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RESUMEN

En la investigacion titulada Estrategia de marketing y exportacién de fresa de la
empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020, tuvo
como objetivo principal determinar la relacién que existe entre la Estrategia de
Marketing con la Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC del distrito de
Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. El tipo de investigacion fue aplicada de
enfoque cuantitativo y de disefio no experimental. Se utiliz6 como poblacién
informante a 20 directivos de la empresa Mebol Gf SAC, ya siendo colaboradores
y jefes de area, para finalmente utilizar la estadistica inferencial para el contraste
de hipoétesis, mediante la prueba Rho de spearman. La validez del instrumento se
obtuvo mediante juicio de expertos y la confiabilidad con el coeficiente Alfa de
Cronbach. La recoleccion de datos se obtuvo a través de 2 cuestionarios con 18
items con escala de 5 categorias. El andlisis de los datos se hizo utilizando el
programa estadistico SPSS version 24 llegando a evidenciar que existe relacion
significativa entre la Estrategia de marketing y exportacion de fresa de la empresa
Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.
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ABSTRACT

In the research titled Strawberry Marketing and Export Strategy of the company
Mebol Gf SAC. Chancay district to the US market, 2020, its main objective was to
determine the relationship that exists between the Marketing Strategy with the
Strawberry Export of the company Mebol Gf SAC from the Chancay district to the
US market, 2020. The type of research was applied with a quantitative approach
and a non-experimental design. 20 executives of the company Mebol Gf SAC were
used as the informant population, already being collaborators and heads of the area,
to finally use inferential statistics to contrast hypotheses, using the spearman’s Rho
test. The validity of the instrument was obtained through expert judgment and the
reliability with Cronbach's alpha coefficient. Data collection was obtained through 2
questionnaires with 18 items with a 5-category scale. The data analysis was done
using the SPSS version 24 statistical program, showing that there is a significant
relationship between the strawberry export and marketing strategy of the company
Mebol Gf SAC. Chancay district to the US market, 2020.

Keywords: Marketing strategy, Export, Mebol Gf SAC
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lINTRODUCCION
La fresa es un producto cultivado en nuestro pais, actualmente se encuentra muy
valorado en el mercado y entorno de Norteamerica debido a sus componentes que
son saludables y de un agradable sabor, el estudio busca la exportacion de esta
fruta desde el distrito de Chancay, ubicada en la provincia de Huaral, se escoge
este lugar debido principalmente por contar con terrenos de cultivo, ya que estos
recursos son los esenciales para la exportacion de productos agroindustriales con
valor agregado, es por ello que se promueven cada vez mas mecanismos de
concertacion para promover el desarrollo de libre comercio, las inversiones y la
cooperacion econdmica. Nuestro Pais fortalece su industria y la lleva a otros
mercados a través de la exportacién, la amplia biodiversidad debe ser sacada
provecho apropiadamente para generar rentabilidad y productividad econdmica,
mejorando asi la calidad de vida de la poblacién y preservando asi los diferentes
recursos haturales que posee nuestro Peru. La demanda de la fresa se encuentra
en crecimiento, debido a la difusion de sus mdultiples cualidades hace que los
principales paises productores se pongan a disposicion para satisfacer las distintas

demandas del mercado norteamericano.

El sector agropecuario cumple un papel de suma importancia en la economia
peruana, debido a sus exportaciones y el gran mercado que abarca. La fresa, es
uno de los productos que le han generado a nuestro pais importantes ingresos,
como fruta fresca o ya procesada. Sin embargo, el hecho de llegar a un acuerdo
de negocio con mercados extranjeros significa asumir un compromiso serio por el
alto nivel competitivo y los clientes que cada dia son mas exigentes para la compra
de productos de calidad, que respetan las condiciones medioambientales y el
cumplimiento de la responsabilidad social, la agroindustria es uno de los grupos
muy importantes dentro de la oferta exportadora que posee el Pera. El interés por
la exportacion de fresa nace al analizar estudios sobre productos agroindustriales
gue tienen éxito a nivel internacional y, ademas de ello, pueden cultivarse en el
Perd cumpliendo con la calidad en la produccion y cantidades que puedan competir
en los mercados extranjeros. Segun las cifras del Departamento de Comercio de
Estados Unidos (2019), el principal socio comercial de Peru es Estados Unidos,
pues cuenta con un porcentaje del 23.3 por ciento de las exportaciones del Pais



Andino. Hoy en dia, las pequefas y medianas empresas buscan internacionalizar
su producto o servicio sin antes previamente hacer un correcto estudio de
mercado, mucho menos contar con Estrategias de Marketing para consolidar el
bien, es por ello que las Pymes estan contratando profesionales para realizar las
Estrategias de marketing que requiera la empresa. Es asi como implementaran
aguellas tacticas en su exportacion para obtener el mayor éxito cuando se ingrese
a los mercados del exterior. Actualmente, Perl puede cuenta con la ventaja de
realizar ventas sin aranceles al pais norteamericano sus productos agricolas,
principalmente su exportacion de fresas, y sus textiles, que redundara en mayores
oportunidades para la agroindustria y las distintas fabricas orientadas para la

exportacion de las industrias alimentarias.

La empresa Mebol Gf SAC, afios anteriores intentd exportar obteniendo un
frecuente inconveniente, porque sus ventas a otros paises las realiz6 sin ninguna
Estrategia de Marketing, solo exporto a pedidos con ayuda de un bréker que le
sirvid como intermediario con los clientes extranjeros. Aquella empresa quiere
volver a incursionar en la venta de fresas a mercados exteriores, ya que la
produccién y exportacion de fresas ha tenido cierto incremento significativo a
comparaciéon de afios anteriores. Wilfredo Koo, director de AGRODATAPERU la
mejor informacion sobre Comercio Exterior Agropecuario del Peru indica que “Se
incrementaron en un 72% las exportaciones de fresas alcanzando los U$ 28.8
millones a un precio promedio de U$ 1.84 kilo” (Agrodata, 2020) Dado en cuenta
sobre estos antecedentes expresados se analiza ,que en el comercio competitivo
de fresas, las pequefias empresas que se dedican a la produccion de este producto,
pueden alcanzar un desarrollo y crecimiento en las ventas, ingresando de una
manera mas oOptima al mercado de la exportacion, ganando clientes mas
competitivos. Al efecto, aprecio la realizacion e implementacion de estrategias de
marketing, lo cual permitiran crear un producto con mayor calidad, a costos que
compitan en conjunto con buena tactica de promociéon y eligiendo el medio
apropiado para el transito del bien a nuevos mercados. Se estima que el siguiente
proyecto de investigacion ayude a las pequefias empresas con vision exportadora
a reconocer sus estrategias de marketing segun las dimensiones clasicas y si se

estdn empleando de modo adecuado, ya que su aplicacion correctamente



proyectada e implementada les admitiran reaccionar de forma mas segura sus
productos en los distintos mercados que atesoramos como oportunidad para la
Internacionalizacion de la empresa y su exportacion de las fresas como producto
principal. Formulacién del Problema: Problema General: ¢ Qué relacion existe entre
las estrategias de marketing con la exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf
SAC del distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 20207?. Se formularon los
siguientes Problemas Especificos: ¢Qué relacion existe entre Producto con la
Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC del distrito de Chancay al
mercado de los EE.UU, 20207, ¢Qué relacion existe entre Precio con la
Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC del distrito de Chancay al
mercado de los EE.UU, 20207, ¢ Qué relacidn existe entre Plaza con la Exportacion
de fresa de la empresa Mebol Gf SAC de distrito de Chancay al mercado de los
EE.UU, 20207 y ¢, Qué relacion existe entre Promocién con la Exportacion de fresa
de la empresa Mebol Gf SAC del distrito de Chancay al mercado de los EE.UU,
20207 Justificaciones: El presente proyecto de investigacion tiene muchos efectos
colaterales positivos. Su importancia radica en que se emplearan estrategias de
marketing para la exportacion de fresas donde esto ayudara a comercializar los
productos de una manera mas segura. Justificacion metodolégica, puesto que
desde esta perspectiva metodoldgica este estudio se fundamenta, por la utilizacién
de materiales de medicién por lo que es manifestado con severidad su importancia
y su confiabilidad aplicando primeramente con el trabajo de campo, las cuales
ayudaran a determinar las dificultades mostradas y lo mas importante que accedera
facilmente a una opcion de recurso factible, y de igual formar facilitar y expresar los

resultados de investigacion.

Justificacion tedrica, ya que el entendimiento tedrico y preciso de distintos modos
de realizar Estrategias de Marketing, y las principales opciones para una adecuada
exportacion, lo cual les incentivan a los integrantes de la empresa Mebol Gf SAC,
ser capaces de exportar las fresas y fidelizar el producto en el mercado extranjero.
Justificacion practica, Debido a la importancia de la presente investigacion, el cual
es analizar las estrategias de marketing y exportacion de fresa de la empresa
Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. Formulacién

de objetivos: Obijetivo general: Determinar la relacion que existe entre Estrategia



de Marketing con la Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC del distrito
de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. Objetivos Especificos: Determinar la
relacion que existe entre Producto con la Exportacion de fresa de la empresa Mebol
Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020, Determinar la
relacion que existe entre Precio con la Exportacion de fresa de la empresa Mebol
Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020, Determinar la
relacion que existe entre Plaza con la Exportacion de fresa de la empresa Mebol
Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020, y Determinar la
relacion que existe entre Promocion con la Exportacion de fresa de la empresa
Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. Hipétesis: Ha:
Las Estrategias de Marketing se relacionan positivamente con la Exportacion de
fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU,
2020. Ho: Las Estrategias de Marketing no se relacionan positivamente con la
Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado
de los EE.UU, 2020. Hipétesis especificas; (1) Ha: El Producto se relaciona
positivamente con la Exportacién de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito
de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. Ho: El Producto no se relaciona
positivamente con la Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito
de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. (2) Ha: El Precio se relaciona
positivamente con la Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito
de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. Ho: El Precio no se relaciona
positivamente con la Exportacién de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito
de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. (3) Ha: La Plaza se relaciona
positivamente con la Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de
Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. Ho: La Plaza no se relaciona
positivamente con la Exportacién de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito
de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. (4) Ha: La Promocion se relaciona
positivamente con la Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de
Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. Ho: La Promocién no se relaciona
positivamente con la Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito
de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.



ll. MARCO TEORICO
Antecedentes nacionales: Nole (2018), en su tesis titulada: El destino de la
produccion nacional de la fresa hacia su exportacion y las diferentes estrategias
de Marketing al mercado interno durante el periodo 2008-2016, para optar el titulo
de Licenciada en Negocios Internacionales por la Universidad César Vallejo. Tuvo
como objetivo analizar y establecer de qué manera se destiné la produccion
nacional de la fresa durante el periodo 2008- 2016. La investigacion fue aplicada,
con un enfoque cuantitativo, y un disefio no experimental. Se concluy6é que las
empresas exportadoras de fresa tienen un destino de consumo donde su
produccion es una tendencia hacia los mercados Internacionales, como a los
diferentes mercados Internos considerando asi sus respectas dimensiones y su

estudio de mercado de exportaciones de fresa.

Uribe (2014), en su tesis titulada: Factibilidad de industrializacion y oportunidad de
mercado Internacional para la fresa de Peru, para adquirir el titulo de Licenciado en
Administracion de Negocios Internacionales de la Universidad Pontifica Catélica del
Peru. Su finalidad fue responder el problema del poco conocimiento de la fresa en
el Peru en localidades lejanas considerando la visualizacion de la gran demanda
de exportacién, abordando asi todo lo diferido de las grandes industrializaciones.
La investigacion fue aplicada, de enfoque cualitativa y no experimental. Se
concluy6 que la ventaja de la comercializacién de produccién se incursiona en las
exportaciones de fresas congeladas hacia los mercados Internacionales, tomando
en cuenta el abastecimiento hacia su poblacién con los productos de buena calidad.

Cardenas (2016), en su tesis titulada: Identificacion de oportunidad de exportacion
y marketing de fresa congelada de la region Arequipa al mercado de China de los
afos 2015 al 2019, para adquirir el titulo de Ingenieria Comercial con Especialidad
en Negocios Internacionales por la Universidad Catdlica de Santa Maria. Su
finalidad fue lograr la evaluacion de alguna oportunidad para realizas la exportacion
de fresas congeladas y las diversas estrategias de Marketing desde la region de
Arequipa dirigido a China durante los afios 2015- 2019. La metodologia fue de
enfoque cuantitativo y nivel descriptivo. Se concluyo que los diversos estudios de

mercado, tanto técnico como financiero se puede llegar a decir que la exportacion



de fresa congelada desde Arequipa hasta China, se lleva un control sobre el seguro

y flete que certifica la calidad del producto por el control realizado a los mercados.

Antecedentes Internacionales: Aguirre (2015) en su tesis titulada: Oportunidad de
exportacion de Fresa y las tacticas de mercadeo a Haiti, para adquirir el titulo de
Ingeniero en Negocios Internacionales por la Universidad del Estado de Haiti. Su
propésito fue lograr establecer oportunidades de negocios en los mercados
Internacionales. Esta investigacion fue de modalidad cualitativa y cuantitativa. Se
concluyé que se debe desarrollar un analisis comparativo y se debe establecer méas
mercados para la exportacién del producto y sus estrategias de marketing para la

exportacion.

Estrada, Portillo, Calderén, Segarra, Martinez y Medina (2017), en su articulo
titulado Potencialidades para el fortalecimiento de Exportacion de fresa de
Michoacan a Estados Unidos de América. Su propdsito fue analizar el potencial
sobre las exportaciones de fresa desde Michoacan a Estados Unidos (EE. UU),
asumiendo la posibilidad de incrementar las exportaciones del estado. La
investigacion fue aplicada de enfoque cuantitativo-no experimental. Se concluyo
gue la productividad de mercados exportadores implementa y analizan estrategias
de marketing Internacional para su consumo de las fresas congeladas hacia otros

mercados econdmicos y compafiias exportadoras.

Molina y Gastélum (2018) en su articulo titulado Estrategia de Diversificacion de
Mercados en las empresas exportadoras de fresa en México. Su propdsito fue
reconocer los componentes que determinan la diversidad de los mercados de las
compafiias exportadoras de fresa en México. La investigacion fue aplicada de
enfoque cuantitativo. La investigacion fue aplicada de enfoque descriptivo-no
experimental. Se concluyé que varias empresas consideran una organizacion
para implementar estrategias de diversificacion, y productividad, es decir donde
las empresas buscan mas mercados a relacionarse mientras que las otras no estén

interesadas, esto sucede debido a la ubicacion fisica de las diferentes empresas.

Teorias Relacionadas al tema, variable 1: Estrategia de Marketing: Kotler y
Armstrong (2003) Su intencién fue determinar la estrategia de marketing como “un

plan que cumple una empresa u organizacion para presentarse a sus compradores.



Por lo que se desarrolla demostrando al cliente su importancia y sus compras que
comparte, de esa manera siendo recompensado con promociones y las relaciones
publicas que se abonen en cada visita a la empresa” (p. 46). Seguido de esto se
concluy6 aplicar en accién la mezcla de marketing, las cuales constan de las 4Ps:

producto, precio, plaza y promocion.

Schnaars (1991) Su propésito fue definir a la estrategia de marketing como “una
representacion de comercializacion (...) obteniendo el trabajo continuo sobre la
programacion de las labores de marketing de la organizacion con la finalidad de
responder continuamente las diferentes situaciones que se originan, tanto como
interno y externo de la organizacion” (p.19). Se concluyé que el marketing, es
necesario ya sea para una empresa u organizacion que exista cambios internos o

externos para una mejor produccién hacia los distintos mercados Internacionales.

Lerma y Marquez (2010) Su finalidad fue hacer una relacién con la publicidad a
nivel externo, estos lemas han captado importantes elementos, entre ellos la bolsa
de comercio, la comercializacion hacia los mercados Internacionales, los acuerdos
comerciales con los diferentes paises, etcétera. De esta manera, los autores
especifican que la comercializacion internacional es “conjuntamente procesos que
ponen como fin originar y proporcionar las transformaciones de los intercambios de
mercancia, y actividades comerciales, mediante las ofertas y demandas de dos o
mas naciones, que retribuyen las necesidades ideales de los consumidores”. Se
concluy6é con respecto a tacticas de comercio Internacional aplicado para el
comercio exterior, que los autores consideran que los instrumentos que forman la

mezcla del marketing son producto, mercado, precio y promocion.

Teorias Relacionadas al tema, variable 2: Exportacion: Cortes y Ramon (2000). Su
propésito fue hacer referencias a las exportaciones como una salida que emprende
un desarrollo en el exterior, de manera sencilla con una acogida de produccién para
el comercio Internacional, concurriendo asi con un resultado que permanezca
centralizada en el territorio del pais, abasteciendo asi a las empresas del exterior a
través de sus servicios comerciales. “Las exportaciones empiezan con un contrato
donde se especifican los Incoterms utilizados asi mismo el seguro de la carga y
como se clasifica las mercancias.” (pag. 37). Se concluyé que para todo producto

0 servicio se hace siempre contratos comerciales, tanto como el importador como



el exportador aborden unas entradas de comercio con las distintas reglas de
Incoterms, ya que es muy necesario e importante para los negocios de comercio

exterior del Pais.

Sulser y Pedroza (2004) Sus propésitos fueron explicar sobre las exportaciones y
como desenvolverse con mercados nuevos, muy distintos a los mercados
nacionales que “presentan de forma sencilla, a personas que totalmente han
residido toda su vida en su tierra de origen y que alcanzan y conocen la costumbre
de la gente que habita en su Pais” (P. 42). Se concluy6é que de esta manera se
familiciara con sus factores nacionales, culturales, monetarios y gubernamentales

de su nacion a que un emigrante desee dar inicio de una labor en su Pais.

Salvador (2000) Su propésito fue que la exportacion de productos congelados es
comercializar mas alla de nuestra nacion las cuales son evidenciadas en limites
politico-econdmicas, los inicios de la exportacién son los mismos que el principio
de la venta en nuestro pais, “lo diferente esta en el hecho de que en la exportacién
es indispensable tener en cuenta las intervenciones del tréfico de los bienes y sobre
todo en que los limites del cliente y del proveedor estén sujetas a distintos
reglamentos administrativos, costumbres y practicas comerciales”. (pag. 37). Se
concluyé que las exportaciones de hoy en dia es mercantilizar productos, o bienes
que sobrepase la frontera nacional, principiando asi el comercio de los diferentes

paises, adaptando a huevos comportamientos de negociaciones financieras.

(.  METODOLOGIA
3.1 Tipoy disefio de investigacion
Tipo de investigacion: La investigacion fue de tipo aplicada para mejorar el
problema de investigacion y la toma de mejora en la empresa, “es de gran
importancia cuando se pretende efectuar los diversos analisis donde se
establecen los problemas con un proposito final de poder manifestar los planes y
programas de accion” (Rojas, 1988, p. 157). Asimismo, Rodriguez (2005), nos
manifiesta que el tipo de investigacion es asignada a los problemas determinados,
en distintas circunstancias y en condiciones concretas. Se concluye que este tipo
de investigacion esta dirigida a una utilizacion de inmediata y no a un incremento

de teorias” (p. 23)



Disefio de investigacion: Investigacion fue un disefio no experimental debido a que
la exploracion se basara en el andlisis de contextos evidentes y como se dan en su
contexto natural, para después ser estudiados. “No expresamos modificar
intencionalmente las diversas variables independientes, sino de poder manifestar
tal y como se facilite en una situacion natural los diversos analisis de estudio, para

gue posteriormente esta investigacion sea analizada” (Parra y toro, 2006, p. 158)

3.2 Variables y operacionalizacion
Las variables se definen como “una caracteristica, o atributos, en el que pueda

proporcionarse o estar alejado en los individuos, asimismo de poder demostrarse

en las diferentes circunstancias encontradas” (Rojas, 1991, p. 182)

La operacionalizacion de las variables “acceden a plantear diferentes puntos para
la recopilacién de investigacion que se maneja en los analisis de hipétesis. El
proceso de dicha prueba, es el de encontrarse o relacionarse con las

interrogaciones de los indicadores” (Rojas, 1991, p. 171)
Las variables que se estudiaron son: Estrategias de Marketing y Exportacion.

Estrategias de Marketing Internacional: El marketing Internacional es un vinculo de
instrucciones que tienen como finalidad originar y proporcionar distintos
conocimientos de comercializacion de bienes y servicios, donde los ofertantes y
demandantes entre dos o mas paises, solucionan sus diversas necesidades y
deseos de los consumidores. En lo que es estrategias de marketing internacional
aplicado al0 comercio exterior, los autores sostienen que se analizan los
elementos que conforman la mezcla del marketing: producto, mercado, precio y

promocién. (Lermay Marquez, 2010, p.8)

Exportacion: En cuanto a exportar nos referimos a negociar mas alla de nuestras
fronteras gubernamentales— financieras, los elementos de una exportacién son los
semejantes que los de la venta en el comercio nacional, lo distinto estad en la
realizacion de exportar que implica intervenciones de trafico de productos y sobre
todo en sus dimensiones del cliente, ya que el proveedor o distribuidor esta sujeta
a manejar nuevas reglamentaciones administrativas y probablemente a otras

tradiciones y practicas comerciales. (Salvador, 2000, p37)



3.3 Poblacion, muestray muestreo
Poblacion

La poblacion estuvo conformada por 20 directivos de la empresa Mebol Gf SAC. Al
respecto, Ballén (2007), sefiala que “La poblacion es un vinculo inseparable por los

asuntos que conciertan una relacion de distintas especificaciones”. (p. 51)

Muestra

La presente investigacion estuvo constituida por el 100% de la poblacion con la
muestra de tipo censal por considerar a 20 directivos de la empresa Mebol Gf SAC.
Segun Pérez (2010) La muestra suele ser precisa como “Un padron que recauda
la investigacion sobre ciertas caracteristicas en general y sus diversos elementos

gue integran una organizacién o poblacién (p. 138)

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnica

La técnica utilizada para la recopilaciéon de datos, fue a través de una encuesta.
Se inicia mediante interrogaciones realizadas de la matriz de operacionalizacion.
Segun Martinez (2014) la técnica se basa “en la pregunta de un grupo, cuyo objetivo
es la determinacion e indagacion de necesidades, y la blusqueda de soluciones,

sobre una determinada interrogante”. (p. 297)
Instrumento de recoleccion de datos

Se realizdé un cuestionario elaborado por 18 preguntas por variable. Cada una
relacionada con sus dimensiones, aplicando la escala de Likert. Segun Martinez
(2014) las técnicas de los cuestionarios “Son instrumentos de manera escrita y

deben ser rellenados o resueltos por los propios encuestados”. (p. 255)

Validez

La validacion de los instrumentos utilizados fue realizada con la técnica del
cuestionario, el mismo que fue certificado por el juicio de tres competentes en
metodologia de investigacion cientifica. Segun Hernandez, Fernandez y Batista
(2014) manifiestan que la validez: “Se refiere al grado en que un instrumento mide

efectivamente la variable que pretende dominarse”. (p.200)
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Confiabilidad

Para la confiabilidad de los mismos se utilizO el método estadistico Alfa de
Conbrach, después de realizar la prueba piloto. Hernandez, Fernandez y Baptista
(2014) senalan que la confiabilidad. “Se refiere al grado en que la aplicacion
reiterada de un instrumento de medicion, a los mismos individuos u objetos,

produce resultados equivalentes” (p.262).

3.5 Procedimientos
El procedimiento que se utilizdé en esta investigacion fue en primera instancia la

toma en consideracion de las distintas fuentes, tanto tedricas como practicas. En
la fuente tedrica la informacion se obtuvo mediante revistas, libros y trabajos
cientificos. Mientras que de las fuentes practicas se realizaron frente a encuestas
de nuestra poblacion. Luego se procedid a ordenarlas, clasificarlas, para
organizarlas en tablas y graficos, utilizando Excel y el software SPSS como medio

para procesar toda la informacion.

3.6 Método de analisis de datos

Se analizaron los datos obtenidos sobre dos niveles, en un andlisis descriptivo y
analisis inferencial. Para el analisis descriptivo se ejecutd a través de tablas de
frecuencia y figuras, las cuales son interpretados, a partir de los objetivos
propuestos en esta investigacién. Segun Martinez (2014) manifiesta que “las
informaciones alcanzadas son esencial transformarlos, se ejecuta mediante una
evaluaciéon matematica” (p. 150). El analisis inferencial se revisé las dos variables
a enlazar, es decir, determinar relacion de esas variables, basado en las hipétesis

de investigacion formuladas en esta investigacion.

3.7 Aspectos éticos

La actual investigacion fue ejecutada con los necesarios parametros morales y
legales, exento de quebrantar alguna norma o derecho de los colaboradores que
participaron en la preparacion de las encuestas. También, se respeto el derecho de
autor en cada antecedente y averiguacion que apoya esta investigacion y su
sustentacion. Segun la Clinica universal de navarra (2011) manifesté que “La

investigacion debe ser realizada de conformidad a unos principios éticos” (p. 60)
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IV. RESULTADOS

4.1. ANALISIS DESCRIPTIVO E INFERENCIAL

Analisis descriptivo Univariado

Tabla 5: Resultados de la variable Exportacion
Exportacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Bajo 4 20,0 20,0 20,0
Regular 10 50,0 50,0 70,0
Bueno 6 30,0 30,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Figura 1: Resultados de la variable Exportacion

Exportacion

Frecuencia

Baijo Regular Bueno

Latabla 5y figura 1, sefialan que de la encuesta realizada a nuestra muestra de
20 directivos de la empresa Mebol Gf SAC, el 30% indicé que tiene un nivel Bueno,

50% indico que tiene un nivel Regular; y 20% indico que es bajo.
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Tabla 6: Resultados de la dimension Producto.

Producto
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Bajo 4 20,0 20,0 20,0
Regular 9 45,0 45,0 65,0
Bueno 7 35,0 35,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Figura 2: Resultados de la dimension Producto.

Producto

Frecuencia

Bajo

Regular

Bueno

La tabla 6 y figura 2, sefialan que de la encuesta realizada a nuestra muestra de

20 directivos de la empresa Mebol Gf SAC, el 35% indicé que tiene un nivel Bueno,

45%

indic6 que tiene un nivel

Regular;

y 20%

indic6 que es bajo.
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Tabla 7: Resultados de la dimensién Precio.

Precio
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Bajo 3 15,0 15,0 15,0
Regular 9 45,0 45,0 60,0
Bueno 8 40,0 40,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Figura 3: Resultados de la dimensién Precio.

Precio

Frecuencia

Bajo Regular Bueno

Latabla 7 y figura 3, sefialan que de la encuesta realizada a nuestra muestra de
20 directivos de la empresa Mebol Gf SAC, el 40% indicé que tiene un nivel Bueno,

45% indic6 que tiene un nivel Regular; y 15% indicé que es bajo.
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Tabla 8: Resultados de la dimensiéon Plaza.

Plaza
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Vaélido Bajo 2 10,0 10,0 10,0
Regular 7 35,0 35,0 45,0
Bueno 11 55,0 55,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Figura 4: Resultados de la dimensién Plaza.
Plaza

Frecuencia

Bajo Regular Bueno

La tabla 8 y figura 4, sefialan que de la encuesta realizada a nuestra muestra de 20
directivos de la empresa Mebol Gf SAC, el 55% indic6 que tiene un nivel Bueno,

35% indicé que tiene un nivel Regular; y 10% indicé que es bajo.
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Tabla 9: Resultados de la dimensién Promocion.

Promocion
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Bajo 6 30,0 30,0 30,0
Regular 8 40,0 40,0 70,0
Bueno 6 30,0 30,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Figura 5: Resultados de la dimensién Promocién

Promocién

Frecuencia

Bajo Regular Bueno

La tabla 9 y figura 5, sefialan que de la encuesta realizada a nuestra muestra de
20 directivos de la empresa Mebol Gf SAC, el 30% indic6 que tiene un nivel Bueno,

40% indicd que tiene un nivel Regular; y 30% indicé que es bajo.
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Tabla 10: Resultados de la variable Estrategias de marketing.

Estrategias de marketing

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valid Bajo 4 20,0 20,0 20,0
o] Regular 8 40,0 40,0 60,0
Bueno 8 40,0 40,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Figura 6: Resultados de la variable Estrategias de marketing.

Estrategias de marketing

Frecuencia

Bajo Regular Bueno

La tabla 10 y figura 6, sefalan que de la encuesta realizada a nuestra muestra de

20 directivos de la empresa Mebol Gf SAC, el 40% indic6 que tiene un nivel Bueno,

40% indicé que tiene un nivel Regular; y 20% indicé que es bajo.
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4.2 ANALISIS DESCRIPTIVO BIVARIADO.
Objetivo general: Determinar la relacion que existe entre Estrategia de Marketing con la

Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC del distrito de Chancay al mercado de
los EE.UU, 2020.

Tabla 11: Resultados de tablas cruzadas de las variables Estrategias de
marketing y Exportacion.

Exportacion Total
Bajo Regular Bueno

Estrategias de Bajo Recuento 2 2 0 4
marketing % del total 10,0% 10,0% 0,0% 20,0%
Regu Recuento 2 5 1 8

lar % del total 10,0% 25,0% 5,0% 40,0%

Buen Recuento 0 3 5 8

0 % del total 0,0% 15,0% 25,0% 40,0%

Total Recuento 4 10 6 20
% del total 20,0% 50,0% 30,0% 100,0%

Figura 7: Gréaficos cruzado de las variables Estrategias de marketing y
Exportacion

Grafico de barras

Exportacién

M Bajo
M R=gular
Bueno

Recuento

Bajo Regular Bueno

Estrategias de marketing
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Se sefala en el contenido de la tabla 11y figura 7: Existié un conjunto del 20% de
los trabajadores sefalaron que las Estrategia de Marketing y Exportacion tienen
un nivel Bajo; un 40% sefialé que existe un nivel Regular y el 40% sefialo que se
encuentra un nivel Bueno entre las Estrategias de marketing y la Exportacion. A
partir de ello se deduce, que a relacidn es positiva y significativa, es decir, a mejor
Estrategias de marketing, mejor Exportacion.

Objetivo Especifico 1: Determinar la relacién que existe entre Producto con la
Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado
de los EE.UU, 2020.

Tabla 12: Resultados de tablas cruzadas de la dimensién Producto y la variable
Exportacion.

Exportacion Total
Bajo Regular Bueno

Producto Bajo Recuento 2 1 0 3
% del total 10,0% 5,0% 0,0% 15,0%

Regular Recuento 2 4 3 9

% del total 10,0% 20,0% 15,0% 45,0%

Bueno Recuento 0 5 3 8

% del total 0,0% 25,0% 15,0% 40,0%

Total Recuento 4 10 6 20
% del total 20,0% 50,0% 30,0% 100,0%

Figura 8: Grafico cruzado de la dimension Producto y la variable Exportacion

Grafico de barras
Exportacion

M Bajo
W Regular
M Bueno

Recuento

Bajo Regular Bueno

Producto
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Se sefiala en el contenido de la tabla 12 y figura 8: Existié un conjunto del 15% de
los trabajadores sefalaron que el Producto y Exportacion tienen un nivel Bajo; un
45% sefalod que existe un nivel Regular y el 40% sefialo que se encuentra un nivel
Bueno entre el Producto y la Exportacion. A partir de ello se deduce, que la relacion

es positiva y significativa, es decir, a mejor Producto, mejor Exportacion.

Objetivo Especifico 2: Determinar la relacibn que existe entre Precio con la
Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado
de los EE.UU, 2020.

Tabla 13: Resultados de tablas cruzadas de la dimension Precio y la variable
Exportacion.

Exportacion Total
Bajo Regular Bueno

Precio Bajo Recuento 1 3 0 4
% del total 5,0% 15,0% 0,0% 20,0%

Regular Recuento 2 6 1 9

% del total 10,0% 30,0% 5,0% 45,0%

Bueno Recuento 1 1 5 7

% del total 5,0% 5,0% 25,0% 35,0%

Total Recuento 4 10 6 20
% del total 20,0% 50,0% 30,0% 100,0%

Figura 9: Gréfico cruzado de la dimension Precio y la variable Exportacion

Grafico de barras
Exportacion

[ Bajo
W Regular
M Bueno

Recuento

Bajo Regular Bueno

Precio
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Se sefiala en el contenido de la tabla 13 y figura 9: Existié un conjunto del 20% de
los trabajadores sefialaron que el Precio y Exportacion tienen un nivel Bajo; un
45% sefal6 que existe un nivel Regular y el 35% sefialo que se encuentra un nivel
Bueno entre el Precio y la Exportacion. A partir de ello se deduce, que la relacion
es positiva y significativa, es decir, a mejor Precio, mejor Exportacion.

Objetivo Especifico 3: Determinar la relacion que existe entre Plaza con la
Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado
de los EE.UU, 2020.

Tabla 14: Resultados de tablas cruzadas de la dimension Plaza y la variable
Exportacion.

Exportacion Total
Bajo Regular Bueno

Plaza Bajo Recuento 2 0 0 2
% del total 10,0% 0,0% 0,0% 10,0%

Regular Recuento 2 3 2 7

% del total 10,0% 15,0% 10,0% 35,0%

Bueno Recuento 0 7 4 11

% del total 0,0% 35,0% 20,0% 55,0%

Total Recuento 4 10 6 20
% del total 20,0% 50,0% 30,0% 100,0%

1.1.1 Figura 10: Gréfico cruzado de la dimensién Plaza y la variable Exportacion

Grafico de barras

Exportaciéon

M Bajo
.Regular
W Bueno

Recuento

Bajo Regular Bueno

Plaza
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Se sefala en el contenido de la tabla 14 y figura 10: Existié un conjunto del 10% de
los trabajadores sefialaron que el Plaza y Exportacion tienen un nivel Bajo; un 35%
sefald que existe un nivel Regular y el 55% sefialo que se encuentra un nivel
Bueno entre el Plaza y la Exportacion. A partir de ello se deduce, que la relacion

es positiva y significativa, es decir, a mejor Plaza, mejor Exportacion.

Objetivo Especifico 3: Determinar la relacion que existe entre Promocion con la
Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado
de los EE. UU, 2020.

Tabla 15: Resultados de tablas cruzadas de la dimensién Promocién y la variable
Exportacion.

Exportacion Total
Bajo Regular Bueno

Promocion Bajo Recuento 2 3 1 6
% del total 10,0% 15,0% 5,0% 30,0%

Regular Recuento 2 4 2 8

% del total 10,0% 20,0% 10,0% 40,0%

Bueno Recuento 0 3 3 6

% del total 0,0% 15,0% 15,0% 30,0%

Total Recuento 4 10 6 20
% del total 20,0% 50,0% 30,0% 100,0%

Figura 11: Gréfico cruzado de la dimension Promocion y la variable Exportacion

Grafico de barras
Exportacion

M Bajo
.Regular
Bueno

Recuento

Bajo Regular Bueno

Promocion
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Se sefala en el contenido de la tabla 15 y figura 11: Existié un conjunto del 30% de
los trabajadores sefialaron que la Promocion y Exportacion tienen un nivel Bajo;
un 40% sefialé que existe un nivel Regular y el 30% sefialo que se encuentra un
nivel Bueno entre la Promocion y la Exportacion. A partir de ello se deduce, que la
relacion es positiva y significativa, es decir, a mejor Promocién, mejor Exportacion.
4.3. ANALISIS INFERENCIAL

Hipotesis General

Ha: Las Estrategias de Marketing se relacionan con la Exportacion de fresa de la
empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.

Ho: Las Estrategias de Marketing no se relacionan con la Exportacion de fresa de
la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.

Tabla 16: Resultado de la Correlacion entre las variables Estrategias de marketing
y Exportacion.

Correlaciones

Estrategias de Exportacion

marketing
Estrategias de Correlaciéon de Pearson 1 ,630™
marketing Sig. (bilateral) ,003
N 20 20
Exportacion Correlacion de Pearson ,630™ 1
Sig. (bilateral) ,003
N 20 20

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

En la tabla anterior se detalla que el coeficiente de Rho de Spearman es 0,630 lo
que indica que existi0 una correlacion positiva. Por otro lado, el valor de
significancia (p = 0,003) siendo menor al valor 0,05, nos permite rechazar la
hipotesis nula'y aceptar la alterna, sefialando de esta manera la existencia de una
relacion entre las variables, concluyendo asi que las estrategias de marketing si
se relacionan con la exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de
Chancay al mercado de los EE. UU, 2020.
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Hipotesis especificas:

Ha: Existe relacion significativa entre Producto con la Exportacion de fresa de la
empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE. UU, 2020

Ho: No existe relacion significativa entre Precio con la Exportacion de fresa de la
empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE. UU, 2020

Tabla 17: Resultado de la Correlacion entre la dimension Producto y Exportacion.

Correlaciones

Producto Exportacién
Producto Correlacion de Pearson 1 ,560"
Sig. (bilateral) ,041
N 20 20
Exportacion Correlacion de Pearson ,560" 1
Sig. (bilateral) ,041
N 20 20

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

En la tabla anterior se detalla que el coeficiente de Rho de Spearman es 0,560 lo
que indica que existi6 una correlacién positiva. Por otro lado, el valor de
significancia (p = 0,041) siendo menor al valor 0,05, nos permite rechazar la
hipétesis nula y aceptar la alterna, sefialando de esta manera la existencia de una
relaciobn entre ambas, concluyendo asi que el Producto si se relaciona
significativamente con la exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito
de Chancay al mercado de los EE. UU, 2020.

Ha: Existe relacion significativa entre Producto con la Exportacion de fresa de la
empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.

Ho: No existe relacion significativa entre Producto con la Exportacion de fresa de
la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.
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Tabla 18: Resultado de la Correlacion entre la dimension Precio y Exportacion.

Correlaciones

Precio Exportacion
Precio Correlacion de Pearson 1 562"
Sig. (bilateral) ,040
N 20 20
Exportacion Correlacion de Pearson ,562" 1
Sig. (bilateral) ,040
N 20 20

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

En la tabla anterior se detalla que el coeficiente de Rho de Spearman es 0,562 lo
gue indica que existid6 una correlacion positiva. Por otro lado, el valor de
significancia (p = 0,040) siendo menor al valor 0,05, nos permite rechazar la
hipétesis nula y aceptar la alterna, sefialando de esta manera la existencia de una
relacion entre ambas, concluyendo asi que el Precio si se relaciona
significativamente con la exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito
de Chancay al mercado de los EE. UU, 2020.

Ha: Existe relacion significativa entre Plaza con la Exportacion de fresa de la
empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.
Ho: No existe relacion significativa entre Plaza con la Exportacion de fresa de la
empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.

Tabla 19: Resultado de la Correlacion entre la dimensién Plazay Exportacion.

Correlaciones

Plaza Exportacion
Plaza Correlacion de Pearson 1 ,545"
Sig. (bilateral) ,013
N 20 20
Exportacién Correlacion de Pearson ,545" 1
Sig. (bilateral) ,013
N 20 20

*, La correlacién es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
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En la tabla anterior se detalla que el coeficiente de Rho de Spearman es 0,545 lo
que indica que existi6 una correlacion positiva. Por otro lado, el valor de
significancia (p = 0,013) siendo menor al valor 0,05, nos permite rechazar la
hipotesis nula y aceptar la alterna, sefialando de esta manera la existencia de una
relacion entre ambas, concluyendo asi que la Plaza si se relaciona
significativamente con la exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito
de Chancay al mercado de los EE. UU, 2020.

Ha: Existe relacion significativa entre Promocion con la Exportacion de fresa de la
empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.

Ho: No existe relacién significativa entre Promocion con la Exportacion de fresa de
la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.

Tabla 20: Resultado de la Correlacion entre la dimension Promocion y
Exportacion.

Correlaciones

Promocién Exportacion
Promocién Correlacién de Pearson 1 ,569
Sig. (bilateral) ,048
N 20 20
Exportacion Correlacién de Pearson ,569 1
Sig. (bilateral) ,048
N 20 20

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

En la tabla anterior se detalla que el coeficiente de Rho de Spearman es 0,569 lo
que indica que existi6 una correlacion positiva. Por otro lado, el valor de
significancia (p = 0,048) siendo menor al valor 0,05, nos permite rechazar la
hipotesis nula'y aceptar la alterna, sefialando de esta manera la existencia de una
relacion entre ambas, concluyendo asi que la Promocion si se relaciona
significativamente con la exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC.
Distrito de Chancay al mercado de los EE. UU, 2020.
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V. DISCUSIONES

En funcion del objetivo general e hipotesis general se pudo evidenciar la existencia
de una relacién positiva y significativamente entre estrategia de marketing y
exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado
de los EE.UU, 2020. Obteniendo datos; donde del 100% de los encuestados, tanto
el nivel de estrategia de marketing y exportacion, 30% (6) afirma que existe un nivel
Bueno, 50% (10) afirma que existe un nivel Regular. Asi como, el 20% (4) afirma
que existe un nivel bajo. EIl coeficiente de correlacion logrado tiene un valor de
0.630 y tanto la efectividad de probabilidad (p = 0,003) siendo inferior al valor critico
0,05, se decidi6 rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipétesis alterna sefialando
de esta manera la existencia de una relacion entre las variables. Los resultados se
corroboraron con los de Nole (2018), en su tesis titulada “El destino de la produccién
nacional de la fresa hacia su exportacion y las diferentes estrategias de marketing
al mercado interno durante el periodo 2008-2016”, refiere que las empresas
exportadoras de fresa tienen un destino de consumo atractivo donde su produccion
es una tendencia hacia los mercados Internacionales. Con lo cual concluy6, que
existe evidencia que la estrategia de marketing influye positivamente con las ventas
de exportacion.

En cuanto el objetivo especifico 1 e hipétesis especifica 1, podemos afirmar que
existe relacion entre el Producto de manera significativa con la Exportacion de fresa
de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE. UU, 2020;
ya que del 100% de los encuestados, tanto el nivel de producto y exportacion, el
35% (7) afirma que es Bueno, el 45% (9) afirman que es Regular y el 20% (4)
afirman que es Bajo. El coeficiente de correlacion logrado tiene un valor de 0,560;
y como la efectividad de probabilidad (p = 0,041) siendo inferior que el valor critico
0,05, se decide en rechazar la hipétesis nula y aceptar la hip6tesis alterna, por
ende, existe una relacion entre la dimensiony variable. Los resultados lo podemos
corroborar con los de Echevarria (2016) en su tesis titulada “El marketing mix y su
influencia en el desempefio de las empresas exportadoras de palta.”, Donde
obtuvo como como resultado una correlacion entre ambas variables considerando
que el producto si influye en las exportaciones. Tuvo como conclusion que las 4ps
aportan claramente en las exportaciones, ya que ellas haran que la

comercializacién sea eficaz.

27



En cuanto el objetivo especifico 2 e hipétesis especifica 2, podemos afirmar que
existe relacion entre Precio de manera significativa con la Exportacion de fresa de
la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020;
ya que del 100% de los encuestados, tanto el nivel de precio y exportacién, el 40%
(8) afirma que es Bueno, el 45% (9) afirman que es Regular y el 15% (3) afirman
que es Bajo. El coeficiente de correlacion logrado tiene un valor de 0,562. Es decir,
que hay una correlacion positiva, ademas el valor de probabilidad (p = 0,040) siendo
inferior al valor critico 0,05, se decidié rechazar la hipdtesis nula y aceptar la
hipotesis alterna, es asi que, existe una relacion entre la dimension y variable. Los
resultados lo podemos corroborar con los de Cama (2018), en su tesis titulado “La
relacion del marketing mix y el desempefio de empresas exportadoras de quinua
en Lima 2015 — 2017”, concluy0 en la existencia de relacion entre dichas variables,
puesto que en la mayoria de los casos nos ayudan a obtener una idea en beneficio
de los productos con los clientes familiarizando precios con la calidad.

En cuanto el objetivo especifico 3 e hipétesis especifica 3, podemos afirmar que
existe relacion entre la Plaza de manera significativa con la Exportacién de fresa
de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020;
ya que del 100% de los encuestados, tanto el nivel de plaza y exportacion, el 55%
(11) afirma que es Bueno, el 35% (7) afirman que es Regular y el 10% (2) afirman
qgue es Bajo. El coeficiente de correlacidon logrado tiene un valor de 0,545. Es decir,
que hay una correlacioén positiva, ademas el valor de probabilidad (p = 0,013) siendo
inferior al valor critico 0,05, se decidi6 rechazar la hipotesis nula y aceptar la
hipétesis alterna, es asi que, existe una relacion entre la dimension y la variable.
Los resultados lo podemos corroborar con los de Uribe (2014), en su tesis titulado
“Factibilidad de industrializaciéon y oportunidad de mercado Internacional para la
fresa de Perd”, tuvo como conclusion que la ventaja de la comercializacién de
produccion se incursiona en las exportaciones de fresas congeladas hacia los
mercados Internacionales, tomando en cuenta el abastecimiento hacia su poblacion
con los productos de buena calidad.

En cuanto el objetivo especifico 4 e hipétesis especifica 4, podemos afirmar que
existe relacion entre la Promocion de manera significativa con la Exportacion de
fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU,
2020; ya que del 100% de los encuestados, tanto el nivel de promocion y
exportacion, el 30% (6) afirma que es Bueno, el 40% (8) afirman que es Regular y
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el 30% (6) afirman que es Bajo. El coeficiente de correlacion logrado tiene un valor
de 0,569 y efectividad de probabilidad (p = 0,048) siendo inferior que el valor critico
0,05, se decidio rechazar la hipotesis nula y aceptar la hipétesis alterna, es asi
que, existe una relacion entre la dimension y variable. Los resultados lo podemos
corroborar con los de Palacios y Cabrera (2019), en su tesis titulado “Marketing mix
para la exportacion de vinagre de manzana en los productores de distrito de
Antioquia provincia de Huarochiri, 2013-2017”, evidencia una correlacion entre
promocién y exportacion donde como conclusién de acuerdo con el autor al
implementar mayores promociones, existe la posibilidad de ingresar a nuevos

mercados.

VI. CONCLUSIONES

Primera: se concluy6 que las estrategias de marketing tienen relacién positiva con
la exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al
mercado de los EE.UU, 2020. Como indica en la tabla 16; por ello, el valor Rho =
0,630; lo cual indica una correlacion positiva alta. Ademas, se observé que el
p=,003, resulto menor a 0,05y, asimismo, se rechaza la hipétesis nula.
Segundo: se concluyé que el producto tiene relacion positiva con la exportacion de
fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU,
2020. Como indica en la tabla 17; por ello, el valor Rho = 0,560; lo cual indica una
correlacion positiva. Ademas, se observé que el p=,041, resulto menor a 0,05y,
asimismo, se rechaza la hipétesis nula'y se acepta la hipétesis alternativa.
Tercera: se concluyo que el precio tiene relacidén positiva con la exportacion de
fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU,
2020. Como indica en la tabla 18; por ello, el valor Rho = 0,562; lo cual indica una
correlacion positiva alta. Ademas, se observé que el p=,040, resulto menor a 0,05
y, asimismo, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis alternativa.
Cuarta: se concluy6 que la plaza tiene relacion positiva con la exportacion de fresa
de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.
Como indica en la tabla 19; por ello, el valor Rho = 0545; lo cual indica una
correlacion positiva alta. Ademas, se observo que el p=,013, resulto menor a 0,05
y, asimismo, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis alternativa.
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Quinta: se concluy6 que la promocion tiene relacion positiva con la exportacion
de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los
EE.UU, 2020. Como indica en la tabla 20; por ello, el valor Rho = 0,569; lo cual
indica una correlacion positiva alta. Ademas, se observo que el p=,048, resulto
menor a 0,05 y, asimismo, se rechaza la hipoétesis nula y se acepta la hipétesis
alternativa.

VIl. RECOMENDACIONES

Teniendo en cuenta las conclusiones de la investigacion, se propone las siguientes
recomendaciones con la intencion de dar a conocer a la estrategia de marketing y
exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado
de los EE.UU, 2020, como ejemplo y objeto de mejora para ser aplicadas para las
demas empresas existentes en semejanza.

Se ha demostrado una relacion positiva significativa entre la variable estrategias
de marketing y exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de
Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. No obstante, la empresa debe trabajar
con las dos variables en su gestion, manejandolas a la par para una mejor
independencia de desarrollo comercial, asi dejar de requerir de la ayuda del broker
que les sirve como intermediario con los clientes extranjeros.

Se ha evidenciado una relacién positiva entre el producto y la variable exportacion,
de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020.
Sin embargo, se recomienda a poseer un seguimiento constante a cada area
responsable, para que asi, se pueda detectar el desarrollo y control de calidad de
los productos, y evaluar mejoras acorde al mercado existente de destino.

Se ha evidenciado una relacion positiva considerable entre el precio y la variable
exportacion, de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los
EE.UU, 2020. Sin embargo, se recomienda a la empresa tener capacitaciones
constantes con la fuerza de ventas, principalmente con los que poseen un cierto
trato con los clientes directos, para conseguir buena comunicacién y negociacion
con los precios, ademas de empatia y fidelidad, ya que ellos representan a la
empresa, diferenciandose de la competencia resaltando la calidad de servicio.

Se ha evidenciado una relacién positiva significativa entre plaza y la variable
exportacion, de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los
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EE.UU, 2020. Sin embargo, se da la recomendacion que la empresa tenga
elaborado un rol de metas constantes acorde al mercado y a los objetivos trazados.
Ya que con ellos, se ira a posicionar en un margen mas alto que la de sus
competidores, para que asi cada periodo del afio se obtenga nuevos desafios y
nuevos sectores donde poder posicionar y buscar liderar la empresa.

Se ha evidenciado una relacion positiva moderada entre promocion y la variable
exportacion, de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al mercado de los
EE.UU, 2020. Sin embargo, se da la recomendacion de implementar reuniones con
temas referidos a la tactica de promocion, manejo y seleccion del medio apropiado
para el transito del bien a nuevos mercados por exportar. Este trabajo en conjunto
permitira alcanzar un desarrollo y crecimiento en las ventas, logrando incrementar
la exportacién, y ganando clientes activos a favor de la empresa.

El aporte de la investigacion es dar a conocer a las empresas en general que las
estrategias de marketing y la exportacion, cumplen un papel muy importante en
todo comercio internacional ya que, desarrollando las estrategias de marketing, la
empresa tiende a posicionarse en el mercado y teniendo buenos procesos
exportacion se consigue alcanzar fidelizar al mercado consumidor, a causa del
buen trato y servicio de envio obtenido, cumpliéndose acorde a las exigencias.
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ANEXOS

Anexo 01: Operacionalizacion de Variable

Relaciones publicas

Maniobras de venta

VARIABLES DE < DEFINICION a ESCALA DE
ESTUDIO DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES MEDICION
Producto innovador
Producto Marca reconocible del
producto
Producto de calidad Escala de
Lermay Marquez (2010). Los autores Se obtendran datos de Ti d . Likert
hacen referencia al marketing a nivel las fuentes primarias IpOS de precio
internacional ya que este tema ha ganado o Lo . Nunca=1
mayor relevancia debido a factores como utilizando como t_e,cnlca 2| precio Incoterms o condiciones de | ~aqi nunca =
ESTRATEGIA | laglobalizacion, la internacionalizacion, encuesta y relacion entre entrega 2
DE los tratados de libre comercio entre Estrategia de Marketing y . i) A veces = 3
naciones. En cuanto a las estrategias de | |a Exportacion de la fresa Precios accesibles cLES =
MARKETING marketing internacional aplicado al _ Casi siempre
) . ‘ en la empresa Mebol Gf Inf “n d d -
comercio exterior, los autores sostienen SAC. del distrito de nrormacion de mercados =4
que “se analizan los elementos que ) Distribucion direct Siempre =5
conforman la mezcla del marketing: Chancay al mercado de Plaza IStribucion directa o
producto, mercado, precio y promocion”. los EE.UU, 2020. indirecta
Distribucion cruzada .
Ordinal
Promocion de venta
Promocion
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Operacionalizacion de Variable 2

£ < ESCALA
VARIABLES DEFINICION DEFINICION 2
DE ESTUDIO CONCEPTUAL OPERACIONAL DRSSO IPICAROINES MEDDICEIION
Religion
Consideraciones Tradicion
generales
Circunstancias ad
Se obtendran datos de las internacionales Esf.i at €
Salvador Mercado H. (2000). El autor | fuentes primarias, utilizando la Idioma IKer
hace referencia que la exportacion es | técnica de encuesta y de esta Normas,
vender mas alla de nuestras forma determinar la relacién costl{m_bres y Gustos Nu.nca =1
fronteras, en la exportaulon es que tiene la estrategia de hablt95| Casi nunca =
| mienosradenias | manketingyia exporacion, | COTeromes | woneds 2
EXPORTACION mercancias y sobre todo en que las Medlanteclja obserlvaCIPnIeI Legislacion A veces = 3
areas del cliente y del proveedor Investigador, evaluara la Casi siempre
estan sujetas a diferente Estrategia de Marketing y la Legislamiento y | Proceso de contratacion =4
reglamentacién administrativa y Exportacion de fresa en la financiaciamiento Siempre =5
seguramente diferentes costumbresy | empresa Mebol Gf SAC. del Tarifas arancelarias
practicas comerciales. distrito de Chancay al mercado : :
ara comercio exterior
de los EE.UU, 2020. P ordinal

Competencia
internacional

Relaciones vecinales

Conflictos politicos y
econdémicos

Industrializacion
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Anexo 02: Instrumento

ENCUESTA PARA DIRECTIVOS SOBRE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING

Estimado (a) participante

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacion que tiene por finalidad la obtencién de
informacion acerca de las Estrategias de Marketing de la empresa Mebol Gf SAC. La presente encuesta es

anonima; Le agradezco de antemano cada minuto de su tiempo por responder las siguientes preguntas:

INSTRUCCIONES:
En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristica acerca de la motivacién, cada una de ellas
va seguida de cinco posibles alternativas de respuesta que debes calificar. Responde encerrando en un circulo
la alternativa elegida, teniendo en cuenta los siguientes criterios.

1) NUNCA 2) CASI NUNCA 3) AVECES
4) CASI SIEMPRE 5) SIEMPRE

ESTRATEGIAS DE MARKETING

PRODUCTO ESCALA
Producto innovador
1 | Esta de acuerdo en producir un producto innovador. 2 1314
2 |Est4 de acuerdo en que su producto innovador sea vendido en el 2 |3 |4
mercado sefialado.
Producto con calidad
3 | Esta de acuerdo en producir un producto con calidad. 2 1314
4 | Su producto puede hacer competencia en mercados extranjeros. 2 |3 |4
Marca reconocible del producto
5 | Es conocida su marca a nivel nacional. 2 1314
6 | Su producto cuenta con empaques disefiados de la marca para la 2 (3|4
exportacion.
PRECIO
Tipos de precio
7 | Podria hacer ajuste de precio en algunos productos. 2 1314
Precios accesibles
8 | Cree usted que los tipos de precio de su producto son accesible para 2 1314
el publico objetivo.
Incoterm o condiciones de entrega
9 | Esta de acuerdo que para entrar al mercado internacional se rebaje el 2 1314
precio considerando el incoterm en que se venda.
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PLAZA

Informacién de mercados

10

Cree usted que el mercado objetivo es el indicado.

Di

stribucion directa o indirecta

11

Esta de acuerdo con una distribucién directa.

12

Esta de acuerdo con una distribucion indirecta.

Distribucion cruzada

13

Esta de acuerdo con una distribucién cruzada.

PROMOCION

Pr

omociones de venta

14

Esta de acuerdo que para introducir el producto al mercado, se
proponga promociones de venta.

15

Cree usted que las promociones serdn de mucha ayuda en el
posicionamiento.

Relaciones publicas

16

Cree usted que las relaciones publicas ayudan a para fidelizar clientes.

Maniobras de venta

17

Considera importante el comercio electrénico para fortalecer las ventas.

18

Cree que seria 6ptimo emplear ventas personales.
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ENCUESTA PARA DIRECTIVOS SOBRE LA EXPORTACION

Estimado (a) participante

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacion que tiene por finalidad la obtencién de
informacion acerca de la Exportacion en la empresa Mebol Gf SAC. La presente encuesta es anénima; Le

agradezco de antemano cada minuto de su tiempo por responder las siguientes preguntas:

INSTRUCCIONES:
En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristica acerca de la motivacién, cada una de ellas
va seguida de cinco posibles alternativas de respuesta que debes calificar. Responde encerrando en un circulo
la alternativa elegida, teniendo en cuenta los siguientes criterios.

1) NUNCA 2) CASI NUNCA 3) A VECES
4) CASI SIEMPRE 5) SIEMPRE
EXPORTACION
CONSIDERACIONES GENERALES ESCALA

Tradicion

1 |La venta de su producto en otro pais afectara la tradicion del pais 2 1314

objetivo.
Religion
2 | Cree que la religiéon de los pobladores no sera influencia para la venta 2 |3 |4

de su producto.

Cree que la variedad de religiones que existen afectara en la venta de
los productos.

Cir

cunstancias internacionales

Cree que las circunstancias internacionales afectaran en su
exportacion.

NORMAS, COSTUMBRES Y HAMBITOS COMERCIALES

Gu

stos

Cree que la fresa sera del gusto del publico objetivo

6 | Esta de acuerdo en hacer una costumbre el consumo de fresas en los 2 |3 |4
clientes extranjeros.

Idioma

7 | Piensa que el idioma sera un obstaculo para su producto. 2 1314

Mo

neda

Usted cree que la ganancia variara por el cambio de monedas

extranjeras.

LEGISLACION Y FINANCIAMIENTO
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Legislacion

9

Cree usted que las leyes de otros paises le prohibieran exportar.

10

Esta de acuerdo en que se siga el proceso legislativo.

Tarifas arancelarias para comercio exterior

11

Cree usted que las tarifas arancelarias son correctas para la buena
exportacion del producto.

Proceso de contratacion

12

Cree usted que los contratos de compra y venta son importantes para
empezar la venta.

13

Usted cree que el poder adquisitivo de compra y venta son importantes
para empezar un contrato de venta.

COMPETENCIA INTERNACIONAL

Relaciones vecinales

14

Cree usted que las relaciones vecinales nos ayudaran a ingresar a
mercados extranjeros.

15

Esta de acuerdo en tener tratados de libre comercio.

Conflictos politicos y econdmicos

16

Cree usted que los conflictos econémicos afectaran la venta de su
producto.

17

Considera un problema los conflictos politicos para la exportacion.

Industrializaciéon

18

Esta de acuerdo en que la industrializacion llegue a la empresa.

42



Anexo 3: Validez de los instrumentos
Tabla 3: Validez por juicio de expertos del cuestionario sobre Estrategia de

Marketing. Se recurri6 a 3 expertos para la validacion del contenido.
Juicio de expertos

Nombre y apellido del experto Resultado
Dr. Fernando Luis, Marquez Caro 80%
Dra. Mary Hellen, Michca Maguifia 80%
Mgrt. Maximo Fidel, Pasache Ramos 80%

Anexo 4: Confiabilidad de los instrumentos
Confiabilidad: Alfa de Cronbach de la primera variable “Estrategia de Marketing”

Tabla 4: Confiabilidad del instrumento con Alfa de Cronbach.

Variable N  Alfa de Cronbach N de
elementos
Estrategias de Marketing 20 0,967 20
Exportacion 20 0,915 20

Resumen de procesamiento de casos

N %
Vélido 20 100,0
Casos .
Excluido 0 ,0
Total 20 100,0
a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables
del procedimiento.

Fuente: Elaboracion Propia

Estadisticos de fiabilidad con Alfa de Cronbach

Alfa de Cronbach N de elementos

,916 18

Fuente: Elaboracion Propia
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Confiabilidad: Alfa de Cronbach de la segunda variable “Exportacién”

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 20 100,0
Excluido 0 0
Total 20 100,0

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

Fuente: Elaboracion Propia

Estadisticos de fiabilidad con Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,915 18

Fuente: Elaboracion Propia



Anexo 5: Fichas de validacion

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

I.1. Apellidos y nombres del informante: Pasache, Ramos, Maximo Fidel.

|.2. Especialidad del Validador: Mg. en Administracién.

I.3. Cargo e Institucién donde labora: Docente DTC Universidad Cesar Vallejo.

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario.

I.5. Autores del instrumento: Facho Cieza, Emily Katiana y Llanca Mirelles, Hilmarks Anttony.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

INDICADORES CRITERIOS b A A
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado v
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y v

logica
Responde a las necesidades intemas y
e externas de |a investigacion v
Esta adecuado para valorar aspectos v
R esfrategias de las variables v
. Comprende los aspectos en calidad v
ORGANIZACION claridad. v
Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFICIENCIA BMENSIones. ¥
Estima las esfrategias gue responda al
e proposito de la investigacion v
Considera gue los items ufilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos v cada uno propios v
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a ¥
quignes se dirige el instrumento
: Considera que los items miden lo que
wlEi L el pretende medir. v
PROMEDIO DE VALORACION 80%

lll. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, 28 de noviembre del 2020.

Firma de experto informante
07903350
Teléfono: 985997741

DNI:
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Estrategias de Marketing

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUEICIENTE INSUFICIENTE

Iltem 1

AN

ltem 2

Item 3

Item 4

Item &

ltem 6

ltem 7

ltem 8

ltem 9

ltem 10

Item 11

Item 12

Item 13

Item 14

Item 15

Item 16

Item 17

RN RN ENENEN RN EN ENENENENENENENEN

Item 18

Variable 2: Exportacién

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

Item 1

item 2

Item 3

Item 4

Item 5

Item 6

Item 7

Item 8

Iltem 9

Iltem 10

Item 11

Item 12

Item 13

Item 14

Item 15

item 16

Item 17

SN AN ENENEN N EN AN AN ENENENENENENENANAN

Item 18

Firma de experto informante
DNI: 07903350
Teléfono: 985997741



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

I.1. Apellidos y nombres del informante: Michca Maguifia, Mary Hellen Mariela.

|.2. Especialidad del Validador: Dra. en Administracién.

I.3. Cargo e Institucidén donde labora: Docente DTC Universidad Cesar Vallejo.

|.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario.

I.5. Autores del instrumento: Facho Cieza, Emily Katiana y Llanca Mirelles, Hilmarks Anttony.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular Bueno | Muy bueno | Excelente
Ll bl Lol 0.20% | 2140% | 4160% | 6180% | 81100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado v
OBJETIVIDAD |Esla expresado de manera coherente y v
ogica
Responde a las necesidades intermnas vy
PERTINENCIA externas de la investigacion v
Esta adecuado para valorar aspectos v
ACTUALIDAD esirategias de las vanables v
- Comprende los aspectos en calidad vy
ORGANIZACION claridad. v
Tiene coherencia enfre indicadores y las
SUFICIENCIA e r— v
Estima las estrategias gue responda al
INTENCIONALIDAD proposito de la investigacion v
Considera gue los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos vy cada uno propios v
del campo que se estad investigando.
Considera la estruciura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a v
guienes se dirige el instrumento
. Considera que los items miden lo que
METODOLOGIA | otande medir v
PROMEDIO DE VALORACION 80%

Il. OPINION DE APLICACION:

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

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

80%

Los Qlivos, 28 de noviembre del 2020

Firma de experto informante
41478652
Teléfono: 995801023

DNI:
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V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Estrategias de Marketing

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

ltem 1

Iltem 2

ltem 3

ltem 4

ltem 5

ltem 6

ltem 7

ltem &

ltem 9

ltem 10

ltem 11

ltem 12

Iltem 13

ltem 14

ltem 15

item 16

Iltem 17

SRS ENENENENEN RS RN RN ENENENENENENENEN

ltem 18

Variable 2: Exportacion

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

ltem 1

item 2

item 3

ltem 4

ltem &

item 6

item 7

Iltem 8

ltem 9

ltem 10

ltem 11

Item 12

ltem 13

Item 14

ltem 15

item 16

item 17

S AN RS AN AN AN RN AN AN RN AN ENANENENENEN AN

Item 18

Firma de experto informante
DNI: 41478652
Teléfono: 995801023



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

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

I.1. Apellidos y nombres del informante: Marquez Caro, Fermando Luis.

|.2. Especialidad del Validador: Dr. en Educacion.

I.3. Cargo e Institucion donde labora: Docente DTC Universidad Cesar Vallejo.

|.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario.

I.5. Autores del instrumento: Facho Cieza, Emily Katiana y Llanca Mirelles, Hilmarks Anttony.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

INDICADORES CRITERIOS Mo | S | st | erom | oot
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado v
OBJETIVIDAD IEsta expresado de manera coherente y v

agica
Responde a las necesidades intemas y
Arlls n externas de la investigacion v
Esta adecuado para valorar aspecios v
R estrategias de las vanables v
- Comprende los aspectos en calidad v
ORGANIZACION claridad. ¥
Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFICIENCIA GiMEnsiones. v
Estima las estrategias que responda al
Lireinlte e e L propésito de la investigacion v
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos ¥ cada uno propios ¥
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a ¥
quienes se dirige el instrumento
; Considera que los items miden lo que
wlztliile o pretende medir. v
PROMEDIO DE VALORACION 80%

Ill. OPINION DE APLICACION:

i Que aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

80%

Los Olivos, 26 de noviembre del 2020.

%-—-‘1 —

Firma de experto informante
08729589
Teléfono: 964891990

DNI:
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Estrategias de Marketing

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

ltemn 1

ltem 2

ltem 3

ltem 4

ltem 5

ltem 6

ltem 7

ltem 8

ltem 9

Iltem 10

ltem 11

Iltem 12

Item 13

Item 14

Item 15

Item 16

Item 17

S ENENEN RN RN RN RN RN ENENEN ENENENENENEN

Item 18

Variable 2: Exportacion

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

ltermn 1

item 2

Item 3

Item 4

ltem 5

Item 6

Item 7

Iltem 8

Item 9

Item 10

Item 11

Item 12

Item 13

Item 14

Item 15

Item 16

Item 17

S RN AN ENENENEN AN ENENENENANENENENANEN

item 18

Firma de experto informante
DNI: 08729589
Teléfono: 964891990



Anexo 6: Matriz de Consistencia

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES ITEMS
Problema principal: Objetivo principal: Hipo6tesis general:
. Qué relacion existe entre la estrategia de Determinar la relacion que existe entre Estrategia de [Las Estrategias de Marketing se relacionan con la Exportacion
marketing con la exportacion de fresa de la Marketing con la Exportacion de fresa de la empresa |de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al
empresa Mebol Gf SAC del distrito de Chancay al |vebol Gf SAC del distrito de Chancay al mercado de [mercado de los EE.UU, 2020. - Producto
mercado de los EE.UU, 20207 los EE.UU, 2020. Variable 1: - Precio 18 preguntas
; PP : : - Plaza para
Problemas secundarios: Objetivos secundarios: Hipotesis secundarias: Estrategias de B able 1
. Qué relacion existe entre Producto con la Determinar la relacién que existe entre Producto con Existe relacion significativa entre Producto con la Exportacién  [Marketing - Promocion variable
Exportacién de fresa de la empresa Mebol Gf SAC la Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al
del distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020 ‘Imercado de los EE.UU, 2020.
20207 7 '
¢, Qué relacion existe entre Precio con la Determinar la relacion i ntre Preci nl Existe la relacién significativa entre Precio con la Exportacién
Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC Ei;t)?)rtaci?’)n ?jeefraezg dglljg :m;trisea tl\/leebo(la(é;?gzc 2 lde fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al - Consideraciones
. Xpo , les.
gglzglftrlto de Chancay al mercado de los EE.UU, Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. mercado de los EE.UU, 2020. ) gir:;rzses 18 preguntas
. Variable 2: costumbres y para
¢, Qué relacion existe entre Plaza con la Determinar la relacién que existe entre Plaza con la Existe relacion significativa entre Plaza con la Exportacion de habitos variable 2
Exportacién de fresa de la empresa Mebol Gf SAC Exportacion de fresa dg la empresa Mebol Gf SAC fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al Exportacién comerciales.
de distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, o ~ |mercado de los EE.UU, 2020. - Legislaciony
0207 Distrito de Chancay al mercado de los EE.UU, 2020. financiamiento.
- Competencia
¢ Qué relacion existe entre Promocion con la Determinar la relacion que existe entre Promocién  [EXiste relacion significativa entre Promocién con la Exportacion internacional
Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf SAC |0, 13 Exportacion de fresa de la empresa Mebol Gf [de fresa de la empresa Mebol Gf SAC. Distrito de Chancay al Escala de
gglzgftnto de Chancay al mercado de los EE.UU, |g - "pistrito de Chancay al mercado de los EE.UU, |mercado de los EE.UU, 2020. dicis
f medicion:

2020.

Escala de Likert
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TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

POBLACION Y MUESTRA

TECNICAS E INSTRUMENTOS

Enfoque: Cuantitativo
Método: Deductivo
Disefio: No experimental
Tipo de estudio: Aplicada

Nivel de estudio: Correlacional

Poblacién: Lapoblacion informante del presente
trabajo de investigacion y estudio ha quedado
definida por los 20 Directivos de la empresa Mebol
Gf SAC.

Tamafio de muestra: 20

Tipo de muestreo: Censal

Variable 1:
Estrategias de marketing

Técnicas: Encuesta

Instrumentos:

Cuestionario sobre las estrategias de
marketing desde la perspectiva de los
directivos de la empresa Mebol Gf SAC.

Afio: 2020
Elaboracién: propia

Ambito de Aplicacién: Empresa Mebol
Gf SAC.

Forma de Administracién: Individual

Variable 2:
Exportacion

Técnica: Encuesta

Instrumentos:

Cuestionario sobre la exportaciéon desde lg
perspectiva de los directivos de la empresa
Mebol Gf SAC.

Afio: 2020

Elaboracion: propia

Ambito de Aplicacién: Empresa Mebol
Gf SAC.

Forma de Administraciéon: Individual
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