desde el municipio de Puerto Lopez hacia el mercado Estadounidense” en la
Universidad Piloto de Colombia — con el objetivo de Desarrollar una propuesta para
los productores de Limén Tahiti que responda a las necesidades logisticas y de

internacionalizacion, llegaron a la conclusion:

El limén Tahiti posee un gran atractivo en paises del extranjero, encontrandose
mercados puntuales con gran capacidad para la exportacion del mismo, de modo
que, al desarrollar la presente propuesta, se pudo determinar que a través del
andlisis del entorno econoémico, legal y logistico del mercado del limén Tabhiti en la
Vereda Puerto Lopez, Villavicencio y transversalmente en el mercado
Estadounidense, se lograron determinar elementos logisticos de Distribucion Fisica
Internacional (DFI) que permitieron recomendar la ejecucion del Proceso Logistico
para la exportaciéon del cultivo en la vereda Puerto Lopez. Después de haber
contrastado la informacion cuantitativa y cualitativa de su cultivo junto con una
propuesta logistica con todos los parametros y proceso acorde al concepto de
Distribucién Fisica Internacional. Uno de los principales ejes problematicos que
justifican el presente proyecto, es la falta del conocimiento y tecnicismo
demandados al interior de unos procesos y procedimientos que conllevan un
ejercicio de distribucion internacional dentro de la poblacion objeto, la vereda Puerto
Lépez; y se considera que la propuesta permea al lector y puede establecer un
conocimiento soportado que se pueda expandir y estandarizar, factor clave para no
solo el éxito sino la permanencia de un modelo de negocio. En ese sentido se
generan herramientas de caracter académico, que pueden conectarse con el
entorno real de la comunidad de la vereda Puerto Lopez, para apalancar procesos
agricolas sobre los cuales se cuenta con un amplio potencial comercial para el

desarrollo mas alla del mercado nacional, en donde se propugna por la optimizacion
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de procesos que atafien la produccion, distribucion y comercializacién del Limon

Tahiti en escenarios internacionales.

El autor Parra (2018) desarrollo la tesis: “Analisis de capacidad de exportacion de
una empresa productora de citricos”, en la Universidad de Quintana Roo — Con el
objetivo general de analizar la capacidad de exportacion de la empresa Rancho los
Girasoles, y objetivos particulares de describir los niveles de comercializacion y
produccion a lo largo del afio. Conocer los niveles de calidad del liméon de
exportacion. Evaluar las habilidades y conocimientos de los empleados con
respecto a los requerimientos del proceso de exportacion. Evaluar la capacidad de
exportacion de una empresa productora de citricos. Estimar la inversion necesaria

para comenzar el proceso de exportacion, y llegaron a la siguiente conclusion:

La empresa Rancho los Girasoles no solo cuenta con el potencial productivo
necesario, sino que también tiene la capacidad financiera y gerencial que se
requiere para este objetivo, de realizar labores de exportacion hacia mercados
extranjeros, ya que en los estudios realizados se obtuvo que los niveles de
produccion de la empresa Rancho los Girasoles si pueden alcanzar una cierta
capacidad para cubrir las demandas del extranjero, esto dado por el aumento en el
tamafio de su plantio. Es necesaria la implementacién de una planta empacadora
de citricos en las instalaciones de la empresa mediante la cual le sera posible
expandir el mercado de dicha empresa hacia el extranjero. Para poder lograrlo se
observo la necesidad de invertir en infraestructura y en maquinaria necesaria para
la exportacién, asi como en la capacitacion de los empleados. Se requieren planes
de contingencia para los diversos aspectos de produccién, seleccién y empacado.
El principal reto para la empresa sera de buscar la manera de coordinar el mercado
local con el mercado extranjero para tomar decisiones de cuando exportar para su
mejor beneficio de igual manera se debera tomar en cuenta el reto de alcanzar las
metas de venta mensuales donde el mayor objetivo seria conseguir compradores
gue se conviertan en clientes. Se analizaron todos los pasos para poder echar a
andar este negocio y se concluyé viable ya que la empresa tiene los contactos y la
experiencia por sus anteriores labores de exportacion que ha realizado al trabajar
con empacadoras de la zona en la raiz de la empresa, siendo esta ejecucion una

rama mas.
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Los autores (Ruiz, et.al. 2015) desarrollaron la tesis: “Propuesta para la
comercializacion internacional del Limén Sutil del Sector el Bunque-Palmales de la
provincia del El Oro dirigido a la ciudad de Nueva York™” en la Universidad Catdlica
de Santiago de Guayaquil — Con el objetivo de determinar la factibilidad de dirigir la
oferta ecuatoriana del limén sutil del sector El Bunque — Palmales hacia el mercado

importador agricola de la ciudad de Nueva York y llegaron a la siguiente conclusion:

Conclusiones:

Se determiné que la exportacion del limén sutil a la ciudad de Nueva York, resulta
atractivo, ya que son los latinoamericanos que demandan el producto debido a sus
propiedades curativas y gastronémicas. Asociar a los productores para que exista
apoyo mutuo respecto a sus cosechas, y asi ofrecer al mercado exterior un volumen
de venta propicio y no desabastecerse frente a la demanda exterior. Consideran
poner en funcionamiento, una planta empacadora que cumpla con los requisitos de

calidad, de seleccion y fitosanitarios del limon el cual seré exportado.
Recomendaciones:

Ampliar los horizontes para dar un mejor aprovechamiento a la planta empacadora.
Contratar gente capacitada que tenga conocimientos en documentacién aduanera
y tramites de exportacion. Asi como contratar gente que domine el idioma inglés
para tener mayor comunicacion en el extranjero y ampliar el negocio. Solicitar
préstamos a las entidades financieras, sobre todo con las que ofrezcan tasas que
mas le convengan a la empresa y no verse perjudicadas en un futuro. Crear
asociaciones en su sector agricola, para asi aumentar la capacidad de exportacién
a los mercados y de alguna manera mejorar la economia del sector. Motivar e
innovar en el desarrollo tecnoldgico de las empresas asociadas para aumentar la

produccion y reducir costos en maquinarias y personal.
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La autora Sorokina (2012) desarrolld la tesis: “Factors influencing export
performance, A study of Swedish companies exporting to Russia” en la Lulea
University of Technology, con el objetivo de evaluar los factores que influyen en el
rendimiento exportador de las empresas suecas en el mercado Ruso, llegaron a las

siguientes conclusiones y recomendaciones:

Conclusiones:

Se encontrd que factores a nivel interno, como la experiencia exportadora de la
empresa, los negocios internacionales, la competencia, red empresarial,
caracteristicas y actitudes gerenciales, asi como la red social, logran una conexion
clara entre exportacion exitosa y desempefio de exportacion. Con respecto a los
factores internos que la Parte AB enfatiz, fue que la red comercial puede afectar
las propias redes de la empresa e influyen indirectamente en el rendimiento de las
exportaciones. Las caracteristicas gerenciales, capacidad para comprender
diferentes culturas y nuevas ideas son requisitos previos para la exportacion
exitosa. En cuanto a los factores externos, ambas empresas percibieron que la
situacion econdémica actual en el mercado ruso es muy favorable para futuras
exportaciones a Rusia. Se encontraron algunas similitudes interesantes entre las
empresas de cOmo organizan su exportacion a Rusia. Tanto Liko AB como Part AB

utilizan enfoques similares para facilitar la exportacion que son los siguientes:

Los clientes rusos llegan a la planta y recogen la mercancia solicitada. Esto permite
evitar tramites aduaneros burocraticos engorrosos. Tener un representante en un
mercado extranjero es importante porque puede ayudar con procedimientos de
importacion, para que la empresa exportadora no tenga que pensar en todos los
detalles. Se debe aprender sobre el cliente y el mercado ruso antes de comenzar a
exportar. Cada pais tiene peculiaridades propias, que afectaran las actividades
comerciales de empresas extranjeras en ese mercado. Red comercial y social
disponible en el mercado ruso. Tener redes en un extranjero. El mercado es
importante porgue pueden proporcionar a la empresa exportadora la informacion
de una manera mas eficaz y pueden conducir a otros contactos, contribuyendo a

un desempeiio exportador positivo.
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Otra cosa interesante que sefal6 la Parte AB, es que una empresa que exporta a
Rusia y que transporta su produccion por medios propios debe tener un contratista
de transporte ruso con un conductor ruso. Esto es para evitar retrasos
administrativos y burocraticos durante los tramites aduaneros. Por lo general, los
factores que construyen el entorno macro de una empresa (politica, econémica,
cultural y tecnolégica) se perciben como barreras para hacer negocios en un
mercado extranjero, ya que incluyen muchos componentes que una empresa no
puede controlar (Jobber, 2007). La influencia del entorno politico, econémico, social
y cultural, asi como tecnoldgico, se estudié en la presente investigacién. Se
encontré que los factores a nivel externo en su conjunto no tienen cierto impacto
sobre el desempefio de las exportaciones. Sin embargo, el lenguaje como parte del
entorno cultural y la burocracia, que es parte del sistema politico de un pais se
considera un obstaculo. No es razonable generalizar los resultados de solo dos
empresas suecas, pero teniendo en cuenta y considerando las similitudes en la
actividad exportadora, se puede suponer que algunos puntos de este modelo
pueden ser aplicados por otras empresas suecas, que exportan o tienen la intencion
de iniciar una actividad comercial hacia Rusia. Ambas empresas ven el mercado

ruso muy atractivo para seguir exportando a dicho pais.

TEORIAS QUE SOSTIENEN A LAS VARIABLES EN ESTUDIO:

La teoria administrativa que define a las variables es la Teoria Clasica (2016) Su
representante es Henri Fayol. Esta teoria tiene una perspectiva estructuralista y su
enfoque organizacional se centra exclusivamente en la organizacion formal; tiene
una aproximacion normativa y prescriptiva. Su concepto de organizaciéon es el de
una estructura formal como conjunto de 6rganos, cargos y tareas. Concibe al
hombre como un homo econdémicus que percibe una remuneracion por sus
laborales. Busca la méaxima eficiencia. Lo cual sefiala y respalda a la variable en

estudio Proceso de Exportacion.

Otra de las teorias que sostiene a las variables es la Teoria Cientifica, el
representante es Frederick Taylor, quien desarrollé esta teoria en 1903. Esta teoria

tiene una perspectiva que pone énfasis en las tareas y el enfoque organizacional

15



se centra en la organizacién formal exclusivamente. EI método se centra en
la departamentalizacion. Su concepto de organizacion se basa en la sustitucion de
métodos empiricos por un método cientifico y se basa en tiempos y movimientos.
Concibe al hombre como un homo econdmicus y las aportaciones son los principios
bésicos de la administracidbn como: planeacion, preparacion, control y ejecucion. El
propdsito de esta teoria es el aumento de la eficiencia empresarial a través del
incremento de la produccién. Los incentivos vienen a ser la remuneracion por las

labores del trabajador.

TEORIAS DE SOSTENIMIENTO DE LAS VARIABLES EN ESTUDIO

Los paises que mas progresan son aquellos que mas exportaciones realizan, es
decir, lo que se produce no sélo es consumido en el pais de origen sino también en
el resto del planeta. Este es el proposito que buscan los acuerdos de promocién
comercial que celebran diversos Estados, como es el caso del Tratado de Libre
comercio firmado entre el Peru y los Estados Unidos de América, el acrecentar una
mayor actividad exportadora en ambos paises. Entonces, los primeros pasos que
debe realizar una empresa peruana luego de haber contactado con un cliente y
acordado el precio y la forma de pago de la mercancia materia de compraventa
internacional, es la de ejecutar los tramites necesarios para realizar un despacho
de exportacion, debiendo cumplir con todos los requisitos y documentos ante la
autoridad aduanera. Legalmente se define a la exportacion como el régimen
aduanero aplicable a las mercancias en libre circulacién, eso es, nacional o
nacionalizada, que salen del territorio aduanero para su uso o consumo definitivo
en el exterior (siempre que estos productos no sean considerados prohibidas), sin
que esta operacion se encuentra gravada con el Impuesto General a las Ventas.
Autor: VIadik Aldea Correa, Junio Benites Ramirez, Jorge Castillo Guzman, Alex
Rodriguez Ortiz (2009) Manual Préactico de Importacion y Exportacién TLC PERU —
EE.UU. Pag. 17

Para empezar, el exportador peruano deberd coordinar la emision de ciertos
documentos asi como la entrega de la mercancia objeto de esta operacion, para lo
cual debe decidir si reane los requisitos para realizar directamente el despacho al

exterior o0 si requiere contratar un agente de aduanas ara tal efecto, de igual forma
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puede contratar directamente o a través del referido agente a la empresa de
transporte internacional que se encargara de remitir la mercancia al pais de destino

o localidad donde recibira el cliente en el extranjero.

El despacho de Exportacién

Legalmente sélo son tres personas las que pueden realizar los despachos ante
Aduanas, primero los duefios, consignatarios o consignantes, es decir las personas
propietarias o titulares de la mercancia; segundo, los despachadores oficiales, los
cuales son agentes debidamente acreditados como representantes de un
organismo del Sector Publico; y tercero, los agentes de aduana que son personas
naturales o juridicas autorizadas por SUNAT para prestar servicios a terceros en
toda clase de tramites aduaneros. Autor: VIadik Aldea Correa, Junio Benites
Ramirez, Jorge Castillo Guzméan, Alex Rodriguez Ortiz (2009) Manual Practico de
Importacion y Exportacion TLC PERU — EE.UU.

Entonces una empresa privada cuando desea realizar un despacho aduanero debe
evaluar si le resulta conveniente asumir directamente este tramite o encargarlo a
un tercero. En esta evaluacion debe primar si cumple con los requisitos para
solicitar la autorizacion ante SUNAT (contar con una persona con titulo de agente
de aduana, otorgar carta fianza bancaria, entre otros) o si, por el contrario, le resulta
mas econdmico contratar a un agente de aduanas, ello debido a si realizaran

exportaciones de manera permanente o de forma eventual.

Documentacion para poder exportar:

Declaracién Unica de Aduanas (DUA)

También entendida como Declaracion Aduanera de Mercancia, es el documento
mediante el cual el declarante indica el régimen aduanero que debera aplicarse a
las mercancias y suministra los detalles que la Administracion Aduanera requiera
para su aplicacion. Autor: VIadik Aldea Correa, Junio Benites Ramirez, Jorge
Castillo Guzman, Alex Rodriguez Ortiz (2009) Manual Practico de Importacion y
Exportacion TLC PERU — EE.UU.
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El despachador de aduanas debera solicitar por medio electronico la destinaciéon
de la mercancia al exterior, haciendo uso de su clave electrénica proporcionada por

Aduana, con lo cual se producira la enumeracion de la DUA.

Antiguamente las mercancias deben embarcarse dentro del plazo de diez (10) dias,
contados a partir del dia siguiente de la numeracion de la declaracion, pudiendo
prorrogarse automaticamente por diez (10) dias adicionales, a solicitud del
interesado, pero con la nueva Ley General de Aduanas, Decreto Legislativo N°
1053 (27.06.2008), las mercancias pueden ser embarcadas dentro del plazo de
treinta (30) dias calendarios contados a partir del dia siguiente de la fecha de

término de embarque.

En la exportacion, el valor FOB de la mercancia, al igual que el valor del flete, se
declara en délares de los Estados Unidos de América. Los valores expresados en
otras monedas se convertiran a doélares de los Estados Unidos de América,
utilizando los factores de conversion monetaria publicados por Resolucion de
Superintendencia Adjunta de Aduanas de la SUNAT vigentes a la fecha de

numeracion de la Declaracion.

El embarque de mercancias de exportacion puede efectuarse por intendencia de
aduanas distinta a aquella en que se numera la DUA. En estos casos, se considera
como fecha de término de embarque a la fecha en que se autoriza la salida del
territorio aduanero del dltimo bulto verificado en la aduana de salida. Las
mercancias amparadas en una Declaracion Unica de Aduanas deben cumplir con

los siguientes requisitos:
Corresponder a un valor de transaccion.
Corresponder a una sola operacion y a un solo destinatario.

El nombre del consignante debe ser de quien haya emitido la factura al cliente

domiciliado en el extranjero.

Los despachos parciales de exportacidon deben estar a amparados en una sola

DUA, siempre que se embarquen dentro del plazo establecido.
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Factura Comercial (Invoice)

Cuando la empresa exportadora realiza la venta a un cliente en el extranjero
corresponde emitir la respectiva factura comercial. Este documento no es un
formato especial para realizar operaciones de comercio exterior, Sino que
corresponde a los mismos comprobantes de pagos autorizados por la SUNAT, sin
requerirse de un formato especial. Autor: Vladik Aldea Correa, Junio Benites
Ramirez, Jorge Castillo Guzman, Alex Rodriguez Ortiz (2009) Manual Préactico de
Importacion y Exportacién TLC PERU — EE.UU. P4ag. 23

Muchas empresas tienen dudas si corresponde emitir una Boleta de Venta en vez
de una Factura, pues el cliente en el extranjero no cuenta con R.U.C. y, como se
sabe, no se puede emitir facturas cuando nuestro cliente no cuenta con dicho
registro. Pero la exportacion es la excepcién a dicha prohibicién, siendo valido emitir
Factura en estos casos, aunque el comprador de la mercancia carezca de R.U.C.
siempre que se encuentre en el extranjero y sea la propia empresa vendedora quien
realice (directamente o a través de un agente de aduana) el despacho de
exportacion de la mercancia. De lo contrario, si el despacho es realizado por el
comprador, sera éste quien se le calificara legalmente como exportador, siendo que
la empresa vendedora de la mercancia puede haber creido estar realizando una
exportacion, pero al no haber efectuado el despacho aduanero, lo que se ha
producido, en realidad es una venta local que debio estar gravada con el Impuesto

general a las Ventas.

Debe precisarse, sin embargo, que a partir de la promulgacion del Decreto Supremo
N° 077-2007-EF (22.06.2007), es posible realizar exportaciones con Boletas de
Venta, pero sélo esta permitido para sujetos acogidos al Nuevo RUS y siempre que
dichas exportaciones no superen el valor de dos mil délares americanos, pues
unicamente podran realizando presentando una Declaracion Simplificada, mas no

una Declaracién Unica de Aduanas (DUA).

De otra parte, se considera que la exportacién no tiene caracter comercial cuando
no existe venta. En estos casos la Factura Comercial puede ser sustituida por una

Declaracion Jurada en la que se sefale su caracter no comercial y el valor de la
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mercancia, pudiendo presentarse informacién adicional, usualmente documentos o

contratos que acreditan la devolucién definitiva de una mercancia defectuosa.

Documento de Transporte

Para realizar un despacho de exportacion, se requiere haber contratado
previamente a un agente transportista que llevara la mercancia a un lugar acordado
con el cliente en el extranjero. Las compafiias de transporte pueden ser
mayormente maritimas, sin embargo, también encontramos transportistas aéreos y
terrestres. El contrato de transporte que se celebre en este caso, queda plasmado
en un Conocimiento de Embarque si es el transportista una empresa haviera o una
Carta Porte en el caso aéreo y terrestre. Autor: Vladik Aldea Correa, Junio Benites
Ramirez, Jorge Castillo Guzmén, Alex Rodriguez Ortiz (2009) Manual Préactico de
Importacion y Exportacién TLC PERU — EE.UU. P4g. 24

Conocimiento de embarque (Bill of Lading)

El conocimiento de Embarque es un titulo valor que contiene el contrato de
transporte maritimo, lacustre o fluvial, celebrado entre el transportista o
porteador y el remitente o cargador. En este instrumento se indican las
condiciones en las cuales de transporta la mercancia, teniendo como efecto
cambiario que el beneficiario o consignatario sefialado en el titulo valor sera
el Unico que podra retirar la mercancia en el puesto de desino, salvo que el
referido beneficiario haya endosado el titulo a un tercero. Este documento
también conocido en el comercio exterior como Bill of Lading no es mas que
el titulo valor que, por un lado, contiene las estipulaciones del contrato de
transporte maritimo, mientras que por otro lado representa que las
mercancias que estan siento transportadas, constituyéndose en el
instrumento negociable por el cual el tenedor legitimo puede reclamarlos al
transportador o porteador, quien es, a su vez | emisor de dicho titulo valor.
Debe quedar claro que el titulo valor incorpora el Derecho Real de Propiedad
sobre las mercancias, de tal forma que al transmitirse el documento también
se transmite la propiedad de las mismas, sin necesidad de efectuar una

entrega fisica de los bienes.
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Air Way Bill
Cuando el documento de transporte de mercancias, acredita el contrato
entre el embarcador y la compafia aérea, se le conoce como carta porte
aérea o air waybill, mientras que cuando se utiliza el medio de transporte
terrestre para trasladar la mercancia se le denomina carta porte terrestre.
Autor Aldea Correa Vladik (2000) “El conocimiento de embarque y la carta
porte, pag. 60.
Se conoce como carta de porte aéreo, conocimiento aéreo o air waybill o
guia aérea, al principal documento empleado en el transporte de mercancias
via aérea. La Guia del Usuario del Transporte Aéreo publicada por Mincetur
indica :“El transporte aéreo internacional es regulado por el Convenio para
la Unificacion de Ciertas Reglas para el Transporte Aéreo Internacional de
1999 “Convenio de Montreal”, el Convenio de Aviacion Civil Internacional de
1944 “Convenio de Chicago”, el Convenio para la Unificacion de Ciertas
Reglas para el Transporte Aéreo Internacional de 1929 “Convenio de
Varsovia”, aprobado mediante Resolucion Legislativa 24819; la Ley de
Aeronautica Civil del Peru y su Reglamento, la Ley General de Aduanas y su
Reglamento, y por lo sefialado en la Regulacién Aeronautica del Pertd N°
112, conocida como la RAP 112. En nuestro pais, la Carta Porte Aérea tiene
los alcances de un Titulo Valor, siendo aplicable la Ley 27287.
(PROMPERU, 2020)
El contrato de transporte aéreo de carga internacional es aquel acuerdo
celebrado entre el usuario de la mercancia y una aerolinea, en virtud del cual
la aerolinea se obliga a efectuar el traslado de la mercancia del usuario de
un pais a otro, entregandola a su respectivo destinatario. El contrato de
transporte aéreo comprende la aceptacion de la carga en un terminal de
carga de la aerolinea en el lugar de salida, el traslado fisico de la carga, las
escalas realizadas por el 139 vuelo durante su viaje, asi como la entrega de
la carga al destinatario en un terminal de carga ubicado en el pais de destino.
La Carta de Porte Aéreo evidencia el contrato de transporte y su formato
esta normado por IATA. (PROMPERU, 2020)

Al igual que el conocimiento de embarque, estos documentos son considerados
titulos valores casuales y emitidos por el transportista a solicitud del remitente o
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cargador los cuales acreditan la recepcion y la formalizacion del contrato de
transporte.

En estos documentos se consigna el monto o flete pagado del remitente al
transportista. La exportacién de vehiculos que salen por sus propios medios no
requiere de la presentacion del documento de transporte para su despacho,
presentandose una declaracion jurada en su remplazo.

Conocimiento de embarque, guia aérea, aviso postal o carta porte, segun el medio
de transporte utilizado. Consigna informacion sobre el flete pagado o por pagar, el
mismo que dependiendo del pais importador formara parte de la base imponible
sobre el cual se pagaran los tributos de importacion. También es instrumento que
acredita el contrato de transporte por via maritima, aérea, terrestre o fluvial. Lo
confecciona la compafiia naviera, su agente naviero o el capitan del barco y en él
consta el haber recibido la carga a bordo de la nave para ser transportada al puerto
gue se indicara en el mismo documento. Autor: Econ. Milagros Mdnica Narciso

Flores (2013) Documentos de la Gestion Aduanera.

Lista de empaque (Packing List)

En la factura s consigna como detalle la descripcidon de las mercancias, pero en los
casos de gran volumen es la lista de empaque el documento que cumple la funcion
de describir con mayor precision las cantidades, calidad, marcas, series, partes,
accesorios, etcétera, que contiene cada bulto, para efectos del mejor control

aduanero.

Documento emitido por el exportador, contiene los datos relativos al producto para
facilitar su ubicacion y manipuleo. Autor: Ing. Juan Vivanco Siguas (2013)

Exportacion Definitiva.

El Packing List o Lista de Empaque también se le llama Lista de Contenido y esta
vinculada a la Factura Comercial, es decir, existe un Packing List por cada factura
y por cada expedicidon. El Packing List es el documento donde se detallan las
caracteristicas de la carga (cantidad de bultos, contenido, peso), es de especial
utilidad en exportaciones donde se embarcan diferentes items (por ejemplo, textiles

0 equipamiento deportivo).
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Es atil en los siguientes contextos:

El importador puede ubicar la mercaderia o item especifico en el bulto sefalado.
Permite una adecuada estiba en el momento de la consolidacion de la carga, por
ejemplo: los bultos més pesados en el nivel inferior y los menos pesados en el nivel

superior.

Le permite al consolidador de carga maritima LCL o aérea agrupar los bultos de tal

manera que no exista contaminacion por olores.

Facilita la tarea de los especialistas de aduanas pues permite identificar facilmente

el bulto identificado como muestra aleatoria en un aforo fisico.
Facilita las labores de los almacenes como el picking.

En el Perl no es obligatorio contar con este documento, pero puede ser requerido
por la autoridad aduanera en caso de aforo, es recomendable que la carga siempre
cuente con este documento. Se acostumbra adjuntar a los bultos el Packing List en
los embarques aéreos. (PROMPERU, 2020)

El Packing List debe contener:
Datos identificativos del remitente de la expedicion.
Datos identificativos del receptor e identificador de la destinacion aduanera.

Descripcion del contenido de cada bulto: detalle de las mercaderias a exportar.

Peso, volumen y cantidad de bultos.

La descripcion del contenido de cada bulto puede obviarse cuando la unidad de
comercializacion sea por peso o volumen y se transporte carga a granel, es decir,

sin envase exterior, nUmeros y/o marcas.

El tipo de bulto debe ser especifico (caja, paca, atado, cilindro, tonel, etc.). El detalle
del contenido de un Packing List, una vez presentado, no puede ser modificado por

el exportador o el declarante. Sélo la aduana tiene potestad de cambiarlo.
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Péliza de Seguro

El exportador puede contar con una poliza de seguro de la mercancia emitida por
una compafia aseguradora, salvo que el comprador en el extranjero cuente con
una poliza general o, por el contrario, decida correr el riesgo por el deterioro o
extravio de la misma durante la travesia, lo cual debié ser previamente acordado al

momento de acordar la compraventa.

Tiene como finalidad cubrir pérdidas y/o dafios de la mercaderia en el trdnsito. No
es obligatorio, sin embargo, su uso esta generalizado y es casi indispensable. Es
el documento que contiene la enumeracion detallada de los objetos asegurados,
medio de transporte, procedencia, destino y las condiciones de garantia brindadas
por los asegurados. Existen basicamente dos clases: Individual para una operacion
y Flotante esta se otorga a un operador frecuente. Este se compromete a utilizar
determinada compafiia de seguros para todas sus operaciones, recibiendo una

prima preferencial. Autor: Ing. Juan Vivanco Siguas (2013) Exportacion Definitiva

Este documento tiene como fin proteger una mercancia en beneficio de una
persona empresa u organizacion, este documento ampara al beneficiario contra
riesgos de transporte y otros riesgos afiadidos antes y después del viaje. Segun
Alberto Ruibal en su libro “Gestién Logistica de la Distribucion Fisica Internacional”;
“...en este documento se vinculan tres elementos: el asegurado (exportador o
importador), el asegurador (compafiia de seguros) y el objeto asegurado (la
carga).”. La entidad aseguradora se compromete a indemnizar al asegurado o
beneficiario por un limite de dafios fijado previamente y a cambio el asegurador
debe pagar una prima. Segun dos modalidades de polizas de seguro: péliza por
viaje y pdliza flotante, la primera asegura la mercancia por los riesgos que puedan
ocurrir durante un viaje en concreto, la segunda asegura la mercancia por un
periodo de tiempo determinado, por un numero no determinado de viajes.
(PROMPERU, 2020)
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Certificado Fitosanitario

Cuando la mercancia que se esta exportando corresponde a productos agricolas o
agropecuarios, usualmente la autoridad de aduana de destino solicita que el
importador presente los Certificados Fitosanitarios en los cuales se acredite que los

productos se encuentran libres de plagas.

El exportador peruano tendra que tramitar este documento, si es que asi se lo
solicita el importador en el extranjero, ante el Servicio Nacional de Sanidad Agraria
(SENASA) del Ministerio de Agricultura. Autor: VIadik Aldea Correa, Junio Benites
Ramirez, Jorge Castillo Guzman, Alex Rodriguez Ortiz (2009) Manual Practico de
Importacion y Exportacion TLC PERU — EE.UU. Péag. 27

Este documento es emitido por el Servicio Nacional de Saneamiento; de acuerdo
con el Decreto Supremo N° 018-2008 “Reglamento de la Ley General de Sanidad
Agraria”, “este documento oficial atestigua el estatus fitosanitario de cualquier envio
sujeto a reglamentaciones fitosanitarias procedimientos especificos. (PROMPERU,

2020)

De acuerdo con el Articulo 15° del Decreto Supremo N° 018-2008 “Reglamento de
la Ley General de Sanidad Agraria” la certificacion fitosanitaria en la exportacion se
realizara la certificacion previa inspeccion, de plantas y productos vegetales,
insumos agrarios, destinados a la exportacion. EI SENASA establece los
procedimientos para la certificacion fitosanitaria, pudiendo tener en cuenta, de

manera discrecional, entre otros aspectos, los siguientes criterios:

Las disposiciones y acuerdos contenidos en los Tratados y/o Convenios

Internacionales suscritos por el pais para el intercambio comercial.

Las disposiciones y acuerdos contenidos en los Convenios suscritos por el
SENASA con las Organizaciones Nacional de Proteccion Fitosanitaria del pais de

destino.
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Disposiciones establecidas de acuerdo a las Organizacién Nacional de Proteccién
Fitosanitaria (ONPF) del pais importador.

Disposiciones de SENASA que establecen que se otorgara de acuerdo a las
siguientes categorias establecidas en la Resolucién Directoral N° 0002-2012-AG-
SENASA-DSV:

Categoria de Riesgo Fitosanitario 1: Productos de origen vegetal que, debido a su
grado de procesamiento, ya no tienen capacidad para ser infestados por plagas
cuarentenarias; por lo tanto, no estan sujetos a control fitosanitario obligatorio por
parte del SENASA. Incluye los productos sometidos a los siguientes procesos:
Carbonizado, Fermentacién, Coccion, Pasteurizacién, Confitado, Pulpaje,
Congelamiento, Salado, En Almibar, Expandido o Inflado, Tostado, Parbolizado,
Encurtido, Salmuera, Esterilizacion, Tefido reduccion a puré (licuado), Blanqueo

(fibra textil), Malteado, Extracto, Hidrolizado, Estabilizado, Sulfitado, Precocido.

Categoria de Riesgo Fitosanitario 2: Productos de origen vegetal industrializados
gue han sido sometidos a cualquier método y grado de procesamiento pero que
aun tienen capacidad de ser infestados por plagas cuarentenarias o que el método
y grado de procesamiento puede no haber eliminado todas estas plagas. Incluye
los productos sometidos a los siguientes procesos: Molido, Secado al Horno
(Industrial), Peletizado, Sublimado, Extrusion, Presurizado, Impregnado,

Tiernizado, Laminado, Machacado, Pintura (Laqueado y Barnizado).

Categoria de Riesgo Fitosanitario 3: Productos vegetales semi procesados o
naturales primarios destinados a consumo, uso directo o transformacién. Teniendo
posibilidades de introducir o dispersar plagas cuarentenarias. Incluye los productos
sometidos a los siguientes procesos: Astillado, Descuticulizado, Descortezado,
Picado, Extraccion Simple, (en frio), Secado, Natural, Descascarado, Prensado

Simple (excepto fibra de algoddén).

Categoria de Riesgo Fitosanitario 4: Semillas, plantas o sus partes destinados a la

propagacion.
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Categoria de Riesgo Fitosanitario 5: Cualquier otro producto de origen vegetal o no
vegetal no considerado en las categorias anteriores y que implica un riesgo
fitosanitario demostrable de acuerdo al correspondiente Analisis del Riesgo de
Plagas — ARP o sea requerido por la ONPF del pais importador, para el caso de

exportacion.

Certificado de Origen

Cuando en el pais de destino de la mercancia a exportarse otorga beneficios o
preferencias arancelarias a los productos de origen peruano (ATPDA, TLC, ALADI,
PRO, Comunidad Andina, etcétera.), sera de obligatorio cumplimiento acreditar que
el producto es de fabricacion nacional. EI documento que acredita el origen peruano
del producto es, precisamente, el Certificado de Origen el cual es otorgado por
diversas instituciones, como la Camara de Comercio de Lima o la Sociedad

Nacional de Industrias.

Si no se presenta este documento ante la aduana extranjera, simplemente el
importador no domiciliado perderia la posibilidad de obtener la rebaja o franquicia
aduanera, teniendo que pagar los tributos completos que gravan la importacién sin
derechos o beneficios. Debe tenerse presente este aspecto a fin de evitar la posible
devolucion de mercancias. Autor: VIadik Aldea Correa, Junio Benites Ramirez,
Jorge Castillo Guzméan, Alex Rodriguez Ortiz (2009) Manual Préactico de
Importacion y Exportacién TLC PERU — EE.UU. P4g. 28

Es el documento comercial que tiene por finalidad acreditar y garantizar el origen
de las mercancias exportadas, de tal manera que permitan beneficiarse de las
preferencias o reducciones arancelarias que otorgan los paises en el marco de los
tratados o acuerdos comerciales internacionales o regimenes preferenciales. Los

Certificados de Origen tienen como principales objetivos:
Certificar el origen y procedencia de la mercancia.

Otorgar beneficios arancelarios en los acuerdos firmados o regimenes

preferenciales.
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Cumplir un requerimiento exigido por autoridades del pais importador.

Autor: Andrés Mauricio Castro Figueroa, (2008) Manual de Exportaciones: la

exportacion en Colombia.

Este documento certifica el origen y lugar de manufactura del producto, con lo cual
permite al importador acogerse a beneficios al momento de realizar el pago de
derechos de importacibn en los paises que son signatarios de acuerdos
comerciales con el pais de destino. Es preparado por el exportador, utilizando un
formulario establecido por las autoridades del pais importador. Este documento
usualmente tiene que ser refrendado por la camara de comercio local, embajadas
o consulados del pais importador. Este documento tiene que ser cuidadosamente
preparado, de acuerdo a las normas establecidas por el pais importador.
(PROMPERU, 2020)

Tramites necesarios ante Aduanas

El exportador luego de haber concretado la contratacién de un agente de aduanas
y de una empresa de transporte de las mercancias, procedera a iniciar los tramites
para el despacho al exterior. Para tal efecto, el agente de aduanas procedera a
numerar la DUA y coordinar el ingreso de la mercancia a la zona primaria para

efectos del respectivo control.

Entonces el agente de aduana ingresa a los almacenes respectivos la mercancia.
El almacenista concluido la recepcién total de la mercancia, llevara un registro
electrénico donde se consigne la fecha y hora del ingreso total de la mercancia, asi
como la fecha y hora en la que el despachador de aduana presenta al almacenista

la DUA para solicitar el embarque de su mercancia.

Posteriormente, transmite por via electrénica a la intendencia de aduana respectiva,
la informacién relativa a la recepcion de la mercancia. Dicha transmisién seré en el
dia en el que el despachador de aduana presenta la DUA al almacenista. El
almacenista debera transmitir los siguientes datos: numero de la DUA asociada,
namero del documento de recepcion del almacén, RUC del exportado, descripcion

genérica de la mercancia, cantidad total de bultos, peso bruto total, marca y numero
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de contenedor y nimero del precinto de seguridad de aduanas, de corresponder.
Si a la DUA se le asigna el canal rojo, son entregadas al despachador de aduana

para su reconocimiento fisico por el especialista u oficial en aduanas.

El reconocimiento fisico se efectia en presencia del exportador y/o despachador
de aduanas y/o su representante del almacén para los casos de terminales de
almacenamiento, debiendo el despachador de aduanas presentar la DUA
acompafiada de las autorizaciones especiales, de corresponder. Autor: VIadik
Aldea Correa, Junio Benites Ramirez, Jorge Castillo Guzman, Alex Rodriguez Ortiz
(2009) Manual Préactico de Importacion y Exportacién TLC PERU — EE.UU. P4g. 28

Producto del reconocimiento fisico, pueden presentarse dos situaciones:
Reconocimiento Fisico sin Incidencia

Practicado el reconocimiento, el especialista de aduanas u oficial de aduanas
registra el resultado en | recuadro respectivo de la DUA e ingresa la informacion
correspondiente al SIGAD en el dia, bajo la responsabilidad, debiendo los
oficiales de aduanas, cuando corresponda, entregar DUAs debidamente

diligenciadas al area de Exportacion.
Reconocimiento Fisico con Incidencia

Si el especialista de aduanas u oficial de aduanas constata diferencia entre lo
consignado y lo reconocido, siempre que no se trate de causal de suspension
del despacho, procede a realizar las enmiendas respectivas en la DUA con
datos provisionales, anotando la situacion en su diligencia y debiendo ingresar

dicha informacion y los cddigos de incidencia en el SIGAD.

Cuando la incidencia corresponde a una mercancia no declarada, se incurre en la
infraccion sefialada en el articulo 108, inciso i) del Texto Unico Ordenado de la Ley

General de Aduanas.
Son causales de suspension del tramite de despacho:

Encontrar mercancias que resulten de exportacion prohibida o restringida, sin haber

sido declaradas como tales.
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Presuncion de fraude o delito.
Diferencia de mercancias declaradas y encontrada.

En estos casos, el especialista de aduanas y oficial de aduanas formula el informe
correspondiente al area de Exportacion para la determinacién de las acciones
legales pertinentes. En caso que las incidencias sean subsanadas, éste ultimo
puede disponer la continuacion del despacho, para lo cual el especialista en

aduanas y oficial de aduanas deja constancia del hecho en su diligencia.

Las mercancias deben ser embarcadas dentro del plazo maximo de treinta (30)
dias habiles contados a partir del dia siguiente de la fecha de numeracion de la
DUA con datos provisionales. En caso de haber incidencias, el oficial de aduanas
mite un informe, quedando inmovilizada la mercancia que se encuentre en situacion
irregular mediante Acta de Inmovilizaciébn remitiéndose todo lo actuado a la
intendencia de aduana respectiva para la evaluacion del caso y aplicacion de las

acciones legales que correspondan.

Concluido el embarque de las mercancias, el oficial de aduanas entrega la DUA
con datos provisionales al despachador de aduana y registra el resultado del control
de embarque en el portal de la SUNAT, remitiendo fotocopia de la DUA via fax o
correo electronico a la intendencia de aduana respectiva. El transportista
debidamente autorizado, los representantes de la empresa consolidadora de la
carga, o el despachador de aduana, presentan ante la intendencia de aduana de
salida la DUA con datos provisionales debidamente diligenciada por la intendencia

de aduana de origen, para dar inicio al embarque.

El despachador de aduana debera regularizar el régimen de exportacion, mediante
la transmision por via electronica de la informacion complementaria de la DUA y la
presentacion de los documentos que la sustentan a satisfaccion de la autoridad

aduanera, ante el area de Exportacion correspondiente.
Registro de la Operacién por Aduanas

El personal de la SUNAT encargado reciba la DUA y los documentos sustentatorios
ingresando esta informacion al SIGAD para efectos d la emisién de la guia de

entrega de documentos (GED), por cada DUA recibida, en original y copia, la que
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contiene la siguiente informacion: fecha y hora de recepcién, numero dela DUA,
namero correlativo autogenerado por el sistema, codigo del despachador y relacion
de documentos recibidos.

El especialista en aduanas designado recibe la documentacion procediendo en

forma inmediata a la revision documentaria, verificando:

Que la documentaciébn que se adjunta corresponda a la informacion
registrada en el SIGAD.

La descripcion de la mercancia solicitada en la DUA sea la misma que la
consignada en la factura 'y

Que la clasificacion arancelaria de la mercancia sea la correcta.

Si es que procediera el rechazo de la DUA debe efectuarse en el dia de su
presentacion, bajo responsabilidad del especialista en aduanas. De otra parte, si se
detecta alguna inconsistencia entre lo transmitido electronicamente y de la
documentacion presentada, el especialista en aduanas consigna en la GED los
motivos de su rechazo, ingresando dicha informacion en el SIGAD.

Subsanaciones y consecuencias aduaneras

El exportador debera subsanar las observaciones planteadas para lo cual cuenta
con un plazo de treinta (30) dias, de lo contrario, se incurre en la infraccién tipificada
en el articulo 192°, numeral 5) inciso c), de la Ley General de Aduanas. Para tal
efecto, el despachador de aduana, conjuntamente con la documentacion, debe
presentar la autoliquidacion de adeudos debidamente cancelada por la multa
correspondiente, a in de que se procesa a la recepcion y verificacion y visado de

aceptacion, en sefal de conformidad de los documentos.

Recibida la informacion el SIGAD valida los datos de la rectificacién. Y de ser

conforme remite la fecha de transmision y secuencia de rectificacion.

Si en la exportacién oda la documentacién estd confirme, el especialista en
aduanas registra la aceptacion en el SIGAD y procede a consignar la fecha, su
codigo, firma y sello en sefial de conformidad, accidn que constituye la

regularizacion del régimen.
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Mediante una resoluciéon administrativa, la intendencia de aduana competente
autoriza las modificaciones de la DUA, producto de la mision de las notas de crédito
o de débito a las que se refieren el Reglamento de Comprobantes de Pago. Para
tal efecto, el despachador de aduana presenta ante el area de exportacion el
expediente adjuntando la respectiva nota de crédito o de débito e informacion

adicional, de ser el caso.
Vinculos con otros regimenes:
Admision e Importacion Temporal:

La Admision Temporal para Reexportacion en el Mismo Estado es el régimen que
permite el ingreso al territorio aduanero de ciertas mercancias, con suspension del
pago de los derechos arancelarios y demas impuestos aplicables a la importacion
para el consumo y recargos de corresponder, siempre que sean identificables y
estén destinadas a cumplir un fin determinado en un lugar especifico para ser
reexportadas en un plazo determinado sin experimentar modificacion alguna, con
excepcion de la depreciacién normal originada por el uso que se haya hecho de las

mismas. Autor: Ing. Juan Vivanco Siguas (2013) Exportacién Definitiva
Restitucion de derechos arancelarios (Drawback):

El Procedimiento de Restitucién Simplificado de Derechos Arancelarios, en
adelante restitucion, permite obtener como consecuencia de la exportacion, la
devolucién de un porcentaje del valor FOB del producto exportado, en razén que el
costo de produccién se ha visto incrementado por los derechos arancelarios que
gravan la importacion de insumos incorporados o consumidos en la produccion del

bien exportado. Autor: Ing. Juan Vivanco Siguas (2013) Exportacion Definitiva

La restitucién sera otorgada por un monto equivalente al cinco por ciento (5%) del
valor FOB del producto exportado que figura en la Declaracibn Aduanera de
Mercancias — Formato DUA o DS de exportacion, con un tope de cincuenta por
ciento (50%) de su costo de produccion. A fin de determinar el monto total a ser
solicitado a restitucion, respecto del valor FOB debe deducirse, en el caso que

hubiera, las comisiones y cualquier otro gasto deducible en el resultado final de la
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operacion de exportacion. Autor: Ing. Juan Vivanco Siguas (2013) Exportacion
Definitiva

Reposicion de mercancias en franquicia

Los beneficiarios del régimen son las personas naturales o juridicas que hubieren
exportado directamente o a través de terceros, productos en los que se ha utilizado
mercancias importadas. Podra ser objeto de reposicion toda mercancia que se
someta a un proceso de transformacion o elaboracion, que se hubiera incorporado
en un producto de exportacion o se hubiere consumido directamente durante su
proceso productivo. No pueden someterse a este régimen las mercancias que
intervengan de manera auxiliar en el proceso productivo, tales como los
combustibles o cualquier otra fuente energética, cuando su funciéon sea generar
calor o energia para la obtencion del producto exportado. Tampoco se consideraran
los repuestos y los utiles de recambio que se consuman o empleen en la obtencion

de estos bienes. Autor: Ing. Juan Vivanco Siguas (2013)

Factores que inciden en los procesos exportacion

Varios autores han realizado estudios acerca de los factores que influyen en la
exportacion, identificando factores internos y externos que impactan al desarrollo
exportador de las MYPES. Sin embargo, para tomar la decision de exportar el

primer paso es analizar la oferta en el mercado de destino.

Pindyck (2009) menciona que la oferta es la produccion y venta de productos en
base a la cantidad de recursos y tecnologia. Solo se producira oferta cuando resulte
lucrativo hacerlo, asi, la Ley de oferta indica que cuanto mas alto sea el precio de
un bien, mayor sera la cantidad ofertada; siempre que los demas factores que

influyen permanecen constantes.

Por otro lado, Bringas (2001) indica que existen limitantes que pueden generar un
bajo nivel de exportacion, asi como factores que impulsen las mismas. En ese

sentido, el autor detalla los factores determinantes del potencial exportador en
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“estrategia internacional, organizacién-producto, tipo de cambio, pais de origen,

politica oficial y demanda internacional”.

No obstante, de acuerdo a la revision literaria desarrollada, el estudio se basa en
los factores desarrollados por Escandon y Hurtado (2014) identificando tres factores
principales: Caracteristicas del empresario, caracteristicas de la empresa y
caracteristicas del sector. Dichos factores se dividen en internos y externos para un

mejor desarrollo.
Factores Internos:

A pesar de la importancia del sector como determinante del comportamiento
exportador de las MYPES (Segura, 2019), éste no puede explicarse sin analizar el
impacto de los factores internos de la empresa. Dichos factores se clasifican en
caracteristicas del empresario, recursos y capacidades y factores internos de la

empresa.

Por otro lado, Bringas (2001) menciona que los factores propios de la empresa
determinan la posibilidad de acceder a nuevos mercados exteriores. Ademas, Horta
(2012) indica que los factores internos explican las caracteristicas de la empresa y

del empresario, ya que de estos dependen las estrategias y competencias.
Caracteristicas del empresario

Monreal (2009) indica que es necesario contar con un empresario cuyas
capacidades y/o caracteristicas contribuyan a cumplir los objetivos de la empresa.
Esto se complementa con el estudio de Escand6n y Hurtado (2014) quien comenta
gue indicadores como la edad y experiencia del empresario, su actitud frente al
riesgo, su nivel de educacién y su networking pueden influir en el desarrollo
exportador de las MYPES.

Edad y experiencia exportando

La edad del empresario es una caracteristica importante, ya que refleja el
tiempo que ha tomado el empresario en adquirir mayor experiencia en el
mercado. Monreal (2009) menciona que los directivos jovenes tienen

mayores aspiraciones a internacionalizarse. Por otro lado, la experiencia
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empresarial adquirida le permite al empresario enfrentar diferentes retos que
traen el proceso de internacionalizacion. Escandén y Hurtado (2014), indican
gue mientras mayor sea la experiencia del empresario, mejor desempefio

exportador tendra la empresa.
Networking

Monreal (2009) refiere que este indicador es clave para la exposicion
internacional, ya que es necesario establecer relaciones con empresarios del
rubro local e internacional. También, menciona que este indicador refleja las
habilidades de establecer relaciones de los directivos con vision

exportadora.
Actitud al riesgo

Monreal (2009) desarrolla la actitud frente al riesgo como una caracteristica
subjetiva del empresario, ya que es la percepcion que se atribuye a la

decision del directivo a iniciar actividades nuevas como exportar.
Formacion profesional

Otra caracteristica de importancia es la educacion que le da posibilidad de
adquirir experiencia para ejercer su papel como empresario. Monreal (2009)
y Escandon y Hurtado (2014), tienen la misma percepcion de que mientras
mas preparado este el empresario, mejores resultados obtendra de las

actividades realizadas.
Factores internos de la empresa

Las caracteristicas de la empresa este caso hace referencia a los recursos de la
misma tales como su tamafo que influye solo en el caso de pequefias y medianas
empresas, a las capacidades distintivas de la compaifiia y al grado de expansion en

el mercado local.

En cuanto a las capacidades distintivas de la empresa, el canal de distribucion del

producto y las ventajas competitivas son factores importantes para el proceso de
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internacionalizacion de la empresa, asi como también el incremento de las ventas

ya que es equivalente a crecimiento.

Por otro lado, Horta (2012) menciona los indicadores como nivel de ventas,
innovacion, tamafio de la empresa y estructura organizacional ayudan a medir el

nivel de internacionalizacion de las empresas.

Nivel de ventas

El nivel de ventas es determinante para la decision de exportar, ya que esta
decision es tomada cuando el mercado local esta saturado o se desea

diversificar mercados.
Innovacioén

Escanddn y Hurtado (2014) menciona que la innovacion se puede medir con
tres indicadores. El primero es la innovacion del producto: originalidad o
distincidon de sus productos de la competencia. El segundo es la capacidad
innovadora: mide el grado de innovacion de la competencia directa y los
productos que ofrecen a los clientes potenciales. El tercero es la innovacion
del sector: se mide a través del nimero de empresas que producen el mismo

producto en el mercado.
Tamafo de la empresa

Verwaal y Donkers (2002), Aaby y Slater (1989) afirma que las empresas
mas grandes tienen ventajas relacionadas al tamafio por la capacidad de

operar eficazmente en la exportacién de productos.

Estructura organizacional

Horta (2012) manifiesta que las empresas que se comprometen con la
internacionalizacién de sus productos invierten en la creacién de areas

especializadas para el desarrollo de comercio internacional.
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Factores externos

Las empresas en general, sin importar el tamafio ni afios de funcionamiento, estan
condicionadas o influenciadas por el entorno en que se desenvuelven. Estos
factores ofrecen oportunidades para crecer local e internacionalmente; no obstante,

también existen restricciones o limitantes para el mismo fin.

Bringas (2001) agrupa a los factores externos en ventaja relativa del pais, politica
oficial de promocién de exportaciones, tipo de cambio y oportunidad en un mercado
de exportacion concreto. Ademas, para analizar la capacidad exportadora de la
empresa se debe realizar una investigacion de mercado, confrontar dicha
informacion con las posibilidades de la empresa, disefiar una estrategia de ingreso
con caracteristicas propias de ese nuevo mercado y principalmente, contar con

asesoria profesional (Bringas 2001, p. 31).

Por otro lado, Monreal (2009) menciona que, a la hora de analizar el entorno, los
investigadores lo dividen entre mercado doméstico e internacional. La mayoria de
investigaciones se enfocan en los factores externos del mercado de destino mas
gue en el mercado domeéstico. Sin embargo, los factores locales influyen en la
competitividad de las empresas y favorecen a la adopcién de determinados
comportamientos, convirtiéndose en estimulos al inicio de la actividad exportadora.
(Monreal 2009, pp. 43-44).

Teniendo como base los factores mencionados por Bringas (2001) y Monreal
(2009), a continuacion, se desarrollan los factores externos que inciden en las

exportaciones.
Caracteristicas del sector

El sector al cual pertenece una empresa no solamente ejerce una influencia sobre
la toma de decisiones estratégicas, sino que también afecta la rapidez con que las
nuevas pequefias empresas se internacionalizan (Escandon & Hurtado, 2014, p.
176). En mencion a las nuevas pequefias empresas, estas son aquellas que nacen

dentro de la industria manufacturera y que tienen mas probabilidades a exportar.
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Ademas, la dinamica del sector de actividad econémica de una empresa puede
depender de la tradicion exportadora del sector (Escanddn & Hurtado, 2014, p.
176), se entiende de ello a que algunas empresas jovenes al ver a otras empresas
que inician su proceso de internacionalizacion a temprana edad imiten esta

estrategia y sirva como impulso para que incursionen en esta actividad.

Dentro de las caracteristicas del sector se considera el entorno de la industria
doméstica en la que se destaca la competencia local, nivel tecnoldgico, nivel de

Cluster, beneficios tributarios y caracteristicas de la demanda.
Competencia local:

Segun Monreal (2001) la competencia local la conforman empresas
consideradas como competencia directa a las empresas exportadoras
convirtiéndose en una amenaza u oportunidad para las mismas. Esto se
debe a que pueden competir entre si por participacién del mercado o formar

una alianza exportadora para ser competitivos en el exterior.
Nivel tecnolégico:

El nivel de tecnologia estandar que maneja el sector es importante para que
las empresas se alineen a la inversion y ser mas competitivos local e
internacionalmente. Por consiguiente, el nivel tecnoldgico que caracteriza al
sector sirve a las empresas como un referente para ingresar a otros

mercados.
Nivel de Cluster:

Segun Porter (1999) los Cluster son una concentracion geografica de
empresas, instituciones y universidades que comparten el interés por un
sector econdmico y estratégico concreto. En la realidad del sector, se puede
considerar al emporio de Gamarra como un Cluster en desarrollo, por la

concentracion de empresas enfocadas en el sector textil.
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Beneficios tributarios:

Existen beneficios tributarios enfocados hacia las MYPES para impulsar la
formalizacidon de empresas y contribuir a la economia del pais. Ademas,
existen mecanismos que impulsan la exportacion como el Drawback donde
su porcentaje es del 3% a partir del 1.1.2019 hasta el presente afio (SUNAT,
2020).

Caracteristicas de la demanda:

Monreal (2009) indica que caracteristicas como el tamafio del mercado y
caracteristicas especificas del segmento pueden impulsar o limitar las

exportaciones de una empresa.
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. METODOLOGIA

3.1. Tipo y Disefio de Investigacion

Tipo de Investigacion

Moreno (1987, p. 37), sostuvo que “la investigacion basica, también llamada pura o
fundamental tiene como propésito la aportacion de elementos tedricos al
conocimiento cientifico sin la intencién de su corroboracién directa en un campo
concreto de aplicacion orientada a lograr un nuevo conocimiento de manera
sistematica metddica, con el Gnico objetivo de ampliar el conocimiento de una

determinada realidad”.

Disefio de la investigacion

Los estudios de corte transversal “proporcionan informacion a partir de una
observacion hecha en una sola oportunidad y en un punto en el tiempo. (...) Son
una fotografia instantanea de un problema dinamico. Los sujetos identificados como
casos no son seguidos en el tiempo”. (Ruiz y Morillo, 2005, p. 198)

La “investigacion descriptiva comprende la descripcidon, registro, analisis e
interpretacion de la naturaleza actual, composicion o procesos de los fenédmenos.
El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes, o sobre cOmo una persona,
grupo o cosa, se conduce o funciona en el presente. Trabaja sobre realidades y su
caracteristica fundamental es la de presentarnos una interpretacion correcta”.
(Rodriguez, 2005, p.25)

La presente investigacion es no experimental, de corte transversal y descriptiva.

Segun Sanchez y Reyes (2006), “es la forma mas elemental de investigacion a la
que pueda recurrir un investigador. En este disefio el investigador busca y recoge
informacion contemporanea con respecto a una situacion previamente determinada
(objeto de estudio), no presentandose la administracion o control de un tratamiento.
El disefio de la investigacién descriptiva simple puede ser diagramado o

esquematizado de la siguiente forma”:
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Donde:

M representa la muestra de 19 colaboradores con las cuales se trabajara el
presente estudio y O representa la informacion importante o que nos interesa
para recoger la mencionada muestra.

En este tipo de disefio nos limitamos a tomar la informacidén que nos proporciona
la brinda actual (pp.102-103).

3.2.Variables y Operacionalizacion

El presente estudio esta comprendido por la variable 1 Exportacion y la Variable 2

Factores, ambas son cuantitativas.
Definicion Conceptual

Variable 1: Exportacion

“Una exportacion es régimen aduanero de un bien o servicio enviado fuera del
territorio nacional. La exportacién es el trafico legal de bienes y/o servicios desde
un territorio aduanero hacia otro territorio aduanero. Las exportaciones pueden ser
cualquier producto enviado fuera de la frontera aduanera de un Estado o bloque
econdémico. Las exportaciones son generalmente llevadas a cabo bajo condiciones
especificas. La complejidad de las diversas legislaciones y las condiciones
especiales de estas operaciones pueden presentarse, ademas, se pueden dar toda
una serie de fendmenos fiscales”. Autor: John D. Daniels, L. H. (2004). Negocios

internacionales. Prentice Hall.

Definicién operacional de la variable 1

El proceso de exportacion estd conformado por lo siguiente: ElI Despacho de

Exportacion y Tramites necesarios ante aduanas.
Indicadores de la variable 1

Los indicadores son los siguientes: DUA, Factura Comercial, Documento de

Transporte, Lista de Empaque (Packing List), Pdliza de seguros, Certificado
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Fitosanitario, Certificado de Origen, Registro de Operaciones por Aduanas,

Subsanaciones y Consecuencias Aduaneras.
Escala de Medicion de la variable 1

La escala de medicion es NOMINAL.
Variable 2: Factores

Varios autores han realizado estudios acerca de los factores que influyen en la
exportacion, identificando factores internos y externos que impactan al desarrollo
exportador de las MYPES. Sin embargo, para tomar la decision de exportar el

primer paso es analizar la oferta en el mercado de destino.

Pindyck (2009) menciona que la oferta es la produccion y venta de productos en
base a la cantidad de recursos y tecnologia. Solo se producira oferta cuando resulte
lucrativo hacerlo, asi, la Ley de oferta indica que cuanto mas alto sea el precio de
un bien, mayor sera la cantidad ofertada; siempre que los demas factores que

influyen permanecen constantes.

Por otro lado, Bringas (2001) indica que existen limitantes que pueden generar un
bajo nivel de exportacion, asi como factores que impulsen las mismas. En ese
sentido, el autor detalla los factores determinantes del potencial exportador en
“estrategia internacional, organizacién-producto, tipo de cambio, pais de origen,

politica oficial y demanda internacional”.

La presente investigacion tiene como variable independiente a los factores que
inciden en los procesos de exportacion y comprobar la relacién con la variable

dependiente.

De acuerdo a la revision literaria desarrollada, el estudio se basa en los factores
desarrollados por Escanddén y Hurtado (2014) identificando tres factores
principales: Caracteristicas del empresario, Caracteristicas de la empresa y
Caracteristicas del sector. Dichos factores se dividen en internos y externos para

un mejor desarrollo.
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Definicion operacional de la variable 2

Los factores que inciden en los procesos de exportacion son los siguientes:
Factores Internos que comprende de: Caracteristicas del empresario y Factores
Internos de la empresa y Factores Externos que comprende de Caracteristicas del

Sector.
Indicadores de la variable 2
Los indicadores son los siguientes:

Caracteristicas del empresario: Edad y Experiencia exportando, Networking,

Actitud al riesgo, Formacion Profesional.

Factores Internos de la empresa: Nivel de ventas, Innovacién, Tamafio de la

empresa, Estructura Organizacional.

Caracteristicas del sector: Competencia local, Nivel tecnolégico, Nivel de Claster,

Beneficios Tributarios, Caracteristicas de la demanda.
Escala de Medicién de la variable 2

La escala de medicion es NOMINAL.

3.3 Poblacion, Muestray Muestreo

Poblacion

La poblacion segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010, p.174) es: “el conjunto
de todos los casos que concuerden con una serie de especificaciones”. La
poblacion de la presente investigacion esta conformada por 68 trabajadores en la

empresa Transel S.A.C.
Muestra

‘La muestra es un subgrupo de la poblacibn que nos interesa, del cual se
recolectaran la informacion, y que tiene que definirse y delimitar con precision y
debera ser representativo de la poblacién”. Herndndez, Fernandez y Baptista (2010,

p.173). Para el presente trabajo de investigacion la muestra es de 19 colaboradores

43



del area de operaciones en la empresa TRANSEL S.A.C. situado en la provincia

constitucional del Callao; siendo ésta una muestra censal.

Para el estudio de la investigacion se hizo uso de la teoria de muestreo, utilizando
para tal efecto la teoria del muestreo aleatorio simple, cuya férmula de estimacion

es la siguiente:

B z2.p.q.n
“e2(n—1)+ z2.p.q

n

Donde:

n= Tamano de la Poblacion = 19

z= El valor de la variable normal estandar = 1.96

p= La prevalencia favorable a la variable en estudio = 0.5

g= A la prevalencia no favorable a la variable en estudio = 0.5

e= Al error de precision = 0.05
Reemplazando por los valores numeéricos:

B 1.962% % 0.5 % 0.5 * 20
"= 0.052(20—1) + 1.962%05%05

n=19
El tamafio de la muestra fue estimado de 19 colaboradores en la empresa
TRANSEL S.A.C.
Muestreo

Para la aplicacién del muestreo, se utilizé a los colaboradores pertenecientes a la

empresa TRANSEL S.A.C. concordante con la teoria de muestreo.

44



3.4 Técnica e instrumentos de recolecciéon de datos

Para la presente investigacion se usara la técnica de la encuesta y el instrumento:
El cuestionario.

Segun el autor Sanchez y Reyes (2008, p.35) “no hay manipulacion directa de las
variables de estudio siendo el método de evaluacion sumaria 0 escala psicométrica
de Rensis Likert utilizando encuestas donde especifica el grado nunca y siempre a
un reactivo o pregunta”.

Para Hernandez Fernandez y Batista, P (2010, p 245) consiste en un item de

preguntas.

3.5 Procedimientos

Se tomarda prueba piloto a 19 colaboradores que posean igual caracteristica de la
muestra. “La confiabilidad es el grado de consistencia de los puntajes recolectados
por un grupo en una serie de mediciones empleando el mismo instrumento”.
Sanchez y Reyes (2008, p.123).

También la validacién de instrumento por juicio de expertos y se empleara el

estadistico alfa de CronBach para la confiabilidad de la institucion.
3.5.1 Confiabilidad:

La confiabilidad representa el nivel de seguridad que tiene el cuestionario

medido con alfa de Crobanch.

Tabla 1 Nivel de confiabilidad de la Variable 1y la Variable 2

Alfa de
Cronbach N de elementos

,811 31

Coeficiente alfa >.9 es excelent
,muy alta

Coeficiente alfa >.8 es bueno
Coeficiente alfa >.7 es aceptabl
Coeficiente alfa > .6 es cuestion
Coeficiente alfa >.5 es pobre
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Interpretacion: Respecto a los resultados obtenidos en el andlisis de confiabilidad
que es ,811 puntos y de acuerdo al rango establecido mediante la tabla de valores
de Cronbach segun el autor Sampieri, se concreta que el instrumento de medicion
es de consistencia BUENA.

Esto quiere decir que los items si estan midiendo lo mismo que esta buscando el

instrumento.

3.6 Métodos de analisis de datos

En la presente investigacion, se elaboré una encuesta, cuya definicion se basa en
31 preguntas que hacen referencia a las variables, dimensiones e indicadores, las
cuales han sido medidas para la investigacion (Hernandez y Mendoza, 2018). En
cada pregunta se empleo la escala de Likert del 1 al 5, este tipo de escalas evalla
si el colaborador esta de acuerdo o en desacuerdo con cada pregunta. Por ultimo,
la encuesta fue respondida por 19 colaboradores del area de operaciones de la
empresa TRANSEL S.A.C.

La presente investigacion utilizé el paquete estadistico SPSS 25.
La presente investigacion se aplicé en dos etapas:

1. Se describi6 los datos mediante las tablas y figuras.

2. Se realizo6 la prueba inferencial o también denominado prueba de hipoétesis.

3.7 Aspectos éticos

Todos los colaboradores que respondieron al cuestionario fueron informados del
procedimiento y se realizé bajo su consentimiento. Como parte de las politicas de
la empresa TRANSEL S.A.C., la prueba piloto se realizé fuera del horario laboral,
para asi, no interrumpir con las labores y desempefio de cada uno de los
colaboradores. Por ultimo, los documentos fueron revisados por el autor y sus
superiores con la finalidad de dar méas fuerza a la investigacion. Fuente: Elaboracion

propia.

46



IV. RESULTADOS

4.1 Prueba de normalidad
Una distribucién muestral es un conjunto de valores sobre una estadistica calculada
de todas las muestras posibles de un determinado tamafio de una poblacion.
(Hernandez 2014).
La determinacion de la distribucion de datos recolectados, se realizara a través del
estadistico de Kolmogorov - Smirnov - para mas de 50 personas encuestadas y

Shapiro-Wilk para menos de 50 personas encuestadas.

4.1.1. Normalidad entre la Variable 1y Variable 2

HO: Existe normalidad entre la Variable 1 y la Variable 2 de los factores que inciden
en los procesos de exportacion de limén sutil peruano a Argentina - TRANSEL
S.A.C. - Callao — 2020.

H1: No existe normalidad entre la Variable 1 y la Variable 2 de los factores que
inciden en los procesos de exportacién de limon sutil peruano a Argentina —
TRANSEL S.A.C.- Callao — 2020.

Tabla 2: Prueba de normalidad: Variable 1 y Variable 2

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
V1 ,215 19 ,021 ,924 19 ,134
V2 ,127 19 ,200" ,946 19 ,331

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Si Es Mayor Datos Son
Vi V1=0,134>0,05 = Normales

Si Es Mayor Datos Son
V2 V2=0,331>0,05 = Normales
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4.2 Prueba de Hipotesis

Por lo tanto, para efectuar las pruebas de hipétesis se confirmé que las

variables y dimensiones en esta investigacion, tienen una distribucion normal.

Tabla para medir la correlacion

« -0.90 = Correlacion negativa muy fuerte.

« -0.75 = Correlacion negativa considerable.
« -0.50 = Correlacion negativa media.

-0.25 = Correlacién negativa débil.

-0.10 = Correlacidn negativa muy débil.
0.00 = Mo existe correlacion alguna entre las variables.
+0.10 = Correlacion positiva muy débil.
+00.25 = Comelacion positiva debil_
+0.50 = Correlacion positiva media.
+0.75 = Correlacién positiva considerable.
+0.90 = Correlacion positiva muy fuerte.
+1.00 = Correlacion positiva perfecta

4.2.1 Hipbtesis entre Variable 1y Variable 2

HO: No Existe relacién entre la Variable 1y la Variable 2 en los factores que inciden
en los procesos de exportacion de limén sutil peruano a Argentina -TRANSEL
S.A.C. - Callao — 2020.

H1: Existe relacion entre la Variable 1y la Variable 2 en los factores que inciden en
los procesos de exportacion de limon sutil peruano a Argentina — TRANSEL S.A.C.
- Callao — 2020.

Tabla 3:Correlacion: Variable 1y Variable 2

Correlaciones

V1 V2
Vi Correlaciéon de Pearson 1 ,376
Sig. (bilateral) ,112
N 19 19
V2 Correlaciéon de Pearson ,376 1
Sig. (bilateral) ,112
N 19 19

La Variable 1y Variable 2, tiene como sig.: 0,112.

Coeficiente de correlaciéon ,376
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De acuerdo con la correlacion de PEARSON, la cual es 0,376, lo que representa
una correlacién positiva baja entre ambas variables no alcanzando significacion

estadistica.

Prueba de Normalidad e Hipotesis: V1D1 con V1

HO: No Existe relacion entre la V1D1 con V2 en los factores que inciden en los
procesos de exportacion de limoén sutil peruano a Argentina — TRANSEL S.A.C. -
Callao — 2020.

H1: Existe relacién entre la V1D1 con V2 en los factores que inciden en los procesos
de exportacion de limén sutil peruano a Argentina — TRANSEL S.A.C. - Callao -
2020.

Tabla 4: Prueba de normalidad: Variablel Y V1D1 (Dimension 1 de la Variable 1)

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
V1 ,215 19 ,021 ,924 19 , 134
V1D1 ,191 19 ,067 ,893 19 ,036

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Si Es Mayor Datos
V1 0,134 > 0,05=
Son Normales

Si Es Menor Datos No
ViD1 0,036 < 0,05=
Son Normales

Conclusion: Para la prueba de hipotesis o correlacion se debe aplicar SPEARMAN,
debido a que, en las variables analizadas, una es menor y la otra mayor al 0,05, en
la prueba de Shapiro-Wilk ya que el tamafio de la muestra aplicada es menor a 50

personas.
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Tabla 5: Correlacion: Variablel Y V1D1 (Dimension 1 de la variable 1)

Correlaciones

V1 V1D1
Rho de Spearman Vi Coeficiente de correlacién 1,000 ,938™
Sig. (bilateral) . ,000
N 19 19
V1D1 Coeficiente de correlacion ,938" 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 19 19

** | a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

La Variable 1 Y V1D1 (Dimensién 1 de la variable 1) tiene como sig.: 0,000 < 0,05,
esto significa que, si hay correlacion, por lo tanto, se acepta la hipétesis de mi
investigacion.

Coeficiente de correlacion ,938

La Variable 1 se relaciona de manera significativa con la V1D1 (Dimensién 1 de la
variable 1), en los factores que inciden en los procesos de exportacion de limén
sutil peruano a Argentina — TRANSEL S.A.C. - Callao — 2020, de acuerdo con la
correlacion de SPEARMAN, la cual es 0,938, lo que representa una correlacion
positiva muy fuerte entre la Variablel Y V1D1 (Dimension 1 de la variable 1) y una
significancia igual a 0,000, esto significa que se acepta la hipétesis de investigacion

y la hipétesis nula se rechaza.

Prueba de Normalidad e Hipotesis: V1D1 con V2

HEO: No Existe relacion entre la V1D1 con V2 en los factores que inciden en los
procesos de exportacién de limoén sutil peruano a Argentina TRANSEL S.A.C. -
Callao — 2020.

H1: Existe relacion entre la V1D1 con V2 en los factores que inciden en los procesos

de exportacion de limén sutil peruano a Argentina TRANSEL S.A.C. - Callao — 2020.

Tabla 6: Prueba de normalidad: V1D1 con V2

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
V2 ,127 19 ,200" ,946 19 ,331
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ViD1 ,191 19 ,067 ,893 19 ,036

*, Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Si Es Mayor Datos Son
Normales
Si Es Menor Datos No
Son Normales

V2 0,331 > 0,05=

V1D1 0,036 < 0,05=

Conclusion: para la prueba de hipotesis o correlacion se debe aplicar SPEARMAN,
debido a que, en las variables analizadas, una es menor y la otra mayor al 0,05, en
la prueba de Shapiro-Wilk ya que el tamafio de la muestra aplicada es menor a 50

personas.

Tabla 7: Correlacion: Variable 2 Y V1D1 (Dimension 1 de la variable 1)

Correlaciones

V2 V1D1
Rho de Spearman V2 Coeficiente de correlacion 1,000 ,368
Sig. (bilateral) . ,122
N 19 19
ViD1 Coeficiente de correlacion ,368 1,000
Sig. (bilateral) ,122
N 19 19

La Variable 2 Y V1D1 (Dimensién 1 de la variable 1) tiene como sig.: 0,122
Coeficiente de correlacion ,368 de acuerdo con la correlacion de SPEARMAN, la
cual es 0,368, lo que representa una correlacion positiva débil entre la Variable 2 Y
V1D1 (Dimension 1 de la variable 1) y una significancia igual a 0,122.

Prueba de Normalidad e Hipoétesis: Variable 2 Y V1D2 (Dimension 2 de la
variable 1)

HEO: No Existe relacion entre la Variable 2 Y V1D2 (Dimension 2 de la variable 1)
en los factores que inciden en los procesos de exportacién de limén sutil peruano
a Argentina TRANSEL S.A.C. - Callao — 2020. Los datos siguen una distribucion

normal.
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H1: Existe relacion entre la Variable 2 Y V1D2 (Dimension 2 de la variable 1) en los

factores que inciden en los procesos de exportacion de limon sutil peruano a
Argentina TRANSEL S.A.C. - Callao — 2020. Los datos no siguen una distribucion

normal.

Tabla 8: Prueba de normalidad: Variable 2 Y V1D2 (Dimensién 2 de la variable 1)

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
V2 ,127 19 ,200" ,946 19 ,331
V1D2 ,251 19 ,003 ,882 19 ,023

* Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

V2 0,331 > 0,05=

Si Es Mayor Datos Son

Normales

Si Es Menor Datos No

V1D2 0,023 < 0,05=

Son Normales

Conclusion: Para la prueba de hipotesis o correlacion se debe aplicar SPEARMAN,

debido a que, en las variables analizadas, una es menor y la otra mayor al 0,05, en

la prueba de Shapiro-Wilk ya que el tamafio de la muestra aplicada es menor a 50

personas.

Tabla 9: Correlacion: Variable 2 Y V1D2 (Dimension 2 de la variable 1)

Correlaciones

V2 V1D2
Rho de Spearman V2 Coeficiente de correlacion 1,000 ,362
Sig. (bilateral) ,128
N 19 19
V1iD2 Coeficiente de correlacion ,362 1,000
Sig. (bilateral) ,128
N 19 19

La Variable 2 Y V1D2 (Dimension 2 de la variable 1) tiene como sig.: 0,128

Coeficiente de correlacion ,362
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De acuerdo con la correlacion de SPEARMAN, la cual es 0,362, lo que representa
una correlacion positiva débil entre ambas variables y una significancia igual a
0,362

V. DISCUSION

Para la discusion de la presente investigacion, se han confrontado los resultados
de los Autores (Sotelo, et.al. 2020) que desarrollaron la tesis: “Factores
determinantes internos y externos que influyeron en las exportaciones del limén
sutil fresco de las empresas de la region Piura en el periodo 2014-2018” de la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas — donde su objetivo principal fue de
Analizar los factores determinantes internos y externos como lo son las
caracteristicas de la empresa, las competencias de la empresa, la estrategia

exportadora y la demanda externa que influyeron en las exportaciones de limon
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sutil fresco de las empresas de la Region Piura. En donde los resultados fueron los

siguientes:

Con respecto a su hipotesis principal, concluyen que existen tres factores internos
y uno externo. En relacion a su hipodtesis especifica 1 y de acuerdo con los
resultados de sus encuestados, concluyen que las caracteristicas de la empresa si
fueron un factor determinante interno. Por ende, afirman que existen dos perfiles
de empresas exportadoras. El primero, coincide que a medida que una empresa
exportadora comprometa todos sus recursos y tenga una percepcion favorable a la
exportacion, tiene éxito en la actividad exportadora y el segundo perfil, considera
que, si se capacita constantemente al encargado de comercio exterior, se logra el

crecimiento de las exportaciones.

En relacidon a su hipotesis especifica 2 y de acuerdo con sus resultados, deducen
gue las competencias de la empresa si fueron un factor determinante interno. Por
esta razén, se afirman que existen dos perfiles de empresas exportadoras. El
primero, concuerda en qué si se emplea tecnologia en la produccion de limén sutil
fresco, se elabora una planificacion correctamente estructurada de sus actividades
y presenta un alto nivel de conocimiento del mercado de destino, aumenta sus
posibilidades de tener éxito en sus exportaciones y el segundo perfil, asegura que,
si se realizan controles de calidad del mismo fruto, ello influye de manera positiva

en su actividad exportadora.

En relacién a la hipétesis especifica 3 y segun los resultados de sus encuestados,
concluyen que la estrategia exportadora si fue un factor determinante interno que
tuvo influencia. A partir de ello, se identifico tres perfiles de empresas exportadoras.
El primero, resalta en tener buena cadena de suministro del citrico, un mayor
namero de hectareas destinadas para la exportacion del mismo y participar en
ferias internacionales. El segundo, consideran tener certificados fitosanitarios del
limén sutil fresco y aplicar una estrategia de precios competitiva. El tercer perfil,

coincide en elegir un mercado con caracteristicas similares al mismo.
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En relacion a la hipotesis especifica 4 y segun los resultados de sus encuestados,
deducen que la demanda externa si fue un factor determinante externo que influyo
en sus exportaciones. Por lo tanto, afirman que existe un perfil, el cual considera
gue a medida que el consumidor extranjero prefiera el alto nivel de acidez del limon
sutil y la gastronomia peruana sea reconocida en otros paises, las exportaciones

de este fruto de la Regidon Piura seran mas demandadas.

Es por ello que, en base a la similitud de su investigacion y a sus resultados, se ha
elegido dicha tesis para la confrontacion con la presente, por lo cual se valida
similitud entre la investigacién de los autores con nuestro objetivo general, sobre
determinar la incidencia de los factores que afectan a los procesos de exportacion
del limon sutil peruano a Argentina de la empresa TRANSEL S.A.C., segun los
estudios estadisticos realizados y de acuerdo a los modelos utilizados en la
investigacion, se concluye que los factores como las caracteristicas del empresario,
los factores internos de la empresa y las caracteristicas de sector tienen influencia

en el desarrollo exportador de la empresa.

VI. CONCLUSIONES

En base a la investigacion realizada, se puede colegir que:

Los factores que inciden en los procesos de exportacion del limén sutil peruano a
Argentina — TRANSEL S.A.C. — CALLAO - 2020 es favorable, por lo que la
planificacion y el trabajo asociado en la TRANSEL S.A.C. es elemental para
sostener la logistica, conocimiento, experiencia y brindar calidad a exportar,

logrando montos llamativos en el exterior. El pais hermano Argentina es uno de los
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mayores consumidores de limén sutil a nivel regional, el aumento de los despachos
por productos naturales, nos hace entender que el citrico tenga aceptacion en este

nicho de mercado.

1. Con respecto a nuestro objetivo general, sobre determinar la incidencia de
los factores que afectan a los procesos de exportacion del limén sutil
peruano a Argentina de la empresa TRANSEL S.A.C., segln los estudios
que arroja el SPSS y de acuerdo a los modelos utilizados en la investigacion,
se concluye que los factores como las caracteristicas del empresario, los
factores internos de la empresa y las caracteristicas de sector tienen
influencia en el desarrollo exportador de la empresa.

2. En base a los resultados del analisis, se comprueba el objetivo especifico
uno, de determinar la influencia de los factores internos en los procesos de
exportacion del limén sutil peruano a Argentina de la empresa TRANSEL
S.A.C. y se concluye que existe una influencia positiva de la dimension:
caracteristicas del empresario como la edad, networking la actitud frente al
riesgo y la formacion profesional, ya que estos atributos que posee el
empresario favorecen a la temprana internacionalizacion de la empresa y les
permite tener una mejor perspectiva para enfrentarse al mercado global. En
relacion al punto anterior se concluye que es importante la capacitacion del
empresario sobre comercio exterior y la puesta en practica ya que, segun las
encuestas aplicadas, el indicador mas relevante dentro de las caracteristicas
del empresario es su experiencia exportando. En cuanto a la dimension
Factores Internos de la Empresa, se concluye que también influyen
positivamente en el desarrollo exportador. Los resultados del estudio
permiten concluir que los indicadores de los factores internos de la empresa
como el nivel de ventas, la innovacion, tamafio de la empresa y la estructura
organizacional son puntos claves, y factor diferenciador de la empresa para
su crecimiento y aprovechar las oportunidades de desarrollarse como una
empresa exportadora.

3. Por ultimo, en cuanto al objetivo especifico dos, de determinar la influencia
de los factores externos en los procesos de exportacion del limén sutil

peruano a Argentina de la empresa TRANSEL S.A.C., segun los resultados
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de las encuestas, el desarrollo exportador no solo esta determinado por
condiciones internas sino también por condiciones externas que rodean a la
empresa TRANSEL S.A.C., es asi que, en base a los resultados arrojados,
se deduce que la dimension Caracteristicas del sector incide positivamente
al desarrollo exportador en la empresa TRANSEL S.A.C. Asi mismo, las
encuestas arrojan resultados que los indicadores de la dimension
caracteristicas del sector, como la competencia local, nivel tecnolégico, nivel
de cluster, caracteristicas de la demanda y beneficios tributarios como el
drawback cumplen un papel relevante en la decision de exportar, ya que
estos contribuyen a la consolidacién o surgimiento de su internacionalizacion

hacia mercados extranjeros.

RECOMENDACIONES

De acuerdo a la investigacion realizada, las entidades publicas y privadas deben

organizar actividades de capacitacion y asesorias respecto a temas de como formar

empresas, sector o nicho de mercado a enfocarse, como solicitar préstamos

bancarios, comercio exterior, logistica internacional, para MYPES que deseen

iniciar un negocio e internacionalizarse a medida que crezcan y se desarrollen en

un mercado objetivo.
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En relacibn a caracteristicas del empresario, que tanto los institutos y/o
universidades dispongan de cursos especializados que ayuden a formar al
estudiante con vision de empresario, ya que, segun los estudios realizados en la
presente investigacion, los encuestados consideran que la formaciéon académica
del empresario es un factor influyente al momento de tomar decision y empezar las

negociaciones.

Con relacion a los factores internos de la empresa, el punto mas deébil es la
innovacion que poseen las empresas, por lo que se recomienda invertir en
tecnologia e innovacién para dar mejor competencia a las empresas y asi puedan
cumplir con las exigencias del mercado objetivo, asi mismo, el sector se vuelva mas
competitivo, ya que, segun los estudios realizados en la presente investigacién, los
encuestados consideran que la tecnologia con la que debe contar la empresa es

un factor influyente para internacionalizarse.

En relacién al factor de caracteristicas del sector, debe haber mayor apoyo de las
entidades del estado para una mejor formalizacion de las MYPES, y asi establecer
un mercado y competencia local con precios competitivos de los productos que se
ofrezcan al exterior. Se recomienda también, que haya capacitaciones para las
empresas exportadoras que utilicen productos nacionales o nacionalizados al
momento de producir sus productos a exportar, para un mejor aprovechamiento del
DRAWBACK.
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Anexo N° 1 Matriz de Operacionalizacion de las Variables

VARIABLE

EXPORTACION

DEFINICION
CONCEPTUAL

Legalmente se define a la
exportacion como el régimen
aduanero aplicable a las
mercancias en libre circulacion,
eso es, nacional o]
nacionalizada, que salen del
territorio aduanero para su uso o
consumo definitivo en el exterior
(siempre que estos productos
no sean considerados
prohibidas), sin que esta
operacion se encuentra gravada
con el Impuesto General a las
Ventas. Autor: Viadik Aldea
Correa, Junio Benites Ramirez,
Jorge Castillo Guzman, Alex
Rodriguez Ortiz (2009) Manual
Practico de Importacion vy
Exportacion TLC PERU -
EE.UU. Pag. 17

DEFINICION
OPERACIONAL

En la empresa
TRANSEL S.A.C. se
haran todas las
coordinaciones

oportunamente, en su
momento para que no

exista retrasos que
puedan ocasionar
gastos 0 costos

adicionales, esto se
cumplira siguiendo al
pie de la letra el
proceso de
exportacion teniendo
conocimiento de la
documentacion y de
las operaciones a
realizarse
posteriormente.

DIMENSIONES INDICADORES

DUA

Factura Comercial
Documento de
Transporte

El Despacho de
Exportacion

Lista de Empaque
(Packing List)

Pdliza de Seguros

Certificado
Fitosanitario

Certificado de origen

Registro de
Operaciones por
Aduanas
Subsanaciones y
consecuencias
aduaneras

Tramites necesarios
ante Aduanas

ESCALA DE
MEDICION

NOMINAL

NOMINAL

NOMINAL



VARIABLE

FACTORES

DEFINICION CONCEPTUAL

Varios autores han realizado
estudios acerca de los factores que
influyen en la  exportacion
identificando factores internos y
externos que impactan al desarrollo
exportador de las MYPES. Sin
embargo, para tomar la decision de
exportar el primer paso es analizar
la oferta en el mercado de destino.
No obstante, de acuerdo a la
revision literaria desarrollada, el
estudio se basa en los factores
desarrollados por Escandén vy
Hurtado (2014) identificando tres
factores principales: Caracteristicas
del empresario, Factores Internos
de la empresa y Caracteristicas del
sector. Dichos factores se dividen
en internos y externos para un
mejor desarrollo.

DEFINICION
OPERACIONAL

En la empresa TRANSEL
S.A.C. se pretende
analizar estos tres
factores que inciden en
los procesos de
exportacion del Limon
Sutil peruano. Esto se
cumplird siguiendo al pie
de la letra el proceso de
exportacion teniendo
conocimiento  de la
documentacion, asi como
de los factores que nos
ayudaran a lograr nuestro
objetivo.

DIMENSIONES

Caracteristicas
del Empresario

Factores
Internos de la
Empresa

Caracteristicas
del Sector

INDICADORES

Edad y Experiencia
exportando

NetWorking
Actitud al Riesgo
Formacion Profesional
Nivel de Ventas

Innovaciéon

Tamafo de la
empresa
Estructura

Organizacional

Competencia Local
Nivel Tecnolégico
Nivel de Cluster

Beneficios Tributarios

Caracteristicas de la
Demanda

ESCALA DE
MEDICION

NOMINAL

NOMINAL

NOMINAL



Anexo N° 2 Instrumento de recoleccion de datos

Variable: Exportacion

ITEM DIMENSION 1: El Despacho de Exportacion
éCompleta el liquidador los datos del formato de Ia
1
declaracion unica de aduanas con facilidad?
¢Conoce el sectorista los requisitos que deben cumplir las
2
mercancias amparadas en una declaracién Unica de aduanas?
¢ Utiliza el sectorista un formato especial de factura comercial
3
para la exportacion?
¢La factura comercial puede ser sustituida por una
4
declaracion jurada?
¢El documento de transporte es indispensable para el
5
transporte de mercancias a nivel internacional?
6 éConoce Ud. los tipos de documento de transporte?
7 ¢Es necesaria la lista de empaque en una exportaciéon?
8 ¢Es necesaria la pdliza de seguro en una exportacion?
9 éConoce Ud. las clases de pdliza de seguro?
¢Es indispensable el certificado fitosanitario para el
10

transporte de mercancias a nivel internacional?




¢ El certificado fitosanitario sdlo corresponde a mercancias

11
agricolas o agropecuarias?
¢El importador en destino (extranjero) entrega con
12
frecuencia el certificado de origen?
ITEM DIMENSION 2: Tramites necesarios ante aduanas
13 ¢Realiza el jefe de exportaciones el registro de operaciones por
aduanas?
14 ¢Efectua el auxiliar de despacho el reconocimiento fisico de
mercancias?
15 ¢Ha tenido Ud. observaciones por un funcionario aduanero en su
labor?
16 ¢Subsana el representante legal las notificaciones hechas por el
funcionario aduanero dentro del plazo establecido?
17 ¢Presenta Ud. autoliquidacion de adeudos (multas) a diario?
VARIABLE: FACTORES
ITEM DIMENSION 3: Caracteristicas del Empresario
18 ¢Considera usted que la edad del empresario al iniciar un
negocio influye en el desarrollo exportador?
é¢Considera usted que la experiencia del empresario
19 exportando es relevante al incursionar en un mercado
exterior?
éConsidera usted que la cantidad de contactos en el sector
20 y/o rubro del empresario influye en las exportaciones?

(Se consideran clientes, proveedores y agentes logisticos)




21

éConsidera usted que la actitud frente al riesgo es
determinante para comenzar la internacionalizacion de su
empresa, es decir toma la decisidn de buscar nuevos
mercados en el exterior sin tener la certeza de tener éxito?

22

¢Considera usted que el nivel educativo del empresario
influye en la internacionalizacién de la empresa?

(Se consideran los siguientes niveles: Primaria, Secundaria,
Bachiller, Licenciado, Master, Doctor)

ITEM

DIMENSION 4: Factores Internos de la Empresa

23

¢Considera usted que el nivel de ventas locales anuales
influyen en la decisién de explorar nuevos mercados
extranjeros?

24

¢Considera usted que la innovacidn en sus productos para
diferenciarse de la competencia influye en la decisién de
exportar?

25

¢Considera usted que el tamafio de la empresa es decisivo
para poder internacionalizarse?

26

¢Considera usted que su estructura organizacional de su
empresa es la adecuada para tener ventas en un mercado
extranjero?

ITEM

DIMENSION 5: Caracteristicas del Sector

27

¢Considera usted que la competencia local en el sector
agricola de la zona norte del pais influye en su decisién de
exportar?

28

¢Considera usted que la tecnologia actual de su empresa es
la adecuada para iniciar a exportar?

29

¢éConsidera usted que el Cluster de la zona norte del pais
incentiva el desarrollo exportador de las empresas?
Cluster: Agrupacion o conjunto de empresas relacionadas
entre si que pertenecen al mismo sector y se encuentran
proximas geograficamente.

30

éConsidera usted que la recuperacién de las exportaciones
del sector agricola de la zona norte del pais se debe a los
mecanismos de estimulo a las exportaciones como el
Drawback?

(Drawback: Es el régimen aduanero que permite, como
consecuencia de la exportacion de la mercancia, obtener la
restitucion total o parcial de los derechos arancelarios que
hayan gravado la importacién de los insumos contenidos en
los bienes exportados o consumidos durante su produccidn)

31

éConsidera usted que la necesidad de conocer las
caracteristicas de la demanda (necesidades, gustos y
preferencias del consumidor)

es importante para poder internacionalizarse?




Calculo del tamafo de la muestra

La muestra es un subgrupo de la poblacion que nos interesa, del cual se
recolectaran los datos, y que tiene que definirse y delimitar con precision y debera
ser representativo de la poblacién. Hernandez, Fernandez y Baptista (2010, p.173).
Para el presente trabajo de investigacion la muestra es de 19 colaboradores del
area de operaciones en la empresa TRANSEL S.A.C. Ubicado en el distrito del

Callao; siendo ésta una muestra censal.

Para el estudio de la investigacion se hizo uso de la teoria de muestreo, utilizando
para tal efecto la teoria del muestreo aleatorio simple, cuya féormula de estimacion

es la siguiente:

3 z2.p.q.n
“e2(n—1)+ z2.p.q

n

Donde:

n= Tamafno de la Poblacion = 20

z= El valor de la variable normal estandar = 1.96

p= La prevalencia favorable a la variable en estudio = 0.5

g= A la prevalencia no favorable a la variable en estudio = 0.5

e= Al error de precision = 0.05
Reemplazando por los valores numeéricos:

B 1.962% % 0.5 % 0.5 * 20
"= 0.052(20—1) + 1.962%05%05

n=19

El tamafo de la muestra fue estimado de 19 colaboradores en la empresa
TRANSEL S.A.C.



Anexo N° 3 CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: FACTORES QUE INCIDEN EN
LOS PROCESOS DE EXPORTACION DE LIMON SUTIL PERUANO A ARGENTINA — TRANSEL S.A.C. — CALLAO - 2020

Ne DIMENSIONES / ITEMS Pertinencia® | Relevancia? | Claridad?® Sugerencias
DIMENSION 1: El Despacho de Exportacion Si No Si No St | No
1 éCompleta el liquidador los datos del formato de la X
declaracién unica de aduanas con facilidad?
¢Conoce el sectorista los requisitos que deben cumplir X
2 | las mercancias amparadas en una declaracién Unica de
aduanas?
3 ¢Utiliza el sectorista un formato especial de factura X
comercial para la exportacion?
a ¢La factura comercial puede ser sustituida por una X
declaracién jurada?
5 ¢El documento de transporte es indispensable para el X
transporte de mercancias a nivel internacional?
6 | ¢Conoce Ud. los tipos de documento de transporte? X

7 | ¢Es necesaria la lista de empaque en una exportacion? | x

8 | ¢Es necesariala poliza de seguro en una exportaciéon? X

9 | é{Conoce Ud. las clases de pdliza de seguro? X




éEs indispensable el certificado fitosanitario para el

10
transporte de mercancias a nivel internacional?
11 ¢ El certificado fitosanitario sélo corresponde a X
mercancias agricolas o agropecuarias?
12 ¢Elimportador en destino (extranjero) entrega con X
frecuencia el certificado de origen?
DIMENSION 2: Tramites necesarios ante ADUANAS Si No Si No Si No
13 ¢Realiza el jefe de exportaciones el registro de
operaciones por aduanas?
14 ¢Efectla el auxiliar de despacho el reconocimiento X
fisico de mercancias?
15 | ¢Ha tenido Ud. observaciones por un funcionario X
aduanero en su labor?
¢Subsana el representante legal las notificaciones X
16 | hechas por el funcionario aduanero dentro del plazo
establecido?
17 ¢Presenta Ud. autoliquidacién de adeudos (multas) a X
diario?
DIMENSION 3: Caracteristicas del empresario Si No Si No Si | No
18 éConsidera usted que la edad del empresario al iniciar X

un negocio influye en el desarrollo exportador?




19

¢Considera usted que la experiencia del empresario
exportando es relevante al incursionar en un mercado
exterior?

20

¢Considera usted que la cantidad de contactos en el
sector y/o rubro del empresario influye en las
exportaciones?

(Se consideran clientes, proveedores y agentes
logisticos)

21

¢Considera usted que la actitud frente al riesgo es
determinante para comenzar la internacionalizacion de
su empresa, es decir toma la decisidn de buscar nuevos
mercados en el exterior sin tener la certeza de tener
éxito?

22

éConsidera usted que el nivel educativo del empresario
influye en la internacionalizacion de la empresa?(Se
consideran los siguientes niveles: Primaria, Secundaria,
Bachiller, Licenciado, Master, Doctor)

DIMENSION 4: Factores Internos de la Empresa

Si

No

Si

No

Si

No

23

¢Considera usted que el nivel de ventas locales anuales
influyen en la decisién de explorar nuevos mercados
extranjeros?

24

éConsidera usted que la innovacidn en sus productos
para diferenciarse de la competencia influye en la
decisién de exportar?




25

éConsidera usted que el tamafio de la empresa es
decisivo para poder internacionalizarse?

26

¢Considera usted que su estructura organizacional de
su empresa es la adecuada para tener ventas en un
mercado extranjero?

DIMENSION 5: Caracteristicas del Sector

Si

No

Si

No

Si

No

27

¢Considera usted que la competencia local en el sector
agricola de la zona norte del pais influye en su decision
de exportar?

28

¢Considera usted que la tecnologia actual de su
empresa es la adecuada para iniciar a exportar?

29

¢Considera usted que el Cluster de la zona norte del
pais incentiva el desarrollo exportador de las
empresas?

Cluster: Agrupacion o conjunto de empresas
relacionadas entre si que pertenecen al mismo sector y
se encuentran préximas geograficamente.

30

éConsidera usted que la recuperacién de las
exportaciones del sector agricola de la zona norte del
pais se debe a los mecanismos de estimulo a las
exportaciones como el Drawback?

(Drawback: Es el régimen aduanero que permite, como
consecuencia de la exportacion de la mercancia,




obtener la restitucion total o parcial de los derechos
arancelarios que hayan gravado la importacién de los
insumos contenidos en los bienes exportados o
consumidos durante su produccion)

31

¢Considera usted que la necesidad de conocer las
caracteristicas de la demanda (necesidades, gustos y
preferencias del consumidor) es importante para poder
internacionalizarse?

Observaciones (precisar si hay suficiencia en la cantidad de item):

Aplicable

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ]

Nombres y Apellidos del juez validador Dr.

Yadit Rocca Carvajal........ccceeereeeeereeresnecensenenens DNI:46460382...........ccceucu....

Especialidad del validador: MBA Administracion de Negocios

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién

especifica del constructo.

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso,

preciso y directo.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes

para medir la dimension

No aplicable [ ]

Firma del Experto Informante.

Lima, 28 de Octubre del 2020




Anexo N° 4 CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: FACTORES QUE INCIDEN EN
LOS PROCESOS DE EXPORTACION DE LIMON SUTIL PERUANO A ARGENTINA — TRANSEL S.A.C. — CALLAO - 2020

Ne DIMENSIONES / iITEMS Pertinencia® | Relevancia? | Claridad?® Sugerencias
DIMENSION 1: El Despacho de Exportacion Si No Si No St | No
1 éCompleta el liquidador los datos del formato de la X
declaracién unica de aduanas con facilidad?
¢Conoce el sectorista los requisitos que deben cumplir X
2 | las mercancias amparadas en una declaracién Unica de
aduanas?
3 ¢Utiliza el sectorista un formato especial de factura X
comercial para la exportacion?
a ¢La factura comercial puede ser sustituida por una X
declaracién jurada?
5 ¢El documento de transporte es indispensable para el X
transporte de mercancias a nivel internacional?
6 | ¢Conoce Ud. los tipos de documento de transporte? X

7 | ¢Es necesaria la lista de empaque en una exportacion? | X

8 | ¢Es necesariala poliza de seguro en una exportaciéon? X

9 | é{Conoce Ud. las clases de pdliza de seguro? X




10 éEs indispensable el certificado fitosanitario para el X
transporte de mercancias a nivel internacional?
11 ¢ El certificado fitosanitario sélo corresponde a X
mercancias agricolas o agropecuarias?
12 ¢Elimportador en destino (extranjero) entrega con X
frecuencia el certificado de origen?
DIMENSION 2: Tramites necesarios ante ADUANAS Si No Si No Si No
13 ¢Realiza el jefe de exportaciones el registro de X
operaciones por aduanas?
14 ¢Efectla el auxiliar de despacho el reconocimiento X
fisico de mercancias?
15 | ¢Ha tenido Ud. observaciones por un funcionario X
aduanero en su labor?
¢Subsana el representante legal las notificaciones X
16 | hechas por el funcionario aduanero dentro del plazo
establecido?
17 ¢Presenta Ud. autoliquidacién de adeudos (multas) a X
diario?
DIMENSION 3: Caracteristicas del empresario Si No Si No Si | No
18 éConsidera usted que la edad del empresario al iniciar X

un negocio influye en el desarrollo exportador?




19

¢Considera usted que la experiencia del empresario
exportando es relevante al incursionar en un mercado
exterior?

20

¢Considera usted que la cantidad de contactos en el
sector y/o rubro del empresario influye en las
exportaciones?

(Se consideran clientes, proveedores y agentes
logisticos)

21

¢Considera usted que la actitud frente al riesgo es
determinante para comenzar la internacionalizacion de
su empresa, es decir toma la decisidn de buscar nuevos
mercados en el exterior sin tener la certeza de tener
éxito?

22

éConsidera usted que el nivel educativo del empresario
influye en la internacionalizacion de la empresa?(Se
consideran los siguientes niveles: Primaria, Secundaria,
Bachiller, Licenciado, Master, Doctor)

DIMENSION 4: Factores Internos de la Empresa

Si

No

Si

No

Si

No

23

¢Considera usted que el nivel de ventas locales anuales
influyen en la decisién de explorar nuevos mercados
extranjeros?

24

éConsidera usted que la innovacidn en sus productos
para diferenciarse de la competencia influye en la
decisién de exportar?




25

éConsidera usted que el tamafio de la empresa es
decisivo para poder internacionalizarse?

26

¢Considera usted que su estructura organizacional de
su empresa es la adecuada para tener ventas en un
mercado extranjero?

DIMENSION 5: Caracteristicas del Sector

Si

No

Si

No

Si

No

27

¢Considera usted que la competencia local en el sector
agricola de la zona norte del pais influye en su decisidn
de exportar?

28

¢Considera usted que la tecnologia actual de su
empresa es la adecuada para iniciar a exportar?

29

¢Considera usted que el Cluster de la zona norte del
pais incentiva el desarrollo exportador de las
empresas?

Cluster: Agrupacion o conjunto de empresas
relacionadas entre si que pertenecen al mismo sector y
se encuentran préximas geograficamente.

30

éConsidera usted que la recuperacién de las
exportaciones del sector agricola de la zona norte del
pais se debe a los mecanismos de estimulo a las
exportaciones como el Drawback?

(Drawback: Es el régimen aduanero que permite, como
consecuencia de la exportacion de la mercancia,




obtener la restitucion total o parcial de los derechos
arancelarios que hayan gravado la importacién de los
insumos contenidos en los bienes exportados o
consumidos durante su produccion)

¢Considera usted que la necesidad de conocer las X
31 caracteristicas de la demanda (necesidades, gustos y
preferencias del consumidor) es importante para poder

internacionalizarse?

Observaciones (precisar si hay suficiencia en la cantidad de item):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ]

Nombres y Apellidos del juez validador Dr./Mg: Panche Rodriguez Beatriz, DNI: 09586832.

Especialidad del validador: Administradora.

TPertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension
especifica del constructo.

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso,

No aplicable [ ]

Q:-erlo Informante.

Lima, 28 de Octubre del 2020




Anexo N° 5 CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: FACTORES QUE INCIDEN EN
LOS PROCESOS DE EXPORTACION DE LIMON SUTIL PERUANO A ARGENTINA — TRANSEL S.A.C. — CALLAO - 2020

Ne DIMENSIONES / iITEMS Pertinencia® | Relevancia? | Claridad?® Sugerencias
DIMENSION 1: El Despacho de Exportacion Si No Si No St | No
1 éCompleta el liquidador los datos del formato de la X
declaracién unica de aduanas con facilidad?
¢Conoce el sectorista los requisitos que deben cumplir X
2 | las mercancias amparadas en una declaracién Unica de
aduanas?
3 ¢Utiliza el sectorista un formato especial de factura X
comercial para la exportacion?
a ¢La factura comercial puede ser sustituida por una X
declaracién jurada?
5 ¢El documento de transporte es indispensable para el X
transporte de mercancias a nivel internacional?
6 | ¢Conoce Ud. los tipos de documento de transporte? X

7 | ¢Es necesaria la lista de empaque en una exportacion? | X

8 | ¢Es necesariala podliza de seguro en una exportacién? X

9 | é{Conoce Ud. las clases de pdliza de seguro? X




10 éEs indispensable el certificado fitosanitario para el X
transporte de mercancias a nivel internacional?
11 ¢ El certificado fitosanitario sélo corresponde a X
mercancias agricolas o agropecuarias?
12 ¢Elimportador en destino (extranjero) entrega con X
frecuencia el certificado de origen?
DIMENSION 2: Tramites necesarios ante ADUANAS Si No Si No Si No
13 ¢Realiza el jefe de exportaciones el registro de X
operaciones por aduanas?
14 ¢Efectla el auxiliar de despacho el reconocimiento X
fisico de mercancias?
15 | ¢Ha tenido Ud. observaciones por un funcionario X
aduanero en su labor?
¢Subsana el representante legal las notificaciones X
16 | hechas por el funcionario aduanero dentro del plazo
establecido?
17 ¢Presenta Ud. autoliquidacién de adeudos (multas) a X
diario?
DIMENSION 3: Caracteristicas del empresario Si No Si No Si | No
18 éConsidera usted que la edad del empresario al iniciar X

un negocio influye en el desarrollo exportador?




19

¢Considera usted que la experiencia del empresario
exportando es relevante al incursionar en un mercado
exterior?

20

¢Considera usted que la cantidad de contactos en el
sector y/o rubro del empresario influye en las
exportaciones?

(Se consideran clientes, proveedores y agentes
logisticos)

21

¢Considera usted que la actitud frente al riesgo es
determinante para comenzar la internacionalizacion de
su empresa, es decir toma la decisidn de buscar nuevos
mercados en el exterior sin tener la certeza de tener
éxito?

22

éConsidera usted que el nivel educativo del empresario
influye en la internacionalizacion de la empresa?(Se
consideran los siguientes niveles: Primaria, Secundaria,
Bachiller, Licenciado, Master, Doctor)

DIMENSION 4: Factores Internos de la Empresa

Si

No

Si

No

Si

No

23

¢Considera usted que el nivel de ventas locales anuales
influyen en la decisién de explorar nuevos mercados
extranjeros?

24

éConsidera usted que la innovacidn en sus productos
para diferenciarse de la competencia influye en la
decisién de exportar?




25

éConsidera usted que el tamafio de la empresa es
decisivo para poder internacionalizarse?

26

¢Considera usted que su estructura organizacional de
su empresa es la adecuada para tener ventas en un
mercado extranjero?

DIMENSION 5: Caracteristicas del Sector

Si

No

Si

No

Si

No

27

¢Considera usted que la competencia local en el sector
agricola de la zona norte del pais influye en su decision
de exportar?

28

¢Considera usted que la tecnologia actual de su
empresa es la adecuada para iniciar a exportar?

29

¢Considera usted que el Cluster de la zona norte del
pais incentiva el desarrollo exportador de las
empresas?

Cluster: Agrupacion o conjunto de empresas
relacionadas entre si que pertenecen al mismo sector y
se encuentran préximas geograficamente.

30

éConsidera usted que la recuperacién de las
exportaciones del sector agricola de la zona norte del
pais se debe a los mecanismos de estimulo a las
exportaciones como el Drawback?

(Drawback: Es el régimen aduanero que permite, como
consecuencia de la exportacion de la mercancia,




obtener la restitucion total o parcial de los derechos
arancelarios que hayan gravado la importacién de los
insumos contenidos en los bienes exportados o
consumidos durante su produccion)

¢Considera usted que la necesidad de conocer las X
31 caracteristicas de la demanda (necesidades, gustos y
preferencias del consumidor) es importante para poder

internacionalizarse?

Observaciones (precisar si hay suficiencia en la cantidad de item):

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable[ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Nombres y Apellidos del juez validador Dr./Mg: Rafael Arturo Lépez Landauro.

Especialidad del validador:

TPertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension
especifica del constructo.

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, )
Lima, 28 de Octubre del 2020




Grafico N° 1 - Declaratoria Unica de aduanas

Anexo N° 6: Graficos Estadisticos

Declaratoria Unica de aduanas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 1 5,3 53
desacuerdo
De acuerdo 5 26,3 31,6
Muy de Acuerdo 13 68,4 100,0
Total 19 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado

Declaratoria unica de aduanas

Porcentaje

i de acuerdo ni en De acuerdo

desacuerdo

Declaratoria unica de aduanas

Muy de Acuerdo

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “Ni en

acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que el liquidador completa los datos

en los formatos de la declaracién unica de aduana, el 26.32 % indica que estan “De

acuerdo”, y el 68.42% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Gréfico N° 2 - Conoce Sectorista Requisitos

Conoce Sectorista Requisitos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido En desacuerdo 1 5,3 53 5,3
Ni de acuerdo ni en 1 53 5,3 10,5
desacuerdo
De acuerdo 8 42,1 42,1 52,6
Muy de Acuerdo 9 47.4 47,4 100,0
Total 19 100,0 100,0

Conoce Sectorista Requisitos

Porcentaje

En desacuerdo  Ni de acuerdo ni De acuerdo MWuy de Acuerdo
en desacuerdo

Conoce Sectorista Requisitos

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “En
desacuerdo”, al consultar si el sectorista conoce los requisitos que deben cumplir
las mercancias amparadas en una declaracion Unica de aduanas, el 5.26% indica
que estan “Ni en acuerdo ni en desacuerdo”, el 42.11% indica que estan “De

acuerdo”, y el 47.37% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 3 - Usa sectorista formato especial.

Usa sectorista formato especial

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Ni de acuerdo ni en 4 21,1 21,1 21,1
desacuerdo
De acuerdo 9 47,4 47,4 68,4
Muy de Acuerdo 6 31,6 31,6 100,0
Total 19 100,0 100,0

Usa sectorista formato especial

Porcentaje

i de acuerdo ni en De acuerdo Muy de Acuerdo
desacuerdo

Usa sectorista formato especial

Interpretacion: Segun los resultados, el 21.05% manifiestan que estan “Ni en
acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que el sectorista utiliza un formato
especial de factura comercial para la exportacion, el 47.37% indica que estan “De

acuerdo”, y el 31.58% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Gréfico N° 4 - Factura puede ser sustituida por DD.JJ.

Factura puede ser sustituida por DD.JJ.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  En desacuerdo 1 53 53 53
Ni de acuerdo ni en 7 36,8 36,8 42,1
desacuerdo
De acuerdo 9 47,4 47,4 89,5
Muy de Acuerdo 2 10,5 10,5 100,0
Total 19 100,0 100,0

Factura puede ser sustituida por DD.JJ.

Porcentaje

Endesacuerdo Ni de acuerdo ni De acuerdo Muy de Acuerdo
en desacuerdo

Factura puede ser sustituida por DD.JJ.

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “En

desacuerdo”, al consultar si la factura comercial puede ser sustituida por una

declaracion jurada, el 36.84% indica que estan “Ni en acuerdo ni en desacuerdo”,

el 47.37% indica que estan “De acuerdo”, y el 10.53% indica que estan “Muy de

Acuerdo”.



Gréfico N° 5 - Documento transporte indispensable para transporte

Documento transporte indispensable para transporte

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  En desacuerdo 1 53 53 53
Muy de Acuerdo 18 94,7 94,7 100,0
Total 19 100,0 100,0

Doc transporte indispensable para transporte

Porcentaje

En desacuerdo Muy de Acuerdo

Doc transporte indispensable para transporte

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “En

desacuerdo”, al consultar si es que el documento de transporte es indispensable

para el transporte de mercancias a nivel internacional, y el 94.74% indica que estan

“Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 6 - Conoce tipo de documento transporte

Conoce tipo de documento transporte

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  De acuerdo 11 57,9 57,9 57,9
Muy de Acuerdo 8 42,1 42,1 100,0
Total 19 100,0 100,0

Conoce tipo de doc transporte

Porcentaje

De acuerdo Muy de Acuerdo

Conoce tipo de doc transporte

Interpretacion: Segun los resultados, el 57.89% manifiestan que estan “De

acuerdo”, al consultar si es que si conocen los tipos de documento de transporte, y

el 42.11% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 7 - Necesaria lista de empaque

Necesaria lista de empaque

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  En desacuerdo 1 53 53 53
Ni de acuerdo ni en 7 36,8 36,8 42,1
desacuerdo
De acuerdo 9 47,4 47,4 89,5
Muy de Acuerdo 2 10,5 10,5 100,0
Total 19 100,0 100,0

Necesaria lista de empaque

Porcentaje

Endesacuerdo Ni de acuerdo ni De acuerdo Muy de Acuerdo
en desacuerdo

Necesaria lista de empaque

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “En
desacuerdo”, al consultar si es necesaria la lista de empaque en una exportacion,
el 36.84% indica que estan “Ni en acuerdo ni en desacuerdo”, el 47.37% indica que

estan “De acuerdo”, y el 10.53% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 8 - Necesaria poéliza de seguro

Necesaria poliza de seguro

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 10 52,6 52,6 52,6
desacuerdo
De acuerdo 9 47,4 47,4 100,0
Total 19 100,0 100,0

Necesaria poéliza de seguro

60

Porcentaje

i de acuerdo ni en desacuerdo De acuerdo

Necesaria poliza de seguro

Interpretacion: Segun los resultados, el 52.63% manifiestan que estan “Ni de
acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que es necesaria la péliza de seguro

en una exportacion, y el 47.37% indica que estan “De acuerdo”.



Grafico N° 9 - Conoce las clases de pdliza seguro

Conoce las clases de pdliza seguro

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 1 53 5,3 53
desacuerdo
De acuerdo 6 31,6 31,6 36,8
Muy de Acuerdo 12 63,2 63,2 100,0
Total 19 100,0 100,0

Conoce las clases de poliza seguro

Porcentaje

Mi de acuerdo ni en De acuerdo Muy de Acuerdo
desacuerdo

Conoce las clases de poliza seguro

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “Ni en
acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que conocen las clases de poliza de
seguro, el 31.58% indica que estan “De acuerdo”, y el 63.16% indica que estan

“Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 10 - Certificado sanitario para transporte de mercancias

Certificado sanitario para transporte de mercancias

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 1 53 5,3 53
desacuerdo
De acuerdo 9 47,4 47,4 52,6
Muy de Acuerdo 9 47,4 47,4 100,0
Total 19 100,0 100,0

Certificado sanitario para transporte de mercancias

Porcentaje

Mi de acuerdo ni en De acuerdo

desacuerdo

Muy de Acuerdo

Certificado sanitario para transporte de mercancias

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “Ni en

acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que es indispensable el certificado

fitosanitario para el transporte de mercancias a nivel internacional, el 47.37% indica

que estan “De acuerdo”, y el 47.37% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Gréfico N° 11 - Certificado fitosanitario corresponde a merca. agricolas

Certificado fitosanitario corresponde a merca. agricolas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  En desacuerdo 1 53 53 53
De acuerdo 4 21,1 21,1 26,3
Muy de Acuerdo 14 73,7 73,7 100,0
Total 19 100,0 100,0

Certificado fitosanitario corresponde a merca. agricolas

Porcentaje

En desacuerdo De acuerdo Muy de Acuerdo

Certificado fitosanitario corresponde a merca. agricolas

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “En
desacuerdo”, al consultar si es que el certificado fitosanitario s6lo corresponde a
mercancias agricolas o agropecuarias, el 21.05% indica que estan “De acuerdo”, y

el 73.68% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 12 - El destinatario entrega certificado. de origen

El destinatario entrega certificado de origen

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido En desacuerdo 1 5,3 5,3 5,3
Ni de acuerdo ni en 10 52,6 52,6 57,9
desacuerdo
De acuerdo 8 42,1 42,1 100,0
Total 19 100,0 100,0

El destinatario entrega cert. de origen

Porcentaje

En desacuerdo i de acuerdo ni en De acuerdo
desacuerdo

El destinatario entrega cert. de origen

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “En
desacuerdo”, al consultar si es que el importador en destino (extranjero) entrega
con frecuencia el certificado de origen, el 52.63% indica que estan “Ni en acuerdo

ni en desacuerdo”, y el 42.11% indica que estan “De Acuerdo”.



Gréfico N° 13 - El jefe de exportacion realiza registro de operaciones

Jefe de exportacion realiza registro de operaciones

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 1 5,3 5,3 5,3
desacuerdo
De acuerdo 7 36,8 36,8 42,1
Muy de Acuerdo 11 57,9 57,9 100,0
Total 19 100,0 100,0

Jefe de export. realiza registro de operaciones

Porcentaje

i de acuerdo ni en De acuerdo Muy de Acuerdo
desacuerdo

Jefe de export. realiza registro de operaciones

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “Ni en
acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que el jefe de exportaciones realiza el
registro de operaciones por aduanas, el 36.84% indica que estan “De acuerdo”, y

el 57.89% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 14 - Auxiliar despacho realiza reconocimiento fisico

Auxiliar despacho realiza reconocimiento fisico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 1 5,3 5,3 5,3
desacuerdo
De acuerdo 5 26,3 26,3 31,6
Muy de Acuerdo 13 68,4 68,4 100,0
Total 19 100,0 100,0

Auxiliar despacho realiza recono. fisico

Porcentaje

i de acuerdo ni en De acuerdo Muy de Acuerdo
desacuerdo

Auxiliar despacho realiza recono. fisico

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “Ni en
acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que el auxiliar de despacho efectua el
reconocimiento fisico de mercancias, el 26.32 % indica que estan “De acuerdo”, y

el 68.42% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 15 - Observaciones por funcionario aduanero

Observaciones por funcionario aduanero

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido En desacuerdo 1 5,3 5,3 5,3
Ni de acuerdo ni en 10 52,6 52,6 57,9
desacuerdo
De acuerdo 8 42,1 42,1 100,0
Total 19 100,0 100,0

Observaciones por funcionario aduanero

Porcentaje

En desacuerdo i de acuerdo ni en De acuerdo
desacuerdo

Observaciones por funcionario aduanero

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “En
desacuerdo”, al consultar si es que han tenido observaciones por un funcionario
aduanero en su labor, el 52.63% indica que estan “Ni en acuerdo ni en desacuerdo”,

y el 42.11% indica que estan “De Acuerdo”.



Grafico N° 16 - Subsanacion de notificaciones ante aduanas

Subsanacién de notificaciones ante aduanas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido  De acuerdo 9 47,4 47,4 47.4
Muy de Acuerdo 10 52,6 52,6 100,0
Total 19 100,0 100,0

Subsanacion de notificaciones ante aduanas

60

Porcentaje

De acuerdo Muy de Acuerdo

Subsanacion de notificaciones ante aduanas

Interpretacion: Segun los resultados, el 47.37% manifiestan que estan “De
acuerdo”, al consultar si es que el representante legal subsana las notificaciones
hechas por el funcionario aduanero dentro del plazo establecido y el 52.63% indica

que estan “Muy de acuerdo”.



Grafico N° 17 - Presenta autoliquidacion de adeudos

Presenta autoliquidacién de adeudos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 12 63,2 63,2 63,2
desacuerdo
De acuerdo 6 31,6 31,6 94,7
Muy de Acuerdo 1 5,3 53 100,0
Total 19 100,0 100,0

Presenta autoliquidacion de adeudos

Porcentaje

i de acuerdo ni en De acuerdo Muy de Acuerdo
desacuerdo

Presenta autoliquidacion de adeudos

Interpretacion: Segun los resultados, el 63.16% manifiestan que estan “Ni en
acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que presenta autoliquidacién de
adeudos (multas) a diario, el 31.58% indica que estan “De acuerdo”, y el 5.26%

indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 18 - La edad del empresario influye en el desarrollo exportador

La edad del empresario influye en el desarrollo exportador

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido  De acuerdo 9 47,4 47,4 47.4
Muy de Acuerdo 10 52,6 52,6 100,0
Total 19 100,0 100,0

La edad del empresario influye en el desarrollo exportador

60

Porcentaje

De acuerdo

Muy de Acuerdo

La edad del empresario influye en el desarrollo exportador

Interpretacion: Segun los resultados, el 47.37% manifiestan que estan “De

acuerdo”, al consultar si es que la edad del empresario al iniciar un negocio influye

en el desarrollo exportador y el 52.63% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 19 - Experiencia del empresario es relevante

Experiencia del empresario es relevante

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 1 53 5,3 53
desacuerdo
De acuerdo 9 47,4 47,4 52,6
Muy de Acuerdo 9 47,4 47,4 100,0
Total 19 100,0 100,0

Experiencia del empresario es relevante

Porcentaje

i de acuerdo ni en De acuerdo Muy de Acuerdo
desacuerdo

Experiencia del empresario es relevante

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “Ni en

acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que la experiencia del empresario

exportando es relevante al incursionar en un mercado exterior, el 47.37% indica

que estan “De acuerdo”, y el 47.37% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 20 - Cantidad de contactos influye en las exportaciones

Cantidad de contactos influye en las exportaciones

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  De acuerdo 9 47,4 47,4 47,4
Muy de Acuerdo 10 52,6 52,6 100,0
Total 19 100,0 100,0

Cantidad de contactos influye en las exportaciones

60

Porcentaje

De acuerdo Muy de Acuerdo

Cantidad de contactos influye en las exportaciones

Interpretacion: Segun los resultados, el 47.37% manifiestan que estan “De
acuerdo”, al consultar si es que la cantidad de contactos en el sector y/o rubro del
empresario influye en las exportaciones? (Se consideran clientes, proveedores y
agentes logisticos), y el 52.63% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 21 - Actitud frente al riesgo es determinante

Actitud frente al riesgo es determinante

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  De acuerdo 11 57,9 57,9 57,9
Muy de Acuerdo 8 42,1 42,1 100,0
Total 19 100,0 100,0

Actitud frente al riesgo es determinante

Porcentaje

De acuerdo Muy de Acuerdo

Actitud frente al riesgo es determinante

Interpretacion: Segun los resultados, el 57.89% manifiestan que estan “De
acuerdo”, al consultar si es que la actitud frente al riesgo es determinante para
comenzar la internacionalizacién de su empresa, es decir toma la decisién de
buscar nuevos mercados en el exterior sin tener la certeza de tener éxito, y el

42.11% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 22 - Nivel educativo del empresario

Nivel educativo del empresario

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  De acuerdo 7 36,8 36,8 36,8
Muy de Acuerdo 12 63,2 63,2 100,0
Total 19 100,0 100,0

Nivel educativo del empresario

Porcentaje

De acuerdo Muy de Acuerdo

Nivel educativo del empresario

Interpretacion: Segun los resultados, el 36.84% manifiestan que estan “De
acuerdo”, ¢al consultar si es que el nivel educativo del empresario influye en la
internacionalizacion de la empresa? (Se consideran los siguientes niveles: Primaria,
Secundaria, Bachiller, Licenciado, Master, Doctor), y el 63.16% indica que estan

“Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 23 .- Nivel de ventas locales anuales

Nivel de ventas locales anuales

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  De acuerdo 10 52,6 52,6 52,6
Muy de Acuerdo 9 47.4 47,4 100,0
Total 19 100,0 100,0

Nivel de ventas locales anuales

60

Porcentaje

De acuerdo Muy de Acuerdo

Nivel de ventas locales anuales

Interpretacion: Segun los resultados, el 52.63% manifiestan que estan “De

acuerdo”, al consultar si es que el nivel de ventas locales anuales influye en la

decision de explorar nuevos mercados extranjeros, y el 47.37% indica que estan

“Muy de Acuerdo”.



Gréfico N° 24 .- Innovacién de productos para diferenciar de las competencias

Innovacién de productos para diferenciar de las competencias

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 2 10,5 10,5 10,5
desacuerdo
De acuerdo 10 52,6 52,6 63,2
Muy de Acuerdo 7 36,8 36,8 100,0
Total 19 100,0 100,0

Innovacion de productos para diferenciar de las competencias

Porcentaje

De acuerdo

Mi de acuerdo ni en
desacuerdo

Muy de Acuerdo

Innovacion de productos para diferenciar de las competencias

Interpretacion: Segun los resultados, el 10.53% manifiestan que estan “Ni en

acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que la innovacion en sus productos

para diferenciarse de la competencia influye en la decision de exportar, el 52.63%

indica que estan “De acuerdo”, y el 36.84% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Gréfico N° 25 - Tamafio de la empresa es decisivo para internacionalizarse

Tamarfio de la empresa es decisivo para internacionalizarse

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 1 5,3 5,3 5,3
desacuerdo
De acuerdo 8 42,1 42,1 47.4
Muy de Acuerdo 10 52,6 52,6 100,0
Total 19 100,0 100,0

Tamario de la empresa es decisivo para internacionalizarse

Porcentaje

De acuerdo

Mi de acuerdo ni en
desacuerdo

Muy de Acuerdo

Tamario de la empresa es decisivo para internacionalizarse

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “Ni en

acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que el tamafo de la empresa es

decisivo para poder internacionalizarse, el 42.11% indica que estan “De acuerdo”,

y el 52.63% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Gréfico N° 26 - Estructura organizacional de la empresa es la adecuada

Estructura organizacional de la empresa es la adecuada

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  De acuerdo 10 52,6 52,6 52,6
Muy de Acuerdo 9 47.4 47,4 100,0
Total 19 100,0 100,0

Estructura organizacional de la empresa es la adecuada

60

Porcentaje

De acuerdo

Muy de Acuerdo

Estructura organizacional de la empresa es la adecuada

Interpretacion: Segun los resultados, el 52.63% manifiestan que estan “De

acuerdo”, al consultar si es que la estructura organizacional de la empresa es la

adecuada para tener ventas en un mercado extranjero, y el 47.37% indica que estan

“Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 27 - Competencia local influye en la decisién de exportar

Competencia local influye en la decision de exportar

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  De acuerdo 8 42,1 42,1 421
Muy de Acuerdo 11 57,9 57,9 100,0
Total 19 100,0 100,0

Competencia local influye en la decision de exportar

Porcentaje

De acuerdo Muy de Acuerdo

Competencia local influye en la decision de exportar

Interpretacion: Segun los resultados, el 42.11% manifiestan que estan “De
acuerdo”, al consultar si es que la competencia local en el sector agricola de la zona
norte del pais influye en su decision de exportar, y el 57.89% indica que estan “Muy

de Acuerdo’.



Gréfico N° 28 .- Tecnologia actual de la empresa es la adecuada para exportar

Tecnologia actual de la empresa es la adecuada para exportar

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 1 5,3 5,3 5,3
desacuerdo
De acuerdo 7 36,8 36,8 42,1
Muy de Acuerdo 11 57,9 57,9 100,0
Total 19 100,0 100,0

Interpretacion

Tecnologia actual de la empresa es la adecuada para exportar

Porcentaje

Mi de acuerdo ni en De acuerdo

desacuerdo

Muy de Acuerdo

Tecnologia actual de la empresa es la adecuada para exportar

: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “Ni en

acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que la tecnologia actual de su

empresa es la adecuada para iniciar a exportar, el 36.84% indica que estan “De

acuerdo”, y el 57.89% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 29.- El cluster incentiva el desarrollo exportador

El cluster incentiva el desarrollo exportador

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  De acuerdo 6 31,6 31,6 31,6
Muy de Acuerdo 13 68,4 68,4 100,0
Total 19 100,0 100,0

El cluster incentiva el desarrollo exportador

Porcentaje

De acuerdo Muy de Acuerdo

El cluster incentiva el desarrollo exportador

Interpretacion: Segun los resultados, el 31.58% manifiestan que estan “De
acuerdo”, al consultar si es que el Cluster de la zona norte del pais incentiva el
desarrollo exportador de las empresas, y el 68.42% indica que estan “Muy de

Acuerdo”.



Gréfico N° 30 - Mecanismos de estimulo a las exportaciones-Drawback

Mecanismos de estimulo a las exportaciones-Drawback

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ni de acuerdo ni en 1 5,3 5,3 5,3
desacuerdo
De acuerdo 8 42,1 42,1 47.4
Muy de Acuerdo 10 52,6 52,6 100,0
Total 19 100,0 100,0

Mecanismos de estimulo a las exportaciones-Drawback

Porcentaje

Mi de acuerdo ni en De acuerdo
desacuerdo

Muy de Acuerdo

Mecanismos de estimulo a las exportaciones-Drawback

Interpretacion: Segun los resultados, el 5.26% manifiestan que estan “Ni en

acuerdo ni en desacuerdo”, al consultar si es que la recuperacion de las

exportaciones del sector agricola de la zona norte del pais se debe a los

mecanismos de estimulo a las exportaciones como el Drawback, el 42.11% indica

que estan “De acuerdo”, y el 52.63% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Grafico N° 31.- Conocer las caracteristicas de la demanda para
internacionalizarse

Conocer las caracteristicas de la demanda para internacionalizarse

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido De acuerdo 10 52,6 52,6 52,6
Muy de Acuerdo 9 47,4 47,4 100,0
Total 19 100,0 100,0

Conocer las caracteristicas de la demanda para internacionalizarse

&0

Porcentaje

De acuerdo Muy de Acuerdo

Conocer las caracteristicas de la demanda para internacionalizarse

Interpretacion: Segun los resultados, el 52.63% manifiestan que estan “De
acuerdo”, al consultar si es que la necesidad de conocer las caracteristicas de la
demanda (necesidades, gustos y preferencias del consumidor) es importante para

poder internacionalizarse, y el 47.37% indica que estan “Muy de Acuerdo”.



Anexo N° 7 PROCESO DE EXPORTACION DEFINITIVA

PROCESO DE EXPORTACION DEFINITIVA

DECLARANTE/ EXPORTADOR

ADM. ADUANERA

ALM. ADUANERO / LOCAL
EXPORTADOR

TRANSPORTISTA

Solicita destinacion y adjunta doc. |

Valida informacién y

A

digitalizados de corresponder

Medidas de control en frontera

DUA o solicitud

v

numera DUA o solictud

numerada

Ingreso fisico de la
mercancia

v

Transmite recepcion de

Valida, asigna canal de
control, Especialista

]

bultos asociada a la
DUA

‘ Reconocimiento fisico ‘

Suspende Si . N
P Incidencia

k.
Recibe DUA con levante

despacho

" Valida informacién de la \
» RDy actualiza cta, cte. |«

ﬁ% dias

Transmision informacion
complementaria y adj. doc.

autorizado

v

Formula relacién detallada

A

DUA global

de bultos a embarcarse
A

Autoriza embarque

Si

Recibe

alendarios contados a partir del dia siguiente

Valida informacién y

digitalizados que
correspondan

Prepara
documentacion a

v

asigna tipo de
regularizacion

Si
egularizacion

presentar

documentaria

Presenta documento

Correccion

para su control

No
Correcta ?

<

Visado DUA

»

<
2
o
o]
)
°©
c
0
Q
g
@
£
E]
c
@
]
«
=
3]
@
]
o]
@
©
o)
&
c
2
3
5
(0]
8
S
(]
©
=
£
IS
«
)
k-]
IS
g
c
9]
o
)
&
S
o
5]

autorizacion

de la fecha del término del embarq

ue
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Anexo N° 10 MODELO FACTURA DE EXPORTACION
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Anexo N° 12 CERTIFICADO FITOSANITARIO

Ministerio de Agricultura y Riege
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Servicie Nacional de Sanidad Agrarie
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N2 00541593 |
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R Lo,
& %,
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MERCADO DEL LIMON

El cultivo de limon alude uno de los cultivos permanentes de mayor importancia en
el area de Piura, su produccién se centra especificamente en el Valle San Lorenzo
y para lo cual los pobladores (productores) de esta regidbn se han agrupado
formando asi "La Asociacién de Productores de Limon", una organizacion que
rige la actividad productora de este fruto pues genera un importante ingreso
econdémico para el pequefio productor de la zona. Estos pequefios productores de
limén estan sujetos a afrontar retos grandes pues sembrar y cosechar no es un
trabajo facil al contrario se torna una labor tediosa y muchas veces sacrificada, por

mencionar alguna de ellas tenemos:

Inspeccionar los riesgos que pueden afectar su produccion y sus ingresos actuales
a causa de la presencia de plagas y enfermedades en sus plantaciones afectando
su produccion, inversion, ingreso y esfuerzo como productor.

Incremento y competencia de las plantaciones de limon.

Falta de presupuesto y dependencia en la estacionalidad y fendmenos naturales de
la zona.

Menos vulnerabilidad ante la fluctuacién de precios

Niveles de Rentabilidad

La produccién nacional del limon se centra destacadamente en las haciendas
Hualcara, Casuarinas, las cuales fueron impedidas de producir durante la Reforma
Agraria que sufrié nuestro pais, en los afios de 1968 y 1978, hecho que para la
década del noventa fue fundamental en cuanto se refiere a la introduccion de
nuevas variedades de semillas y se podria decir que es alli cuando se inicia la

citricultura moderna en el pais.

Con respecto al limén en las localidades de Chulucanas, Tambogrande, Sullana y
Piura (Cieneguillo) se sabe que la estacionalidad de estas zonas provoco la entrada
de limén Sutil peruano en el mercado interno nacional durante la época de escasez.
Posicionando a Tambogrande como el valle con mejores rendimientos en cuanto a
calidad y cantidad, seguido por Cieneguillo, Sullana y Chulucanas; abasteciendo

de esta manera a todo el mercado nacional a lo largo y ancho del pais.


http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/tipos-riesgos/tipos-riesgos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/cofi/cofi.shtml
http://www.monografias.com/Salud/Enfermedades/
http://www.monografias.com/trabajos12/cntbtres/cntbtres.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/compro/compro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/clapre/clapre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/discurso/discurso.shtml
http://www.monografias.com/trabajos27/escasez/escasez.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml

Partida Arancelaria:

En la siguiente tabla figuran las partidas arancelarias del Limon y sus derivados

segun nuestro Arancel de Aduanas:

CODIGO DE PARTIDA ARANCELARIA DEL LIMON Y DERIVADOS

Anexo N° 13 PARTIDAS ARANCELARIAS DEL LIMON

N Partida Cadena Producto Notas Designacion de la Mercancia
0805.5010.00 | Limén Frescos o C!trus I!mon. I_l|r'10nes (Citrus limon, Citrus
SEeCos Citrus limonum limonum)
0805.50.21.00 | Limén Frescos o Limén sutil |__|r*|'Dn (|_|r*|0rj su_tll. limaén comun,
SeCos limén criollo) (Citrus aurantifolia)
0805502200 Limén Frescos o Lima Tahiti L|r‘_"|a _Tal“ntl (liman Tahiti) (Citrus
SECOS latifolia)
o, Cascara de De limon (limon sutil, limon coman,
0814.00.10.00 1 Liman limén Otros limdan criollo) (Citrus aurantifolia)
. -, . De limén de la subpartida
2009391000 Limén |Jugos De limén sutil 0805.50.2+
3301.13.00.00| Limon |Aceite esencial |Limon De limon

Fuente: SUNAT
Elaboracion: AMPEX

Variedades del limdn:

Citrus aurantifolia Swingle: Es el limon criollo, sutil o lima mexicana. Los frutos
son pequenos, corteza fina y lisa, numerosas semillas y un jugo extremadamente

acido.

Citrus latifolia Tanaka: Es el conocido limoén persa, Tahiti o lima acida. El fruto es
grande, de color verde (solo se pone amarillo cuando esta sobre madurado), sin
semilla 'y &cido. Se le reconoce en el grupo de las limas &cidas grandes.

Citrus meyeri Tanaka: Se conoce como limon meyer. A pesar de ser una lima se

puede utilizar como sustituto del verdadero limén.

Propiedades Nutritivas: ElI Limén ocupa un primer lugar dentro los frutos

curativos, preventivos y de aporte vitaminico, por ser un gran eliminador de toxinas
y poderoso bactericida. Posee vitamina C en abundancia que refuerza las defensas
del organismo para evitar enfermedades, sobre todo de las vias respiratorias que

van desde un simple catarro, ronquera, amigdalitis, hasta pulmonias, bronquitis,



congestiones, gripe, pleuresias, asma etc. La vitamina C o &cido ascorbico posee
gran poder desinfectante y tiene ademas una accién antitdxica frente a los venenos
microbianos y medicamentosos. Junto a la vitamina C se encuentra la vitamina P
gue ayuda a tonificar los capilares y vasos sanguineos. Es llamada también
vitamina de la permeabilidad capilar ya que sin ella los capilares sanguineos se
vuelven fragiles y peligran romperse con facilidad, provocando pequefas
hemorragias. Ayuda a cicatrizar heridas de todo tipo, aplicandolo interior y
exteriormente. El limén es muy rico en minerales entre los que se destacan potasio,
magnesio, calcio y fosforo (contiene también sodio, hierro y flior). Cuenta con
algunas vitaminas del complejo B (B1, B2, B3, B5, B6, PP). Es un fruto que
podriamos definir como medicinal por excelencia ya que actia como curativo en
mas de 150 enfermedades. Es un gran consumidor de microbios y el mejor protector
contra las enfermedades infecciosas. En los casos de fiebre ayuda a eliminarla,
oxidando y excretando los toxicos que no han sido debidamente neutralizados y
eliminados, A excepcion de la fiebre reumatica. El limén es bueno en casos de
hipertension, arteriosclerosis y enfermedades cardiovasculares (activando la
circulacién de la sangre), en casos de diabetes colabora en evitar complicaciones
relacionadas con las arterias. Previene la formacién de célculos renales y puede

llegar a disolverlos lentamente.

Calorias 6

Carbohidratos 0,6 ar
Potasio 96 mg
Sodio 1 mg
Vitamina A <2qgr
Vitamina C 34 mg
Acido félico 6 mg
Calcio 2%
Hierro 2%

Fuente: PROCITRUS
Elaboracion: AMPEX



PRINCIPALES 10 PAISES IMPORTADORES

FUENTE: COMTRADE

Total lomp.
2012

{nnillon LIS E)

1 Estados Unidos -7'% 1296 261.356

2 Federacion Rusa -534 10% 218.75

= Alemania -454 396 185.15

4 Paizes Bajos 1696 9% 161.14

5] Francia 1396 5% 137.50

[} Reino Unido 596 596 108.08

T Paolonis 29 454 T8.98

2 Japan 5946 454 20.09

£ Canadsa 1036 454 T0.40

10 Ezparia 50% 454 44 12

1000 Otros Paises [(128) -13% 30% 682.28

PRINCIPALES 10 PAISES EXPORTADORES

Total Exp.

) o oz 2012
{millon LIS E)

1 Eszparna 18% 259% 421.00

2 Mexico 2% 14% 269.892

3 Turguiz -25% 13% 354 28

e Argenting 1756 10%% 172.18

5 FPaizes Bajos 19% 5% 156.40

5] Estados Unidos T 796 136.62

T Sudafrica -17% 6% 133.23

B Brasil 9% 3% 65.81

8 Chille -23% 2% 50.41

10 China 136% 1% 977

1000 Otros Paizes (104) -26% 596 254 91

FUENTE: COMTRADE



Pais a Exportar: Argentina

Caracteristicas Generales:
Demografia:
Poblacion:

Estructura de Edad:

Media de edad:

Porcentaje de
crecimiento:

Tasa de natalidad:
Tasa de mortandad:

Tasa de migracion
neta:

Grupos Etnicos:

43,024,374 Habitantes (Julio 2014)

0-14 afos: 25,4% (hombres 5.429.488/mujeres
5.181.289)

15-64 aios: 63,6% (hombres 13.253.468/mujeres
13.301.530)

65 aflos y mas: 11% (hombres 1.897.144/mujeres
2.706.807)

Total: 31.2 afios
Hombres: 30.1 afos
Mujeres: 32.3 afios

0.95% (2014)

16.88 nacimientos/1,000 poblacién
7.34 muertes/1,000 poblacién

0 emigrantes (s)/1,000 poblacion

La actual composicion étnica de la poblacién de la
Argentina es el resultado directo de la descendencia
de la gran ola de inmigracion, principalmente de
europeos mayoritariamente italianos y espafoles,
sucedida entre 1850 y 1955, que se sumé a la
poblacion local cuantitativamente menor que estaba
instalada previamente a la independencia de
Argentina, integrada por una base indigena originaria y
africana presente desde la conquista espafiola,
fuertemente mestizadas entre si con sus distintas
variaciones (mestizos, mulatos, zambos) y con una
relativamente pequefia poblacion de colonizadores
espafoles. Desde entonces la composicion étnica
estuvo basicamente influenciada por las grandes
migraciones internas del campo a la ciudad y del norte
hacia el litoral, y la inmigracién proveniente de paises
sudamericanos, principalmente Paraguay y Bolivia.


http://es.wikipedia.org/wiki/Argentina
http://es.wikipedia.org/wiki/Inmigraci%C3%B3n_en_Argentina#Pa.C3.ADs_de_inmigraci.C3.B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Europeos
http://es.wikipedia.org/wiki/Italia
http://es.wikipedia.org/wiki/Espa%C3%B1a
http://es.wikipedia.org/wiki/Independencia_de_Argentina
http://es.wikipedia.org/wiki/Independencia_de_Argentina
http://es.wikipedia.org/wiki/Ind%C3%ADgenas_de_Argentina
http://es.wikipedia.org/wiki/%C3%81frica
http://es.wikipedia.org/wiki/Espa%C3%B1a
http://es.wikipedia.org/wiki/Mestizos
http://es.wikipedia.org/wiki/Mulatos
http://es.wikipedia.org/wiki/Zambo_(casta)
http://es.wikipedia.org/wiki/Sudamerica
http://es.wikipedia.org/wiki/Paraguay
http://es.wikipedia.org/wiki/Bolivia

Adicionalmente la Argentina cuenta con considerables
minorias, como las que integran las comunidades
alemana, é&rabe, judia, armenia, peruana, uruguaya,
japonesa, china, y coreana, entre otras.

Idiomas: El espafiol es el idioma oficial y lo habla la totalidad de
los argentinos. El inglés, francés y el italiano son
idiomas difundidos en mayor o menor medida dentro
del pais. En algunas zonas se habla el guarani y otras
lenguas propias de las minorias indigenas.

Fuente: CIA World Factbook


http://es.wikipedia.org/wiki/Alemania
http://es.wikipedia.org/wiki/Pueblo_%C3%A1rabe
http://es.wikipedia.org/wiki/Jud%C3%ADo
http://es.wikipedia.org/wiki/Armenia
http://es.wikipedia.org/wiki/Per%C3%BA
http://es.wikipedia.org/wiki/Uruguay
http://es.wikipedia.org/wiki/Jap%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/China
http://es.wikipedia.org/wiki/Corea
https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/fields/2002.html

