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RESUMEN

Objetivo: Analizar si existe relacion entre la cultura exportadora y la competitividad
empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018. Métodos: el tipo
de investigacion es aplicada y disefio no experimental transeccional correlacional; la
poblacién fue de 46 gerentes de las PYMES de San Juan de Lurigancho. La muestra fue
poblacional; Se llevo a cabo la prueba de normalidad para elegir el estadistico de prueba de
la hipotesis, por ser menor a 50 se eligio la prueba de Shapiro-Wilk, donde se demostrd, que
era una distribucion no normal por lo que se usé la prueba no paramétrica de Rho de
Spearman. Resultados: Los 46 encuestados respondieron que, el 2.17% (1) la mayoria de
las veces No; el 69.57% (32) algunas veces Si Algunas veces No; el 28.26% (13) la mayoria
de las veces Si; Se viene demostrando que los gerentes tienen una escasa cultura exportadora
por ende esto conlleva a tener dificultades para poder exportar sus productos. Conclusion:
Se demostro que existe relacién entre la cultura exportadora y la competitividad empresarial
de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, a un nivel de 0.01, con un sig, bilateral

de 0.001 y un coeficiente de correlacion positiva débil del 0.470.

Palabras clave: Cultura exportadora, competitividad empresarial



ABSTRACT

Obijective: To analyze if there is a relationship between the export culture and the business
competitiveness of SMEs in the district of San Juan de Lurigancho, 2018. Methods: the type
of research is applied and non-experimental correlational transectional design; the
population was 46 managers of the SMEs of San Juan de Lurigancho. The sample was
population; The normality test was carried out to choose the test statistic of the hypothesis,
since it was less than 50 the Shapiro-Wilk test was chosen, where it was demonstrated, that
it was a non-normal distribution, so the test was not used. parametric of Spearman's Rho.
Results: The 46 respondents answered that, 2.17% (1) most of the time No; 69.57% (32)
sometimes Yes Sometimes Not; 28.26% (13) most of the time Si; It has been demonstrated
that the managers have a scarce export culture therefore this leads to having difficulties to
be able to export their products. Conclusion: It was shown that there is a relationship between
the export culture and business competitiveness of SMEs in the district of San Juan de
Lurigancho, at a level of 0.01, with a sig. bilateral of 0.001 and a weak positive correlation
coefficient of 0.470.

Keywords: Export culture, business competitiveness



INTRODUCCION

En el mundo globalizado en que se vive, las importaciones y exportaciones son la esencia
de las diferentes empresas a nivel internacional la cual permite tener mejores rentabilidades,
por lo que se viene incentivando a tener cultura exportadora, quien busca desarrollar la

capacidad del empresario para expandir sus productos.

Los empresarios peruanos también estdn de acorde a estos cambios, quienes vienen
concientizandose en una nueva cultura exportadora que les permita tener una competitividad

empresarial a nivel internacional.

Segun él (Mincetur_, 2006) dice que “La cultura exportadora en el Peru es uno de los
principales conceptos, que, como tal, no ha tenido el despegue y la trascendencia
deseada por todos. Este momento es mas que oportuno para lograr su
compenetracion en todos los niveles de la sociedad civil en general, pues nos
encuentra con una economia estable y con un crecimiento constante en el nivel de
exportaciones superando en el 2005 los US $ 17,000 millones de délares. Hoy, con
un horizonte exportador al cierre del 2006 de alcanzar o superar los US $ 20,000
millones, consideramos que estamos en la mejor de las coyunturas, la misma que
permitira fomentar adecuadamente las bases de una cultura exportadora
consistente y uniforme a través del tiempo. PROMPEX esta decidido a contribuir
en la consecucion de los objetivos planteados, fortaleciendo las estrategias
establecidas en aras de impulsar a nuestro pais hacia un Peru con Cultura

’

Exportadora.’

Por lo que realizamos el estudio de investigacion sobre la cultura exportadora y la
competitividad empresarial, la cual va a permitir diagnosticar como estan las PYMES de San
Juan de Lurigancho, frente a estos nuevos retos que se emprende, para exportar sus productos

a diferentes paises del mundo.

El contenido del presente trabajo de investigacion se desarrolla en seis capitulos, que a

continuacion se detalla: Capitulo 1, se realiza una descripcién del problema de lo mas general
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a lo mas especifico, ademas se realiza la formulacion del problema, se propone los objetivos
y la justificacion de la investigacion. Capitulo 1l, se desarrolla los antecedentes, bases
teoricas, definiciones de los términos basicos, formulacion de hipétesis. Capitulo IlI, se
explica la metodologia que comprende: Disefio, poblacion-muestra, Operacionalizacion de
las variables, técnicas e instrumentos, procesamiento de la informacion. Capitulo 1V,
contiene la descripcion de resultados y la contrastacion de hipotesis. Capitulo V, contienen
la discusion, conclusiones y recomendaciones. Capitulo VI, las fuentes bibliograficas,
Hemerograficas, Documentales, Electronicas. En los Anexos se incluyen Documentos que

complementan la informacion de los Estudios
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CAPITULO I
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion de la Realidad Problematica

Las empresas en estudio, son del rubro de textiles, su lugar de operaciones se ubica en
el distrito de San Juan de Lurigancho, quienes vienen usando como insumo el algodén
pima el més cotizado a nivel internacional por la gran calidad de sus fibras. Por lo que

ellos tienen que emprender como mucho éxito en la exportacion de sus productos.

(Mincetur, Plan Estrategico Nacional Exportador 2025, 2015) La politica de comercio
exterior del Peru en los ultimos afios ha promovido de forma agresiva una
apertura comercial con el fin de insertar de manera exitosa al Peru en la
economia global. La insercion no solo depende de lograr acceso a nuevos
mercados, sino también de como el sector exportador aprovecha dicho
acceso. Asimismo, aspectos tales como innovacion, movilidad de factores,
transferencia de conocimientos y un adecuado clima de negocios son
fundamentales para asegurar una mayor diversificacion del comercio
exterior. En ese sentido, el MINCETUR, ha actualizado la estrategia pais
para la sostenibilidad de exportaciones diversificadas en el largo plazo, la
cual toma en consideracion los constantes cambios que pueden generarse a

nivel tanto interno como externo.

Por lo que los empresarios textiles del Distrito de San Juan de Lurigancho, vienen
teniendo problemas para exportar sus productos, porque no tiene informacion de los
mercados internacionales, no identifican las oportunidades de los negocios, no cuentan
con las certificaciones que se requieren para exportar sus productos, desconocimiento
de las leyes de exportacion, desconocimiento de las herramientas de acceso de los
mercados (Trade Map, Market Access Map, Investment Map, Trade Competitiveness
Map y Standards Map), en su totalidad de los empresarios no tiene estudios de

negocios internacionales, no habla un idioma adicional al espafiol, esto hace que sus
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exportaciones sean limitadas, aunque pueden ser competitivas pero tienen deficiencia

para poder enviar sus productos a mercados internacionales .

Si esto persiste, los empresarios de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho,
serias lo mas afectados y por ende tendrian solo limitados al mercado nacional, y no
obtendrian mejores rentabilidades; y todo por falta de conocimientos sobre comercio

exterior

Si los empresarios se capacitaran y tendrian el conocimiento adecuado del comercio

exterior, sus empresas serian mas rentables y generarian méas puestos de trabajo.

1.2. Formulacion del Problema
1.2.1. Problema General
¢De qué manera la cultura exportadora se relaciona con la competitividad

empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018?

1.2.2. Problemas Especificos
a) ¢Como los mercados internacionales se relacionan con la competitividad
empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018?
b) ¢Cémo la facilitacion comercial se relaciona con la competitividad
empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018?
c) ¢Como la educacion se relaciona con la competitividad empresarial de las
PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018?

1.3. Objetivos de la Investigacion
1.3.1. Objetivo General
Analizar si existe relacion entre la cultura exportadora y la competitividad
empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018.

1.3.2. Objetivos Especificos
a) Determinar la relacion entre los mercados internacionales y la
competitividad empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de
Lurigancho, 2018.

b) Demostrar la relacion entre la facilitacion comercial y la competitividad
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empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018.
c) Demostrar la relacion entre la educacion y la competitividad empresarial
de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018.

1.4. Justificacion de la Investigacion
La presente investigacion se justifica porque podemos demostrar la influencia que
existe entre la cultura exportadora (Mincetur_, 2006) y la competitividad empresarial
(Condori Machaca, 2016)

La investigacion es conveniente por que las PYMES tendran conocimiento sobre lo

que es una cultura exportadora, y puedan obtener mejor rentabilidad

Seré de relevancia social porque se beneficiaran los gerentes y trabajadores a quienes

se les capacitaran constantemente sobre comercio exterior.

Ademas, permitira que las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho puedan
resolver mas réapido sus problemas de exportaciones e importaciones, con los

conocimientos adecuados.

Asimismo, el estudio servird de base para otros trabajos de investigacion sobre

cultura exportadora y competitividad empresarial.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1. Tesis

Nacionales

(Apaestegui Bustamante & Quispe Chilon, 2018), realizaron el trabajo de
investigacion titulado: “Cultura exportadora en la asociacion artesanas Pafion
Tacabambino, provincia de Chota — Cajamarca para la exportacion de tejidos
textiles artesanales al mercado de Nueva York — EE.UU, 2018, realizado en
la ciudad de Cajamarca. Su objetivo general fue de Identificar los lineamientos
que permitird mejorar la cultura exportadora en la Asociacion Artesanas Pafion
Tacabambino, provincia de Chota — Cajamarca enfocados a la exportacion de
tejidos textiles artesanales al mercado de Nueva York — EE.UU, 2018. La
metodologia que uso fue de disefio no experimental, La poblacion esta
conformada por 15 artesanas ubicados en el distrito de Tacabamba, las cuales
son socias de la Asociacion Artesanas Pafion Tacabambino 2018. Su muestra
fue poblacional. Concluyeron en: 1. Las artesanas de asociacién Pafion
Tacabambino, deben aplicar los lineamientos de la cultura exportadora,
haciendo énfasis en la oferta exportable y en la diversificacion de nuevos
mercados para este modo poder realizar envios a al mercado internacional. 2.
Las artesanas en la actualidad si cuentan con capacidad para exportar sus
productos al mercado internacional, esto gracias a la cantidad de produccion
fisica y su disposicion de adquirir préstamos para adquirir los insumos
necesarios y atender a la demanda internacional. 3. Para poder fomentar la
exportacion de tejidos textiles artesanales es indispensable que las artesanas
tengan conocimiento sobre que es cultura exportadora y como exportar sus
productos, por ello es vital el desarrollo de capacitaciones y talleres que les
permita obtener el conocimiento suficiente para poder incursionar en un

mercado internacional. 4. Con la elaboracion de este proyecto se puede
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observar que el mercado que mas demanda de Artesania textil del Per( es
Estados Unidos, siendo el principal importador de artesania textil, teniendo
preferencia por productos como chales, mantas, carteras, guantes, tapices entre

otros.

( Caruajulca Arias & Chavez Aliaga, 2017), realizaron la investigacion
titulado “Cultura exportadora en el cite joyeria Koriwasi De la ciudad de
Cajamarca para la exportacion de ajuares joyeros de plata 925 a Francia, 20177,
realizado en la ciudad de Cajamarca. Su objetivo general fue: Determinar las
caracteristicas de cultura exportadora en el Cite Joyeria Koriwasi de la ciudad
Cajamarca que permita la exportacion de Ajuares Joyeros de plata 925 a la
ciudad de Paris-Francia, 2017. Su metodologia que usé fue, el tipo de
investigacion aplicas, el disefio fu no experimental transeccional descriptivo.
La poblacién fue de 60 egresados del Cite Joyeria Koriwasi de la ciudad de
Cajamarca de los ultimos 5 afos. Especialistas del Cite Joyeria Koriwasi. La
muestra fue conformada por 25 artesanos egresados del Cite Joyeria Koriwasi
y el director ejecutivo del Cite Joyeria Koriwasi. Concluyeron en: Se concluye
que la caracteristica principal de la cultura exportadora desarrollada por el Cite
Joyeria Koriwasi se encuentra en proceso de implementacién; al iniciar el
desarrollo de las tres caracteristicas en las que se centra la cultura exportadora,
como son; la gestion de empresa, de exportacion y producto; la gestion de la
empresa se encuentra en la creacién del area de exportaciones la cual
desarrollara y gestionaré la linea SilverWoman, especializada en la produccién
de ajuares joyeros de plata 925 conformada por aretes, anillo, collar y brazalete
con disefios personalizados e innovadores. Las caracteristicas de Cultura
Exportadora en el Cite Joyeria Koriwasi no permiten una exportacion
permanente debido a que solo se han dedicado al desarrollo de su producto.

Se concluye que el proceso de produccion de joyas del cite en la actualidad no
se encuentra explotado a su maximo potencial al no utilizar la maquinaria en
cada uno de sus procesos lo que limita la calidad del producto, la promocién
que desarrolla en la actualidad en Cite es una promocion local a través de la
exposicion en el centro comercial open plaza, a la utilizacion de un sistema
web, limitando el volumen de ventas y la rentabilidad de la organizacion, la

capacidad de produccion de encuentra en funcién a las necesidades de los
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productores mas no en una vision estratégica planificada por el Cite, se utiliza
diferentes tipos de plata sin una estandarizacion a sus procesos, disminuyendo

la capacidad de oferta exportable.

(Jump Pardave, 2017), en su trabajo de investigacion titulado
“Propuesta de mejora en cultura exportadora en la asociacion de productores
de hortencias del distrito de Chinchao en el departamento de Huanuco”,
realizado en la ciudad de Huanuco. Su objetivo general fue de Implementar las
mejoras en cultura exportadora en la asociacion de productores de hortensias
del distrito de Chinchao en el departamento de Huanuco. La metodologia que
uso fue de tipo aplicada de disefio descriptivo. La poblacion estuvo conformada
por 2 miembros de la Direccion Regional de Comercio Exterior y Turismo
(director de la DIRCETUR vy Director de Comercio Exterior de la
DIRCETUR), 2 miembros de la asociacion de productores de Hortensias, 1
presidente de la Comunidad de Mayobamba, 1 exportador y productor de
Hortensias. Concluyo en: La mejor forma de ayudar y mejorar la cultura
exportadora en una localidad es la educacion, porque permitird desarrollar
nuestros conceptos y entender mejor las tendencias que el mundo presenta y
con la ayuda de la Tecnologia de la Comunicacion poder mejorar. Asimismo,
realizando esta investigacion podemos verificar resultados inmediatos y
posibles resultados a largo plazo. Por otro lado, esta situacion me hace analizar
si el gobierno realmente esta promoviendo correctamente la cultura
exportadora en zonas con alto potencial exportador o solo se enfoca en zonas
tradicionales y productos ya exportados. Para ser competitivos se necesita
diferenciarnos y buscar nuevas formas de exportacion y una de ellas es la

exportacion de flores ornamentales.

(Lopez Diaz, 2017), realizo el trabajo de investigacion titulado “Lineamientos
de Cultura Exportadora presentes en la cooperativa Ceprovaje que generan
Oferta Exportable de esparrago verde fresco, Jequetepeque — Noviembre,
20177, realizado en la ciudad de Trujillo. Su objetivo general fue: Determinar
cuadles son los Lineamientos de Cultura Exportadora presentes en la
Cooperativa Ceprovaje que generan Oferta Exportable de esparrago verde

fresco, Noviembre — 2017. La Metodologia que usO fue de disefio No
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experimental transversal descriptivo, la poblacion estuvo determinada por la
Cooperativa CEPROVAJE, su muestra estuvo conformada por 42 agricultores
y un Gerente. Concluyé en: 5.1.- Se concluye que la cooperativa CEPROVAIJE
presenta 13 elementos de Cultura Exportadora lo que le ha permitido empezar
a desarrollar una Cultura Exportadora, basandose en la obtencion de sus
certificaciones y de ingresar a mercados extranjeros por medio de
intermediarios, teniendo asi una posibilidad de subir de nivel y llegar a una
exportacion directa. (Figura 3.1) 5.2.- En el segundo objetivo se logra
identificar 19 elementos de Cultura Exportadora ausentes en la cooperativa
CEPROVAJE que adn limitan su Oferta Exportable si bien es cierto tienen
fortalezas ya desarrolladas en Cultura Exportadora necesita aprender las
limitantes para que puedan diversificar y mejorar su Oferta Exportable. (Figura
3.2) 5.3.- Se logrdé cumplir el objetivo determinando la Oferta Exportable de la
cooperativa CEPROVAUJE la cual tiene un nivel bajo con 46% manteniéndose
el promedio en este tipo de empresa o asociaciones, sin embargo, el
reforzamiento de los elementos presentes de Cultura Exportadora podria llegar
a mejorar la Oferta Exportable actual. (Tabla 3.1) 5.4.- Como conclusion final
se tiene que de los tres elementos de Cultura Exportadora el Gnico presente en
la cooperativa CEPROVAJE que esta generando su Oferta Exportable actual
es “Mercados Internacionales” el cual se ha venido desarrollando en las charlas
brindadas por instituciones que le ayudaron a obtener las certificaciones del
producto; en “Educacion” se ha desarrollado ciertas elementos, como la
capacitacion que paga cada agricultor sin necesidad del apoyo de la cooperativa
y con respecto a la “Facilitacion comercial” sigue sin desarrollarse a pesar que
el estado peruano la viene impulsando por medio del PENX 2025
entendiéndose que dicha informacion no llega a este tipos de asociaciones y

estas no pueden desarrollarla.

Internacionales

(Molina Batlle, 2013), publicé su trabajo de investigacion titulado “Indice de
competitividad empresarial”. Realizado en San Salvador. Su objetivo general
fue fortalecer a las pequefias y medianas empresas, para lograr sostenibilidad
en el tiempo, por medio de la rentabilidad y liquidez, utilizando los principios

de innovacion, productividad, competitividad y acceso al financiamiento.
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Concluy6 en: 1. La investigacion desarrollo un indicador de competitividad,
basado en que dicho término tiene una connotacion y relacion con la expresion
competir o compararse. Si se define competitividad como la capacidad de las
empresas de ser sostenibles y sustentables en el tiempo, incrementando su
productividad, con niveles de rentabilidad y liquidez adecuados, manteniendo
0 mejorando la calidad, implica una comparacion consigo misma, que tan bien
se manejan las competencias, atributos y habilidades del ente empresa y como
estos afectan los numeros financieros, que son el reflejo de decisiones que
impactan flujos empresariales 2. Lo anterior sugiere que la eficiencia y la
efectividad con que se utilicen los recursos, es esencial para obtener resultados
positivos de la implementacion de la estrategia seleccionada, obteniendo
ventajas sobre los competidores que permitan que su producto sea preferido,
ganado la confianza del consumidor, lo cual se ve reflejado en niveles de
rentabilidad y liquidez superiores, que permiten sostenerse en el tiempo. 3. Por
lo tanto, esto implica que obtener incrementos constantes en la productividad,
resulta en un manejo efectivo y eficiente cada vez mayor de los recursos
totales141 con que cuenta la empresa para generar resultados, y volverse mas
competitiva con respecto a si misma o con respecto a las deméas compafiias del
sector o industria. 4. Esto sugiere que la competitividad tienen varios
componentes: componente de habilidades, atributos y competencias, que se
ganan con la preparacion y experiencia de sus recurso humano, de la mejoria'y
optimizacion de los procesos y recursos tecnoldgicos, y los resultados
obtenidos en la aplicacion de estos para desarrollar y aplicar una estrategia
diferenciadora, que le permita obtener mejores resultados comparado con
periodos anteriores, y le permita generar niveles adecuados de rentabilidad y
liquidez, binomio indispensable para perdurar en el tiempo. 5. Esto significa,
que los resultados de los anterior tienen que verse reflejados en mejoras
continuas y constantes del factor de productividad, incorporando una variable
mas relacionada con la variabilidad de los cambios que se logren. Una empresa
no puede ser competitiva si los incrementos que se logran son demasiado
oscilatorios y variables en el tiempo. 6. Por estas razones se cre6 un indicador
de competitividad, basado en conceptos de productividad relacionados con el
ciclo operativo del negocio, el cual es el corazén de la empresa y punto clave

para la generacion de liquidez y rentabilidad. Desarrollando de esta manera el
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concepto de productividad total, y sub productividades, asociadas a cada una
de las fases que constituyen dicho ciclo, denominando dichas fases:
produccidn, distribucion y comercializacion, y recuperacion, que se relacionan
con los inventarios de materia prima, producto semielaborado, producto
terminado y cuentas por cobrar. 7. La productividad total es el resultado de la
eficiencia y efectividad con que se manejan los resultados y recursos utilizados
en dicho ciclo, y dependen del peso gque tenga cada una de las fases en el
resultado final, valorado a precio de mercado. 8. Las productividades
individuales o sub productividades, se denominaron nominal, efectiva y real,
dependiendo de su relacion con la produccion, venta y recuperacion. La
primera se relaciona con la produccién a precio de venta, la segunda con las
ventas y la tercera con la cobranza. Se asume que los costos involucrados se

realizan desde el primer dia y se mantienen constante durante el ciclo operativo.

(Saravia, 2015), realizO un trabajo de investigacion titulado “Factores
determinantes de la Competitividad Empresarial en La Plata, Berisso y
Ensenada”. Realizado en la ciudad de la Plata. Su objetivo general fue
Establecer el nivel de competitividad de los sectores Textil y Cueros, e
Imprentas y Editoriales en la regidn La Plata, Berisso y Ensenada. Metodologia
que uso fue de una investigacion descriptiva y cuantitativa. La poblacién de
estudio son las empresas del sector “Textil y Cueros” e “Imprentas y
Editoriales” de la Region La Plata, Berisso y Ensenada. Concluy6 en: En
primer objetivo de esta investigacion fue determinar el nivel de competitividad
de los sectores, el cual es de 3,40 para el sector de “Textil y Cueros” y de 3,27
para el sector “Imprentas y Editoriales”. El Sector “Textil y Cuero” esta por
debajo del Indicador Global Regional (el cual es de 3,97), ya que tiene un nivel
de 3,40, al igual que el sector “Imprentas y Editoriales” que es de 3,27. En
general, todos los sectores parecen verse afectados en forma similar respecto
de determinadas condiciones del escenario economico. Asi es como en las
mediciones se nota como afecta a sus niveles de competitividad la débil
infraestructura fisica de la region, que afecta todo el sistema logistico de
provision de insumos y distribucién de bienes, la infraestructura administrativa
para el caso de las Imprentas y Editoriales, la ineficiencia del mercado

financiero con sus restricciones para el acceso a fuentes de financiacion
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regulares y en linea con las tasas de rentabilidad de los distintos sectores, y
también determinados factores relacionados con el nivel de competencia, como
la existencia de practicas monopdlicas u oligopdlicas o de barreras encubiertas
al comercio de mercaderias. Por el contrario, la mayor parte de los sectores
parecen disfrutar de una alta disponibilidad en cuanto a desarrollos de
tecnologia para sus procesos productivos y un buen nivel de capacitacion y
formacion permanente de la fuerza laboral, principalmente en todo lo
relacionado a educacion superior. Mirando puertas adentro de las empresas en
cada uno de los sectores, es en los factores propios del desempefio de las
mismas donde se aprecia las mayores diferencias en el nivel de competitividad,
siendo lo que explica los distintos valores en los indices sectoriales. En la
sofisticacion de los distintos procesos productivos y en las variadas formas de
responder a las necesidades respecto de las condiciones de la demanda es donde
los sectores industriales muestran la disimil condicion de los determinantes de
sus ventajas competitivas. El segundo objetivo fue determinar el nivel de
eficacia con gque la economia regional utiliza su stock de recursos. Para obtener
dicha informacion se utilizé la medicion del BCI para cada uno de los sectores.
(Haciendo la divisidn entre el grupo Operaciones y Estrategias de las empresas

y el grupo Ambiente de Negocios).

(Lopez & Fernandez, 2004), en su trabajo de investigacion titulado “Analisis
de la cultura exportadora de Cartagena distrito turistico y cultura y sus
determinantes”, La Universidad Tecnoldgica de Bolivar es una institucion de
educacién superior en Colombia. Su objetivo general fue Analizar la cultura
exportadora de los empresarios cartageneros y sus determinantes, mediante la
recopilacion de informacion actual e historica y estudios econométricos que
nos permitirdn emitir un diagndstico del estado actual de las empresas, los
motivos de inestabilidad y la no-conservacion de las relaciones externas. La
metodologia que us6 fue: El tipo de investigacion utilizada es cuantitativa-
descriptiva. L a poblacion fue de 128 empresas exportadoras y la muestra fue
de 28. Concluyeron en: Otro punto que es importante comprender es de las
implicaciones de la frase “Pensar globalmente, actuar localmente” en las
estrategias de internacionalizacion. Ser capaz de disefiar estrategias de
internacionalizacion globales, adaptarlas a cada uno de los mercados objetivo

y aprovechar las nuevas tecnologias en el proceso de globalizacion, teniendo
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en cuanta los tratados que actualmente existen y los que se vienen gestionando
(Tratado de Libre Comercio -TLC-). La mayoria (43%) de los exportadores
cartageneros piensa que la competencia incide en ellos al momento de exportar;
consideramos que las empresas en su afan de buscar ventajas competitivas y
aumentar sus mercados se deciden a emprender nuevas metas de crecimiento,
y por ende deciden sus productos al exterior. Ante los cambios econémicos,
las empresas de la ciudad que quieran sobrevivir deberan cambiar
significativamente para enfrentar un entorno complejo y altamente dindmico,
para lo cual la gerencia empresarial tendra que maniobrar bajo un nuevo
paradigma de gestion estratégica que le permita crear y aprovechar ventajas
competitivas. Se puede definir estrategia como la movilizacion de todos los
recursos de la empresa, en el ambito global, para alcanzar objetivos a largo
plazo que le permitan mantener ventajas competitivas. La investigacion reveld
que es facil encontrar quejas como: falta de apoyo del gobierno, el cambio de
moneda desfavorable, burocracia excesiva, falta de financiacion; que hacen
parte de las dificultades al exportar. Si bien es cierto, todo esto influye (y en
algunos casos de forma decisiva) sobre el éxito de la exportacién, pero hay que
asimilarlas como parte del proceso para poder sobresalir. Con relacion al grado
de crecimiento las empresas cartageneras sugieren tener un crecimiento de mas
del 50 %, reflejado en términos de éxito en el ambito exportador; lo que sugiere
que su capacidad de internacionalizacién les sirvié como estrategia para
mejorar su competitividad. Tan solo hemos pretendido un modesto aporte para
una primera evaluacion de la complejidad de un proyecto exportador. Cada
empresa, cada actividad econdémica, cada producto, cada mercado y cada
potencial cliente tienen caracteristicas propias; cada uno de ellos, a su vez, tiene
su propia dindmica. En nuestra opinion, no existe formula estandar aplicable.
Hay que ponerse en movimiento, investigar, aprender, reunir informacion,
comparar, hacer calculos, conocer las experiencias de otros, reflexionar y

madurar profundamente para concretar un proyecto exitoso.
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2.2. Bases teoricas
2.2.1. Lacultura exportadora

2.2.1.1. Definicion

MINCETUR, lo define como que incide en los aspectos de
productividad, eficiencia y competitividad. En términos méas simples, en la
capacidad de trasladar nuestros valores, forma de vida, costumbres,
conocimientos y practicas empresariales para lograr una actitud y
comportamiento favorables a la competitividad que propicie una interaccion
natural con los mercados externos. Proceso que involucra a toda la sociedad en
su conjunto, a través de la integracion e interaccion plena del individuo como
eje del necesario cambio social, que serd lo que finalmente permita la

generacion de una cultura exportadora (Mincetur_, 2006)

2.2.1.2. Los actores de una cultura exportadora

Los entrevistados opinan en mayoria que la cultura exportadora debe
ser cultivada por la sociedad en su conjunto, tal como lo revela el cuadro 4.
Resultado sorprendente, ya que se esperaba que gran parte de los participantes
identificaria a los empresarios, productores, funcionarios publicos y
representantes de gremios como los Unicos miembros de la sociedad que
deberian adoptar una cultura exportadora. Sin embargo, sélo el 4.3% considero

a dichos sectores como los Unicos (Mincetur_, 2006)

Tabla 1. Opinidn sobre que actores deberian adoptar una cultura exportadora

¢Quién o quienes deberion adoptar una citure exportadora?

A Los empresarios, productores, funcionarios 13%
pdblicos y representontes de gremics. R

5 Estudiontes de secundaria, nivel técnico y 1 4%
universitario, empresarios y funcionarios piblicos. i
Politicas, prensa, representantes de gremios,

C  |ONGs, productores, lo sodedad civil en su 2.4%
onjunto.

D |AyB 6.2%

E |ByC 34%

FoJAyC 1.7%

6 |AByC 72.7%

H  |Ninguna de los onferiores. 24%
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2.2.1.3. Desarrollo de una cultura exportadora

Se implementaron politicas y estrategias para promover y fomentar
una cultura exportadora a nivel nacional desarrollando servicios de
informacion, brindando capacitacion y asistencia técnica a las PYMESs en las
diferentes regiones del pais. Una de las estrategias mas representativas es la
creacion de la Red de Oficinas Comerciales de Exportacion Regional. A la
fecha se cuentan con tres oficinas — Gamarra, Villa El Salvador y Tacna, esta
altima inaugurada en el 2014- atendiendo en su conjunto mas de 6,000
consultas y 1,000 visitas de asistencia técnica directa a empresas. Uno de los
aspectos resaltantes de su labor es la capacitacion de mas de 3,200
emprendedores y pequefios empresarios. Por su parte, el Programa Regidn
Exporta ha desarrollado mas de 1,000 talleres de capacitacion y difusion,
beneficiando a mas de 30,000 pequefios empresarios, emprendedores y
estudiantes en todo el Perd. Como complemento a este esfuerzo, el Programa
Educativo Exportador ha capacitado a mas de 6,500 docentes de Educacion
Secundaria de 3,500 centros educativos publicos en 22 regiones del pais
(Mincetur, Plan Estrategico Nacional Exportador 2025, 2015)

2.2.1.4.Tipos de Cultura Exportadora

Se pueden apreciar 3 tipos:
Orientada a la Exportacion directa: Privilegia y destaca el deseo de
dominar y controlar directamente la comercializacion indirecta, estéas
empresas intentan ampliar su territorio y campo de influencia moviendo su

estilo de operacion hacia los mercados externos. (Sierralta, 2007)

Orientada hacia la Inversion: Esta orientado hacia la inversion en el
extranjero, este tipo de cultura la encontramos en empresas cuyos productos
estdn sujetos a rapidos cambios tecnoldgicos o donde existe una gran

intervencion de empresas competidoras. (Sierralta, 2007)

Orientada hacia la Comercializacion Indirecta: Es aquella que se
encuentra a menudo en las empresas que acttan en sectores regulados y con
escasa competencia, actlan a través de terceros como las trading companies,

los consorcios, los brokers o los dealers, con los cuales buscan conocer el
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mundo y desenvolverse en él. (Sierralta, 2007)

2.2.1.5. Fundamentos para el proceso de internacionalizacion de
Mipymes y cultura exportadora
El sector de las Micro, Medianas y Pequefias empresa (MIPYMES)
se ha constituido en muchos paises, en el sector clave para la generacion de
empleos y exportaciones. Existen diversos ejemplos de proyectos
empresariales exitosos en México, Bolivia, Pert, Colombia, Europa del Este,

Sudeste Asiatico, etc.

Se presenta una vision de administracion de negocios en base a
experiencias reales de empresas exitosas a nivel internacional (Estados
Unidos, Latinoamérica, Europa del Este y Asia), en las que se desarrolla 3
reglas de oro que provienen de la praxis empresarial: 1. Saber Comprar; 2.
Saber Producir y; 3. Saber vender. (PROESA, 2016).

i.- Saber Comprar. - El suministro de materias primas e insumos como
dinamizador del negocio. La realidad de la mayoria de las cadenas
productivas en los paises en desarrollo es que no existe la oferta de todos
sus componentes. Estas limitaciones, impiden la capacidad del Proyecto
de Negocio de aspirar a mercados locales e internacionales ampliados y de
incremento de sus ventas. La habilidad de comprar y reducir costos es el
camino de competitividad imprescindible en el mercado internacional que
los empresarios deben buscar, debido a que el negocio de proporcionar
solamente mano de obra barata, es cada vez mas competitivo y existen
demasiadas oferentes como son México, Republica Dominicana, Turquia,
Vietnam, etc. quienes ofrecen servicios productivos por menos de 2
centavos de dolar el minuto productivo. Las materias primas e insumos
constituyen alrededor del 40% del costo final de una manufactura, por lo
que es central su correcta administracion (PROESA, 2016), (p. 17)

ii.- Saber producir. - La empresa debe tener las caracteristicas para que el
producto se pueda producir en cantidades relativamente pequefias
inicialmente y en empresas medianas/grandes con voliumenes que puedan
subcontratar y transferir know how a las pequefias. No todas las empresas
medianas tienen interés en transferir su conocimiento a no ser que se

realice como resultado de una demanda insatisfecha que implique
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reacciones rapidas a través de la subcontratacion. (PROESA, 2016), (p.
18)

iii.- Saber vender. - El Proyecto de Negocio es factible si se identifican

bienes o servicios producibles en condiciones competitivas para un
mercado favorable claramente definido. Estas condiciones significan que
el mercado tiene que ser amplio, ojala creciente o por lo menos estable,
para que represente un factor favorable. Hay que ser cautelosos cuando
se producen bienes de demanda estrecha o saturada, en cuyo caso el
mercado se convierte en factor adverso, como algunas artesanias o
productos nuevos desconocidos por los consumidores, cuya introduccion
es lenta y exige inversiones de consideracion en publicidad, investigacion
y desarrollo. (PROESA, 2016), (p. 18)

2.2.1.6.Beneficios tienen los Acuerdos Comerciales

(PROESA , 2016), Es muy comun entre los empresarios

preguntarse, qué beneficio tendran si exportan sus productos utilizando los

acuerdos comerciales, por lo que mostramos algunos de los principales

beneficios que estos acuerdos brindan a las empresas nacionales:

Crean Oportunidades. Los acuerdos comerciales hacen que se mejoren
las condiciones de comercio, creando oportunidades donde no habian
antes y ademas, dando una ventaja sobre empresas de otros paises que no
tienen un acuerdo comercial preferencial (PROESA_, 2016)

Reducen costos. El principal objetivo de los acuerdos es reducir el
arancel aduanero que tiene que pagar una empresa para exportar a otro
pais, puede ser de manera parcial o total. Ademas, buscan eliminar
barreras no justificadas, como permisos innecesarios y tramites de aduana
excesivos. Una empresa nacional puede reducir sus costos, mejorar sus
margenes de ganancia y ser mas competitiva en los mercados
internacionales, ya que podra vender sus productos a precios mas baratos
y tener beneficios que no tienen las empresas de otros paises (PROESA _,
2016)

Dan seguridad al negocio. El exportar utilizando las preferencias de los
acuerdos comerciales permite a las empresas tener seguridad de que las

"reglas del juego" de los paises no van a cambiar en el futuro, ya que los
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acuerdos son "contratos" entre gobiernos, ningun pais puede cambiar las
reglas sin mutuo acuerdo, esto ayuda a dar certeza y seguridad a los
exportadores (PROESA _, 2016)

e Incentivan la inversion. Crean mecanismos para incentivar y ayudar a
inversionistas a ingresar al pais o incrementar su inversion, mediante el
reconocimiento de leyes relacionadas a las inversiones e incluso
mejorando el nivel de proteccion y seguridad las inversiones extranjeras
(PROESA _, 2016)

» Definen un proceso parala solucién de diferencias. Brindan seguridad
a las empresas, creando mecanismos de solucion, cuando otro pais no
cumple con sus obligaciones comerciales, estableciendo ademéas un
proceso legal para obligarlo a cumplir con lo pactado en el acuerdo
(PROESA_, 2016)

2.2.1.7. La oferta exportable
La exploracion de este lineamiento en relacion a la cultura
exportadora tiene que partir obligatoriamente de la problematica identificada
sobre este tema en las Bases Estratégicas del Plan Estratégico Nacional
Exportador, el cual concluye lo siguiente: “La oferta es poco diversificada
con volumenes reducidos y de bajo valor agregado. Este bajo valor agregado
se observa en la alta concentracion de las exportaciones en productos y
cadenas de valor con escasa capacidad de generacion de empleo” (Mincetur_,
2006)
a. El valor agregado
Con respecto al bajo valor agregado que hace mencion el PENX, revela
que un sorprendente 98% cree que el producir bienes y servicios con mayor
valor agregado representaria para las empresas mayores ganancias, una
mejora de la calidad, incremento de la competitividad y productividad
(Mincetur_, 2006)
b. El entorno empresarial
Pasando a temas propios del entorno empresarial, del andlisis se
concluye que, en el Perd, especialmente al interior del pais, la clase
empresarial es bastante reducida y poco desarrollada, concentrada
(Mincetur_, 2006)
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c. La calidad
A propésito de la calidad, no hay que olvidar que la globalizacion de la
economia mundial y la apertura comercial, le han brindado al consumidor
la posibilidad de poder definir sus preferencias de consumo entre una
mayor variedad y cantidad de productos, lo cual incide directamente en el
nivel de exigencia y sofisticacion de los gustos (Mincetur_, 2006)
d. Conocimientos y capacitacion
Estudios confirman que, en la interaccion entre empresas y mercados
externos, existe un elevado grado de relacion entre el nivel de
conocimientos de la fuerza laboral de las compafiias, y la capacidad de
penetracion de éstas en los mercados internacionales (Mincetur_, 2006)
e. Innovacion y tecnologia
El desarrollo de una oferta exportable competitiva estd ligado
estrechamente a la innovacion y a la aplicacion de nuevas tecnologias, que
s6lo puede ser posible a través de la investigacion y el desarrollo (Mincetur _,
2006)

2.2.1.8.Dimensiones
a) El mercado internacional
Las exportaciones son un componente fundamental para el crecimiento
econémico y la reduccion de la pobreza de los paises, y para los
empresarios representa una oportunidad real para la generacién de nuevos
negocios y el mejoramiento de su rentabilidad. En concreto, las ventas en
mercados externos permiten a las empresas consolidar nuevas alternativas
de comercializacion, lo cual incide directamente en la reduccion de su
dependencia del mercado local. Igualmente, contribuye al aumento de su
productividad, a generar mayores niveles de eficiencia, un mejoramiento
de la calidad de los productos o servicios, entre otros efectos positivos
(Mincetur_, 2006).
e Lainformacion
La informacion es fundamental en todos los aspectos de la vida
cotidiana. Principalmente porque proporciona datos sobre experiencias,

tendencias, preferencias, intereses, entre otros, que sirven como insumo
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principal para dirigir una accion o para tomar una decision (Mincetur_,
2006)

e La promocién comercial
En términos generales la promocion comercial busca apoyar y potenciar
al sector exportador con el fin de alcanzar un mejoramiento de su
competitividad, su insercién efectiva en los mercados internacionales,
el aumento de los valores y volimenes exportados, la diversificacion de
los mercados y el mejoramiento de los canales de comercializacion
(Mincetur_, 2006)

e Acceso a mercados
Las negociaciones comerciales son un instrumento vital para ampliar el
acceso a los mercados externos, a través de mayores preferencias para
los bienes y servicios con capacidad real o potencial de exportacion, asi
como para asegurar una integracion réapida del Perd a los mercados

internacionales (Mincetur_, 2006)

b) La facilitacién comercial

La facilitacion del comercio vincula toda accion dirigida a simplificar los
procedimientos y a reducir o eliminar los costos de transaccion gque afectan
0 restringen los intercambios y movimientos econdmicos a nivel
internacional. El ambito de cobertura es bastante amplio e incluye entre
otras cosas, asuntos aduaneros; transporte terrestre, aéreo, maritimo,
lacustre, fluvial y ferroviario; marco regulatorio; infraestructura vial,

portuaria y maritima; procedimientos aduaneros, etc. (Mincetur_, 2006)

La educacion

La importancia de la educacién en el crecimiento econémico de los paises
ha sido un tema largamente analizado en la teoria econdmica desde el siglo
XIX, teniendo como maximo exponente a Adam Smith, quien sugirio que
la educacion ayuda a incrementar la capacidad productiva de los
trabajadores. Luego, otras interpretaciones se incorporaron en la discusion,
llegando a considerarse que la riqueza de un pais se sustenta en su capital
humano (Mincetur_, 2006)
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La inversion en educacion

Si bien existe unanimidad a nivel mundial sobre la importancia que
representa la educacién para el desarrollo de las naciones, los distintos
paises siguen estrategias muy diferentes en la practica. Sin embargo,
cémo se podria determinar la prioridad asignada a la educacion. El
indicador més claro de como los Estados valoran a la educacion, es la
proporcion de recursos que los paises invierten en educar a sus
ciudadanos en relacion al PBI (Mincetur_, 2006)

El analfabetismo como obstaculo

La educacion es la herramienta que contribuye a hacer a los paises
econémicamente competitivos, y también un derecho humano
fundamental que estd consagrado en todas las declaraciones
importantes de Naciones Unidas y de otros organismos (Mincetur_,
2006)

La matricula en educacién secundaria y terciarial5

Por la naturaleza de su rol en la sociedad, los colegios, universidades y
centros de formacion tecnoldgica son los llamados a generar un capital
humano técnicamente capacitado, productivo y consciente de lo que
representa lograr mayores niveles de competitividad (Mincetur_, 2006)
La educacion terciaria

La acumulacion del conocimiento y su aplicacion se han transformado
en uno de los factores de mayor importancia en el desarrollo econémico
y esta crecientemente en el corazon mismo de las ventajas competitivas
de un pais en la economia global (Mincetur_, 2006)

El rol de los colegios, universidades y centros de formacion
tecnologica

Es evidente que el comercio exterior es todavia una asignatura
pendiente en el curriculo escolar peruano, particularmente en el sistema
educativo publico. Por el contrario, en los colegios privados se han
implementado algunos programas que exponen a los estudiantes a la
actividad empresarial y a la exportacion, generando asi un mayor interés

en estos temas (Mincetur_, 2006)
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2.2.2. Competitividad empresarial

2.2.2.1.

2.2.2.2.

Definiciones

Los elementos comunes son, ademas de la participacion en el
mercado, la productividad, la alta calidad de los productos ofrecidos
y los bajos costos (Cabrera Martinez, Lopez Lépez, & Ramirez
Méndez, 2011).

Ademas (Cabrera Martinez, Lopez Lopez, & Ramirez Méndez, 2011),
cita a Alic (1987) quien lo define como “la capacidad de las empresas
para disefiar, desarrollar, producir y colocar sus productos en el
mercado internacional en medio de la competencia con empresas de

otros paises.”

(Vasquez, 2014) define a la competitividad como: “Es un concepto
clasico en la teoria econdmica que hace alusion directa a la capacidad
de competir de una persona o una unidad productiva en funcién de
objetivos predeterminados. Asi, mismo sefiala que Porter argumenta

que la competitividad estéa definida por la posicion competitiva de una

empresa en busca de la ventaja competitiva”.

Factores de la competitividad

(Cabrera Martinez, Lopez Lopez, & Ramirez Méndez, 2011), dice que
“Esta escogencia se hace porque, en primer lugar, la concepcion del
European Management Forum (EMF) considera que la competitividad
es una capacidad que tiene la empresa, reflejada en las ventajas
competitivas que crea a partir de las interrelaciones que se generan en
los diferentes procesos organizacionales y que permiten que sea mejor
que los competidores en un mismo mercado. En segundo lugar,
porque en una economia de mercado los consumidores exigen
beneficios que van mas alld de ofrecer bajos precios; es decir, les
demandan atributos que satisfagan de mejor manera sus necesidades.
Y finalmente, porque es en el mercado donde se refleja qué tan
competitiva es una empresa, aungque la competitividad se construya

desde sus ambitos internos. En la medida en que se avance en el
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trabajo de campo con los empresarios y los expertos se discutira si este
concepto es acorde con los factores y variables definidas para el
disefio de la metodologia. Al relacionar los factores de competitividad
definidos por los tedricos, los expertos y los empresarios se proponen
14 factores determinantes en la competitividad de la empresa, los

cuales se sefialan en la siguiente tabla:”

Tabla 2. Factores de competitividad

Propuesta factores de competitividad
Factores de competitividad definidos por expertos
Innovacion

Capital intelectual (equipo humanao)

Calidad

Tecnologia

Conocimiento del mercado

Investigacion y desarrollo

Asociatividad (cooperacion con otras empresas)
Estrategias empresariales

Diferenciacion

Productividad

Precios

w|oe |~ |m|t | &lw| ] ]2

-
=

=
-

=
4% ]

Gestidn financiera
Cultura organizacional
Servicio

"y
L

=y
I

Fuente: (Cabrera Martinez, Lépez Ldopez, & Ramirez Méndez,
2011)

2.2.2.3. Proposito y tipos de estrategias de negocios
El proposito de una estrategia de negocios es crear diferencias entre
su posicion y la de sus competidores. Pare posicionarse de forma
diferente o si quiere desempefias actividades que son diferentes. De
hecho, “la decision de desempeiiar actividades de manera diferente o
de desemperiar actividades que sean de diferentes a los competidores”
en la esencia de la estrategia de negocios. Por lo tanto, la estrategia de
negocios de la empresa significa una eleccion deliberada de la forma
en que desempefiara las actividades principales y las de apoyo dentro

de la cadena de valor en formas que creen un valor Unico. No cabe
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duda que, en el complejo panorama competitivo del siglo XXI, la
aplicacion de una estrategia de negocios solo tendra éxito si la
empresa aprende a integrar las actividades que desempefia de formas
que generen ventajas competitivas que pueda utilizar en la creacion de
valor para los clientes. Las estrategias de competitividad consisten en
lo que estd haciendo una compafiia para tratar de desarmar las
empresas rivales y obtener una ventaja competitiva. La estrategia de
una empresa puede ser basicamente ofensiva o defensiva, cambiando
de una posicién a otra segun las condiciones de mercado; en el mundo
de las empresas han tratado se seguir enfoques para poder vencer a
sus rivales y obtener una ventaja en el mercado. (De la Cruz Osorio,

Martinez Villegas, & y Garcia Govea, 2013)

El nuevo paradigma tecno econémico y la competitividad
empresarial

El logro de una competitividad sostenible, en el actual escenario esta
asociado a una flexibilidad organizacional (necesario para adaptarse
al acelerado cambio de los mercados) y a una capacidad de innovacion
(en procesos, productos, servicios) que otorguen a la empresa agilidad
para responder a cambios del entorno, mayores posibilidades de
mejorar precios, calidad y plazos de entrega, como quiera que en estos
aspectos se soporta la capacidad competitiva (Malaver, 1997).

Elementos del contexto competitivo

De manera creciente, en los Gltimos afios, los sujetos econdémicos (y
especialmente las empresas) han impulsado estrategias competitivas
basadas en relaciones de colaboracion reciproca. La comprension de
este fendbmeno mediante la elaboracion de herramientas analiticas y
conceptuales que permitan interpretar la motivacion de los actores y
sus conductas, por un lado, y la creacion de instrumentos
metodologicos que apoyen su generacion y permitan su consolidacion,
por el otro, se han vuelto una de las principales tareas de las
instituciones (tanto publicas como privadas) que se dedican a los

temas del desarrollo econdémico y social. (Dini, 2010)
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Para alcanzar estos objetivos es necesario, como primer paso,
reflexionar sobre las caracteristicas del contexto competitivo en el que
este fenomeno se desarrolla. S6lo asi podra entenderse su relevancia
y su potencialidad real como instrumento para el desarrollo de las
empresas. La trasformacion experimentada por el entorno econémico
en los Ultimos afos concierne tanto el mercado, como las modalidades
de produccion. EI mercado se ha ampliado y complejizado. (Dini,
2010)

Muevo recurso

Mueva Empresa

humano
O Flexible -~ -'\1
Descentralizda
Integrada Conocumientos
| [hestresas
A Cooperacion b Actitudes
Interna |
Externa
N | J

Innovacion

Figura 1. Nuevo escenario de competencia y empresa competitiva

Fuente: (Malaver, 1997)

Por otro lado, la tendencia hacia una progresiva reduccion del ciclo de
vida de los productos, el impulso hacia una diferenciacion cada vez
mas acelerada de los mismos y la aparicion de nuevas demandas y
necesidades, como las que se relacionan con un mayor respeto para el
medio ambiente y los condicionantes ecoldgicos o las que se
relacionan con la aparicion de nuevos grupos de consumidores, con
especificidades étnicas, culturales o religiosas, ha contribuido
considerablemente a acrecentar la complejidad de la demanda. (Dini,
2010)
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Tabla 3. Evolucion de las dindmicas competitivas

iComo se alcanFa esia

capacidad de compatir? Tendencia estruciural

Periodo iQue g2 regulers para ser competiva?

Hasia Grandes cantidades de produccion que . I
comienzo del  permitan reduclr los costos medianie i:tl:;‘::!.“;ﬂ producia Auge mipyme
afie 1970 grandes economias de escala -

Desde 1970 Capacidad de Innovar y

i I “ s .
hasta 1900 Flexinllidad, velocidad de ajusie contmilar el mercaso Slsiemas de Inngvacion

Fuente: (Dini, 2010)

2.2.2.6. Bases tedricas de la Competitividad
Las bases tedricas que sustentan la competitividad son: Teoria de la
ciencia de la administracion de Dewett y la teoria de la ventaja

competitiva nacional de Porter. (Castillo Poma, 2017)

Teoria de la ciencia de la administracion de Dewett

(Castillo Poma, 2017), cita a Jones y George (2014) plantea que: “la
teoria de la ciencia de la administracion es un enfoque contemporaneo
que se centra en la aplicacion de técnicas cuantitativas rigurosas para
que los gerentes den el mejor uso posible a los recursos de las
organizaciones para producir bienes y servicios. En esencia, la teoria
de la ciencia de la administracion es una extension moderna de la
administracion cientifica, la cual, en la versién de Taylor, también
adopto un enfoque cuantitativo basado en medir la relacion entre
trabajador y tarea para aumentar la eficiencia. Hay muchas versiones
de la ciencia de la administracion y, también en este caso, las
tecnologias de la informacion (TI) tienen un efecto significativo en
todos los ambitos del ejercicio de la administracion, que repercute en
las herramientas utilizadas por los gerentes para tomar decisiones.
Cada version de la ciencia de la administracion se ocupa de un campo
peculiar: La administracion cuantitativa aplicas técnicas matematicas
(como programacion lineal y no lineal, elaboracion de modelos,
simulacion, teoria de colas y teoria del caos) para que los gerentes
decidan, por ejemplo, cuanto inventario tener en diversas épocas del
afio, donde situar una nueva planta y cuél es la mejor manera de

invertir el capital financiero de una organizacién. La T1 ofrece a los
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gerentes un método nuevo y mejorado para manejar la informacion,
de modo que puedan hacer evaluaciones mas precisas de la situacion
y tomen mejores decisiones; La administracion de operaciones
proporciona a los gerentes un conjunto de técnicas para analizar
cualquier aspecto del sistema de produccion de la empresa, con el fin
de incrementar la eficiencia. La IT, a través de internet y redes de
negocio a negocio (B2B) cada vez mas extensas, transforma la manera
en que los gerentes se ocupan de compra de insumos y la distribucion
de los productos terminados; La administracion de la calidad total
(TQM, total quality management) se centra en el analisis de las fases
de insumo, conversion y produccion para incrementar la calidad de los
productos. Otra vez, mediante complejos paquetes de software y
produccion computarizada, la Tl cambia la manera en que gerentes y
empleados piensan en los procesos de trabajo y en como mejorarlos;
Los sistemas de informacidn administrativa (SIA) (MIS, managerial
information sytems) sirven a los gerentes para disefiar esquemas que
aporten informacion sobre lo que ocurre dentro de la organizacion y
en el ambiente externo, informacién crucial para tomar buenas
decisiones. Todos estos subcampos de la ciencia de la administracion,
reforzados con TI avanzada, ofrecen herramientas y técnicas que los
gerentes pueden utilizar para fortalecer la calidad de sus decisiones y
acrecentar la eficiencia y eficacia (p. 58-59)

Teoria de la ventaja competitiva nacional de Porter

(Castillo Poma, 2017) cita a Leon (1991) sostiene que: “La nacion
adquiere cada vez mas importancia, segun Porter, como espacio
geografico en el cual se crean las ventajas competitivas. “Aunque la
mundializacion de la competencia pudiera parecer que restaba
importancia a la nacion, antes al contrario, parece que se la afiade
[...].Las diferencias a escala nacional en estructuras econémicas,
valores, culturas, instituciones e historias contribuyen profundamente
al éxito competitivo”. Finalmente, Porter establece cinco premisas
sobre las cuales conformar una nueva teoria de la ventaja nacional en

los sectores: 1. Se debe explicar por que las empresas de determinadas
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naciones eligen mejores estrategias que las de otras para competir en
determinados sectores. Esto es, en el centro de la teoria se situa el
analisis de las estrategias empresariales; 2. Se debe integrar a la
explicacion del éxito internacional tanto el comercio como las
inversiones extrajeras, ya que “muchas de las causas fundamentales
de las exportaciones y de las IED resulta que son las mismas”. La
nacion “es la base central de unos competidores exitosos que
acometen tanto el comercio como la IED”; 3. La competencia es
dindmica y evolutiva: “Un nueva teoria debe reflejar un rico concepto
de la competencia que comprenda los mercados segmentados, los
productos diferenciados, las diferencias en las tecnologias y en las
economias de escala. La calidad, las caracteristicas y la innovacion en
los nuevos productos son determinantes en los sectores y segmentos
avanzados [...]. La competencia es un paisaje sometido a constante
cambio en el que continuamente afloran nuevos productos, nuevas
formas de comercializarlos, nuevos procesos de fabricacién y
segmentos de mercado completamente nuevos. La eficiencia estatica
en un determinado punto temporal rapidamente se ve rebasada por un
ritmo de progreso mas rapido”; 4. Debe reconocerse el papel central
de la innovacion y “explicar el papel de la nacion en el proceso de
innovacion. La cuestion es como brinda una nacion un entorno en el
gue sus empresas sean capaces de mejorar e innovar mas de prisa que
sus rivales extranjeros en determinado sector [...]. En la competencia
real, el caracter esencial es la innovacion y el cambio. En lugar de
desplazar pasivamente los recursos alli donde los rendimientos sean
mayores, la auténtica cuestion es ver como pueden aumentar las
empresas los rendimientos, mediante la incorporacion de nuevos

productos y procesos”. (Castillo Poma, 2017)

En sintesis, la teoria de la ciencia de la administracion de Dewett y la
teoria de la ventaja competitiva nacional de Porter se enfocan en la
aplicacion de técnicas cuantitativas y premisas que toda organizacién
y gerente debe de seguir para lograr los objetivos planteados, al

aplicarlas el valor de la organizacion crece internamente y
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externamente (Castillo Poma, 2017)

La competitividad

(Saavedra, 2012), al realizar el trabajo de investigacion “Hacia la

competitividad de la Pyme latinoamericana. Macroproyecto de

investigacion ALAFEC”, realizo la recoleccion de datos de fuentes
primarias y secundarias tales como:

* Estudios antecedentes que han conceptualizado la competitividad:
Banco Mundial, OCDE, Banco Interamericano de Desarrollo (BID),
Union Europea (UE), Comisién Econdmica para Latinoamérica y el
Caribe(CEPAL), Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial

» Estudios antecedentes que han intentado determinar la
competitividad en la PYME en cada pais o estado, publicados en

revistar arbitradas internacionales, tesis, libros, etc.

Obtuvo los siguiente Principales Resultados:

a. Marco tedrico acerca de la competitividad en general y de la
competitividad empresarial.

b. Se realizd una revision de la literatura con el fin de determinar la
forma como los estudios antecedentes han intentado medir la
competitividad empresarial, de este modo tenemos: También se
encontrd que existen investigaciones que han intentado determinar
la competitividad en sectores o empresas en particular siendo la
caracteristica fundamental la medicion de factores internos
Unicamente. (Saavedra, 2012)

c. Se adopto el concepto de competitividad Sistémica de la CEPAL
que permite determinar la competitividad de la Pyme con un
enfoque integrado donde se analizan cuatro niveles: Micro
(aspectos internos de la empresa), Meso (Aspectos de
infraestructura regional), Macro (Entorno Economico, Politico,
Legal, Fiscal), Meta (Aspectos socioculturales), como vemos en la

siguiente figura:
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1 - Rubio y Aragdn Solleiro y Castafon Quiraga
Indicador / Autor y Carrasco OCDE (1952)
(2006) (2006) (2005) (2003)
Indicadores extemos X X
Tecnologia X X X X
Mercadotecnia X X X X
Recursos Humanos X X X X X
Capacidades directivas X X
Recursos Financians X X X X
Cultura X
Calidad X X X
Produccidn X X X
Logistica X
Organizacion intérna X X
Compras X X 3
Investigacion y Desarrolla X X X X
Interaccidn con proveedores y clientas X
Figura 2. Indicadores de competitividad empresarial
Fuente: (Saavedra, 2012)
NIVEL META
- Factores socioculturales
- Escala de valores
- Patrones bdsicos de |a organiza-
cidn politica, juridica y econdmica
NIVEL MESO
NIVEL MACRO
- Politica de infraestructura fisica
- Politica presupuestaria - PU'[“CE' 95”33;;"3'
- Politica monetaria S : - Politica tecnolggica
- Politica fiscal —> :au?v?:itglﬁgrizf;r:la — - Politica de infraestructura industrial
- Politica de competencia - Politica ambiental
- Politica cambiaria - Politica regional
- Politica comercial - Politica selectiva de importaciin
I - Palitica impuldora de exportacién
NIVEL MICRO
- Capacidad de gestitn - Integracidn en redes de coope-
- Estrategias empresariales raciﬁ!w Ll&nnnlﬁgicas )
- Gestién de innovacidn - Logfstica amprecarial
- Mejores practicas en el ciclo - Interaceidn de proveedores y
complets de produccitn (dasarrallo, productores

produccidn y comercializacking

Figura 3. Factores determinantes de la competitividad sistémica

Fuente: Naciones Unidas CEPAL (2001) citado por (Saavedra, 2012)



ACTIVIDADES _|
DE APOYO

2.2.2.8. Cadena de Valor

La empresa es un conjunto de actividades cuyo fin es disefiar, fabricar,
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comercializar, entregar y apoyar su producto. Que puede representarla

por medio de la cadena de Valor (Ver figura). La cadena de valor y la

forma en que realiza las actividades individuales reflejan su historial,

su estrategia, su enfoque en el establecimiento de la estrategia y la

economia en que se basan dichas actividades. El nivel adecuado para

construir una cadena de valor son las actividades que se desempefian

en una industria particular (la unidad de negocios). (Porter, 2002)

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

ADMINISTRAC_ION DE RECURSQS HUMANOS

DESARROLLO TECNOLOEICO

{ ADQUISCIONES:

LOGISTICA LOGISTICA MERCADO- SERVICIO
DE OPERACIONES TECNIAY
ENTRADA DE SALIDA VENTAS
Y ]

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 4. Cadena de valor

Fuente: (Porter, 2002)

2.2.2.9. Dimensiones

Eficiencia empresarial

La palabra eficiencia proviene del latin “efficientia” que puede aludir

% ¢¢

a “completar”, “accion”, “fuerza” o “produccion”. La eficiencia es la
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capacidad de hacer las cosas bien, la eficiencia comprende y un
sistema de pasos e instrucciones con los que se puede garantizar
calidad en el producto final de cualquier tarea. La eficiencia depende
de la calidad humana o motora de los agentes que realizan la labor a
realizar, para expedir un producto de calidad, es necesario
comprenderlas todos los angulos desde donde es visto, a fin de
satisfacer todas las necesidades que el producto pueda ofrecer; es decir
que es aquel talento o destreza de disponer de algo o alguien en
particular con el objeto de conseguir un dado proposito valiéndose de
pocos recursos, por ende hace referencia, en un sentido general, a los
medios utilizados y a los resultados alcanzados. (Condori Machaca,
2016)

Efectividad empresarial

La efectividad empresarial es un reto para alcanzar, y debe ser un
objetivo en todas las organizaciones, ya que el resultado de esta
practica ayudaria a aumentar la productividad y a bajar los gastos de
produccion, debido a la alta sincronizacion y rendimiento de todas las
partes involucradas en el proceso y obtencion final de un producto o

servicio (Condori Machaca, 2016).

Mejora continua empresarial

Mejora: Significa la creacion organizada de un cambio beneficioso. El
logro de niveles de rendimiento sin precedentes. Merino Estrada,
Gaytan Trigueros, & Garzon Ramos (2003) Definieron que “la mejora
continua significa que el indicador mas fiable de la mejora de la
calidad de un servicio sea el incremento continuo y cuantificable de la
satisfaccion del cliente. Esto exige a la Organizacion adoptar una
aproximacion centrada en los resultados en materia de incremento
continuo de la satisfaccion del cliente, integrado en el ciclo anual de
planificacion de actividades de la Organizacion. (Condori Machaca,
2016)
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2.2.3. MYPES

Las MYPES en el Peru

Segun (Choy Zevallos, 2010), menciona que “En el Per(, las MYPES
representan el 98.3% del total de empresas existentes (94.4% micro y 3.9%
pequefa), pero el 74% de ellas opera en la informalidad. La gran mayoria de
las MYPES informales se ubica fuera de Lima, generan empleo de mala calidad
(trabajadores familiares en muchos casos no remunerados) con ingresos
inferiores a los alcanzados en las empresas formales similares. Las MYPES,
ademas, aportan aproximadamente el 47.0% del PBI del pais y son las mayores
generadoras de empleo en la economia, aunque en la mayoria de los casos se
trata de empleo informal. En relacion al desarrollo exportador del pais, de las
6,656 empresas exportadoras, el 64.0% de ellas son MYPES, pero sobre el
valor total exportado por el pais, aproximadamente $ 27,800 millones, las
MYPES solo representan el 3.0%. Asimismo, hay responsabilidad del Estado
peruano en relacion a sobrecostos que claramente restan competitividad a la
actividad empresarial en el pais, por ejemplo, en Infraestructura (carreteras,
puertos, entre otros) la desventaja es evidente, el flete aéreo, de Callao a Miami
para un perecible fresco puede ser hasta 15% mas costoso que un flete para el
mismo producto de Santiago a Miami. Movilizar un contenedor (FCL) de 40’
en el puerto Callao cuesta por todo concepto, aproximadamente, $ 600,
mientras que en Valparaiso o Buenaventura puede costar hasta 30% menos. En
Financiamiento, la MYPE peruana tiene limitaciones de acceso en la banca
formal y de costo cuando puede acceder a una linea de financiamiento. Tasas
de 35-40% asumidas por muchas MYPES en el pais hacen no competitivo su

producto en el mercado internacional”.

Importancia econémica de la Mipyme

Aungue existen diversas definiciones de Mipyme es necesario resaltar la
importancia de estas empresas en los paises de Latinoamérica con la
informacion disponible. Al respecto, la Mipyme representa al menos el 97% de
las unidades econdmicas, como lo muestra la grafica 1. Panama y Peru son los
paises con menor y mayor proporcion de Mipymes, respectivamente. En el caso
de la microempresa, Bolivia y Venezuela tienen el mayor nimero de

microempresas con un 99.69% y 99.58%, respectivamente. Uruguay,
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Guatemala y Costa Rica resaltan por tener el mayor nimero de pymes de
América Latina con proporciones entre 21 y 19% (L6pez Salazar, A. y et al.,
2014)
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Figura 5. Porcentaje de Microempresas, Pymes y Mipymes

Fuente: (LOpez Salazar, A. y et al., 2014)

Ventajas y desventajas de la Mipyme

Ventajas

(L6pez Salazar, A. y et al., 2014), propone que “las caracteristicas y el contexto

en el que se desenvuelven las Mipymes se pueden definir las ventajas que

poseen en relacién a la gran empresa:”

e Gran aportacion al PIB y al empleo

e Atienden el mercado local que no interesa a las grandes, apoyando el
desarrollo regional.

e Flexibilidad para expandir o contraer sus actividades en funcion a
estacionalidades.

e Mayor flexibilidad para amoldarse a los cambios del entorno o de las
exigencias de los clientes, debido a su estructura.

e Mayor agilidad para dar rapida respuesta a los cambios a partir de la
delegacidn de responsabilidades.
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Facilidad para resolver problemas por su estructura mas plana. (Lopez
Salazar, A. y et al., 2014)

Mayor capacidad de innovacion porque es méas fécil adaptarse a las
necesidades de las empresas cuando se comprende rdpidamente los
requerimientos de los usuarios (“cercania” con el cliente para el desarrollo
de nuevos productos o tecnologias) (Lopez Salazar, A. y et al., 2014)
Mayor capacidad para atender segmentos de demanda, mediante la
optimizacion de los recursos para el alcance de los nichos de mercado.
Contacto fluido con los clientes, lo que permite una cabal comprensién de
sus deseos, necesidades y expectativas. (Lopez Salazar, A. y et al., 2014)
Mayor facilidad para establecer Optimas relaciones en el seno de la
organizacion, a partir de la mayor facilidad para compartir la mision, la
visién, los valores y las metas empresariales. (Lépez Salazar, A. y et al.,
2014)

Aptitud para desarrollar y utilizar el capital social y simbdlico como
elementos clave para su sobrevivencia y crecimiento. (Lopez Salazar, A. y
etal., 2014)

Desventajas

(Lopez Salazar, A. y et al., 2014) cita a Lemes y Machado (2007), quien

propone las siguientes desventajas de las medianas empresas:

Su buena organizacién le otorga mayor capacidad de adaptarse al entorno
lo que incrementa sus posibilidades de crecimiento.

Su flexibilidad le permite realizar cambios en los procesos técnicos de
acuerdo a las necesidades.

Facilidad para asimilar y adaptar nuevas tecnologias.

Tienen presencia nacional lo cual contribuye al desarrollo local y regional.
Tienen una buena administracion, aunque todavia la opinion del duefio es
la de mayor peso.

Son proveedores eficientes de las grandes empresas.

(Lépez Salazar, A. y et al., 2014) dice que, las Mipymes cuentan con una serie

de debilidades en comparacion con la empresa grande, entre las que sobresalen:

Direccion de la empresa con vision de corto plazo, donde la falta de



45

planeacion conduce a una gestion de caracter reactivo.

e Viven al dia y es dificil sostenerse por periodos largos de crisis en los
cuales disminuyen las ventas.

e Escasa atencion al tema de calidad por el énfasis en producir y vender.

e Dificultad para adquirir tecnologia adecuada para el proceso productivo.

e Ausencia de sistemas de informacién que permitan obtener decisiones
rapidas y basadas en datos reales.

e Dificultad para acceder a distintas fuentes de financiamiento formales. Sin
embargo, utiliza su capital social para financiarse a través de otros entes
como familia, amigos o proveedores.

e EI recurso humano no esta capacitado para desempefar el puesto
provocando con esto un incremento en los costos de la entidad por las
malas decisiones y por la realizacion de trabajos por debajo del estandar
establecido en las politicas y expectativas organizacionales.

e Pocas Mipymes logran la internacionalizacion.

2.3. Definiciones conceptuales

Cluaster

Un cluster se puede visualizar inicialmente en su composicidn, la cual se refiere a las
organizaciones que lo constituyen. La base del cluster son las empresas que
desempefian la actividad que lo caracteriza, pero también participan universidades,
asociaciones profesionales, centros de desarrollo empresarial o tecnolégico, oficinas
publicas e incluso organizaciones sociales que apoyan el desarrollo del colectivo.
(Sanabria Landazabal, 2017)

Compromiso
Es la influencia que ejerce una persona guiando y comprometiendo a otras 0 a un
grupo social para el logro de objetivos comunes. Lider es la persona proactiva y con

iniciativa a quienes otros siguen o quieren imitar (Mincetur_, 2006)

Innovacion
Es la introduccion de nuevas ideas, productos, servicios y practicas con la intencién

de ser utiles para la generacion de cambios que conlleven al individuo y a las empresas
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a ser mas competitivos y exitosos en el mercado internacional. Les permite enfrentar
a la globalizacion con responsabilidad y compromiso con las tendencias de la
demanda (Mincetur_, 2006)

Liderazgo

Es hacerse cargo de las consecuencias de las propias acciones y de los compromisos
contraidos. La responsabilidad demuestra madurez y genera confianza (Mincetur_,
2006)

Medir la productividad

Hay varias formas de medir la productividad, todas ellas con ventajas y desventajas.
Una de las medidas mas funcionales es la relacion que guarda la utilidad de operacion
con las ventas netas de la empresa. Este indice permite hacer una comparacion
adecuada entre la empresa y sus competidores, independientemente de su tamafio.
(Rubio & Baz, 2004)

Productividad

Es la relacion entre el producto generado y los factores que contribuyen a lograr esa
produccién. Esta puede variar por un sinnumero de factores, como son los insumos
materiales, humanos, tecnoldgicos y de capital. Ademas de los factores relevantes en
la produccién, la manera en que se organiza la empresa, la mejora de los productos y
el desarrollo de otros nuevos, son fundamentales. Aumentar la productividad implica
producir mas con lo mismo o, idealmente, mas con menos. Pero en su version

dindmica, implica hacer las cosas cada vez mejor. (Rubio & Baz, 2004)

Responsabilidad
Es el logro de una calidad superior y de resultados 6ptimos en términos de eficiencia,
eficacia y efectividad. La excelencia hace competitiva a una empresa, genera

liderazgo y ejemplo para otras empresas o individuos (Mincetur_, 2006)

Ventaja competitiva
Se mide por medio del valor que la empresa es capaz de darle a sus clientes y puede
ser via una reduccion en precios, un mejor servicio, la diferenciacion del producto

mejorando la calidad y/o su funcionalidad. Las estrategias productivas que sirven
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como ventajas competitivas tienen que estarse constantemente actualizando, lo que en

un principio puede ser novedoso eventualmente serd igualado por la competencia.
(Rubio & Baz, 2004)

2.4. Formulacion de hipotesis

2.4.1.

2.4.2.

Hipdtesis general
La cultura exportadora se relaciona significativamente con la competitividad

empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018.

Hipotesis Especificas

a) Los mercados internacionales se relacionan significativamente con la
competitividad empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de
Lurigancho, 2018.

b) La facilitacibn comercial se relaciona significativamente con la
competitividad empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de
Lurigancho, 2018.

c) La educacion se relaciona significativamente con la competitividad
empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018.
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CAPITULO Il
METODOLOGIA

Disefio de la investigacion
3.1.1. Tipo

3.1.2.

3.1.3.

Segun (Carrasco, 2006), dice que la investigacion Aplicada es: “Esta
investigacién se distingue por tener propositos practicos inmediatos bien
definidos, es decir, se investiga para actuar, transformar, modificar o
producir cambios en un determinado sector de la realidad”. Por lo tanto, la

investigacion es Aplicada

Nivel

Es de nivel correlacional, segin (Hernandez, R & Fernandez, C. & Baptista,
P., 2014), menciona que “Este tipo de estudios tiene como finalidad conocer
la relacion o grado de asociacién que exista entre dos 0 mas conceptos,
categorias o variables en una muestra o contexto en particular. En ocasiones
solo se analiza la relacién entre dos variables, pero con frecuencia se ubican

en el estudio vinculos entre tres, cuatro o mas variables”

Disefio

Es de disefio no experimental, (Hernandez, R & Ferndndez, C. & Baptista, P.,
2014), dice que “la investigacion que se realiza sin manipular
deliberadamente variables. Es decir, se trata de estudios en los que no
hacemos variar en forma intencional las variables independientes para ver

su efecto sobre otras variables”.

3.2. Poblacion y muestra.
3.2.1. Poblacién.

La poblacion de estudio esta conformada por 46 gerentes de las Pymes de los

rubros de textil, del distrito de San Juan de Lurigancho.



Tabla N° 5. Poblacion de las Pymes de San Juan de

Lurigancho
Pymes N°
Confecciones Textiles 32
Industrias Textiles 07
Textiles 07
Total 46

3.2.2. Muestra

49

La poblacion de estudio estad conformada por los 46 gerentes de las Pymes, la

misma que es igual a la poblacién por ser muy pequefia.

3.3. Operacionalizacion de las variables

Tabla 4. Operacionalizacién de las variables

Nivel de Informacién de Mercados Internacionales

Mercados Identificacién de Oportunidades de Negocio
Variable 1 Internacionales Certificaciones que posee
Participacion en Promocién Comercial
Cultura Facilitacion ~ Grado de conocimiento del Marco regulatorio
exportadora _comercial Conocimiento de herramientas para Acceso a mercados

Nivel de Inversién en educacion

Educacion Nivel de instruccion

Cuantos Idiomas maneja

Cumplir con los pedidos.

Hacer las cosas bien.

Eficiencia Calidad humana o motora para realizar sus productos

Satisfacer las necesidades de su producto

Calidad del producto final

Metas propuestas para el futuro.

Capacidad de sequir produciend

0.

Variable 2 Buena relacién con los proveedores.

Competitividad Efectividad  Entrenamiento al personal de produccion.
Nivel de satisfaccién hacia sus clientes.

empresarial Trata de no recibir quejas por parte de sus clientes

Influencia en el desempefio v la productividad empresarial

Mejorar segun los estandares de calidad.

Mejora de su producto.

Mejora

Valor agregado a sus productos y servicios

continua Mejorar la productividad vy el uso eficaz de sus recursos

Mejorar las capacidades del personal

Mejora en la calidad del producto o servicio

Nota: Adaptado de (Lépez Diaz, 2017) y (Condori Machaca, 2016)
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.4.1. Técnicas
Los datos son obtenidos mediante la encuesta de (Lopez Diaz, 2017) de cultura
exportadora la cual consta de 31 preguntas, divididas en tres dimensiones y de
competitividad empresarial de (Condori Machaca, 2016), la cual tiene 18

preguntas con tres dimensiones.

Estas encuestas la validamos con el alfa de Cronbach, teniendo el siguiente

resultado:

Tabla 5. Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 10 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 10 100,0

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

En la tabla anterior se muestra el resumen de procesamiento de casos, se ha
tomado al azar 10 encuestas realizadas a los gerentes de las PYMES de San

Juan de Lurigancho.

Tabla 6. Estadisticas de fiabilidad de la cultura exportadora

Alfa de N de
Cronbach elementos
770 31

En la tabla anterior se muestra las estadisticas de fiabilidad de la cultura
exportadora, el alfa de Cronbach alcanza el 0.770 que corresponde a la encuesta

de la cultura exportadora
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Tabla 7. Estadisticas de fiabilidad de la competitividad empresarial

Alfa de N de
Cronbach elementos
,806 18

En la tabla anterior se muestra el alfa de Cronbach la cual es 0.806 que

corresponde la competitividad empresarial.

(George & Mallery, 2003), tiene una tabla de valores de los coeficientes de alfa
de Cronbach, los cuales son:

-Coeficiente alfa >.9 es excelente

- Coeficiente alfa >.8 es bueno

-Coeficiente alfa >.7 es aceptable

- Coeficiente alfa >.6 es cuestionable

- Coeficiente alfa >.5 es pobre

- Coeficiente alfa <.5 es inaceptable

Al comparar los resultados obtenidos con la tabla de George & Mallery, se
obtiene 0.770 y 0.806 por lo que se acepta la fiabilidad de las encuestas como

aceptable y bueno respectivamente, las cuales se pueden aplicar a la muestra.

También realizamos la prueba de Kolmogdrov-Smirnov, para conocer la

prueba estadistica a usar: Prueba de correlacion de Pearson o Rho de Spearman.

Si lasig. Asintotica (bilateral) es mayor a cero, los datos tienen una distribucion
normal, por lo tanto, se realizara la prueba de Correlacion de Pearson, caso

contrario el Rho de Spearman



52

Tabla 8. Prueba de normalidad de Kolmogo6rov-Smirnov

Kolmogoérov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Mercados internacionales 372 46 ,000 ,631 46 ,000
Facilitacion comercial ,320 46 ,000 ,700 46 ,000
Educacion ,395 46 ,000 ,620 46 ,000
Cultura exportadora ,420 46 ,000 ,649 46 ,000
Competitividad empresarial ,372 46 ,000 ,631 46 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

3.4.2.

El trabajo de estudio tiene datos menores a 50, por lo que usaremos la prueba
de Shapiro-Wilk, donde la sig. (bilateral) es igual a cero, siendo los datos de
distribucion no normal, por lo que se realizara la prueba estadistica no

paramétrica del Rho de Spearman.

Instrumentos

Para el recojo de informacion se usé un cuestionario compuesto de 31 preguntas
para la cultura exportadora propuesta por (Lopez Diaz, 2017), con las opciones:
1) Nunca, 2) La mayoria de veces no, 3) Algunas veces Si Algunas veces No,
4) La mayoria de las veces Si y 5) Siempre y para la competitividad
empresarial tiene 18 preguntas con las opciones 1) Nunca, 2) La mayoria de
veces no, 3) Algunas veces Si Algunas veces No, 4) La mayoria de las veces
Si'y 5) Siempre.

3.5. Técnicas para el procesamiento de la informacion

Las técnicas que se usaron fueron la distribucion de frecuencias y anélisis de tablas.

Usando el programa de Excel para procesar los datos, el SPSS para el analisis de los

datos
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Andlisis de resultados
De los 46 encuestados respondieron que el 43.48% (20) algunas veces Si Algunas
veces No y 56.52% (26) La mayoria de las veces Si, esto refiere que realizan estudios
de los mercados internacionales, conoce normas de embalaje y envasado, conoce sus
posibles competidores, cono como elegir mercados internacionales, cuentan con
alguna certificacion I1SO, pagina disponible en diferentes idiomas, y pertenece su

PYME alguna organizacion.

Tabla 9. Dimensién Mercados internacionales

) Porcentaje
Frecuencia %)
Valido  Nunca 0 0,00
La mayoria de las veces no 0 0,00
Algunas veces Si Algunas veces No 20 43,48
La mayoria de las veces Si 26 56,52
Siempre 0 0,00
Total 46 100,00

Dimension Mercados Internacionales
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Figura 6. Dimension Mercados internacionales
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De los 46 encuestados respondieron que el 50.00% (23) algunas veces Si Algunas
veces No; 47.83% (22) La mayoria de las veces Siy 2.17% (1) La mayoria de las veces
No, esto se debe a tiene una indiferencia del conocimiento de las terminologias usadas
en el comercio internacional, conoce algo de los beneficios o incentivos aduaneros, no

conoce muy bien sobre inteligencia comercial.

Tabla 10. Dimensién Facilitacién comercial

Porcentaje
Frecuencia (%)
Valido Nunca 0 0,00
La mayoria de veces no 1 2,17
Algunas veces Si Algunas veces No 23 50,00
La mayoria de las veces Si 22 47,83
Siempre 0 0,00
Total 46 100,00
Dimension Facilitacion Comercial
50.00% 47 839
50.00% =N
45.00% \
40.00%
v 35.00%
= 30.00%
o 25.00%
= 20.00%
& 15.00%
10.00% 2.17%
so  000% 2B AR 0.00%
0.005% L ] A k S
Munca La mayoria Alpunas La mayoria  Siempre
deveces no  weces 3 de las veces
Algunas Si
veces No

Figura 7. Dimensién Facilitacion comercial
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Frecuencia de las respuestas a las preguntas de la dimension educacion

De los 46 encuestados respondieron que el 8.70% (4) la mayoria de las veces no; el
34.78% (16) algunas veces Si Algunas veces No; el 23.91% (11) la mayoria de las
veces Si y 32.61% (15) siempre, como se puede apreciar en este cuadro se esta
indicando que los gerentes vienen invirtiendo en sus capacitaciones para tener

conocimiento en el que hacer en su empresa para exportar sus productos.

Tabla 11. Invierte en capacitacion para usted

Frecuencia Porcentaje
(%0)
Valido  Nunca 0 0,00
La mayoria de veces no 4 8,70
Algunas veces Si Algunas veces No 16 34,78
La mayoria de las veces Si 11 23,91
Siempre 15 32,61
Total 46 100,00

Invierte en capacitacion para usted
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Figura 8. Invierte en capacitacion para usted
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De los 46 encuestados respondieron que el 2.17% (1) la mayoria de las veces No; el
39.13% (18) algunas veces Si Algunas veces No; el 28.26% (13) la mayoria de las
veces Si y 30.43% (14) siempre, como se ve los resultados al invertir en sus
capacitaciones esto conlleva a estar especializado en los conocimientos de exportacion

para asi buscar nuevos mercados internacionales.

Tabla 12. Conoce o esté especializado en buscar nuevos mercados

Frecuencia Porcentaje
(%)
Valido  Nunca 0 0.00
La mayoria de veces no 1 2,17
Algunas veces Si Algunas veces No 18 39,13
La mayoria de las veces Si 13 28,26
Siempre 14 30,43
Total 46 100,00

Conoce o esta especializado en buscar nuevos
mercados
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Figura 9. Conoce o esté especializado en buscar nuevos mercados
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De los 46 encuestados respondieron que el 8.70% (4) la mayoria de las veces No; el
26.09% (12) algunas veces Si Algunas veces No; el 47.83% (22) la mayoria de las
veces Si y 17.39% (8) siempre, Los resultados son contundentes, en su gran mayoria
los gerentes se vienen capacitando para estar de acordes a los cambios que se viene

dando en este mundo de los negocios internacionales.

Tabla 13. Se capacita periodicamente

Frecuencia Porcentaje
(%)
Valido Nunca 0 0,00
La mayoria de veces no 4 8,70
Algunas veces Si Algunas veces No 12 26,09
La mayoria de las veces Si 22 47,83
Siempre 8 17,39
Total 46 100,00

Se capacita periodicamente
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Figura 10. Se capacita periédicamente
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De los 46 encuestados respondieron que el 4.35% (2) la mayoria de las veces No; el
23.91% (11) algunas veces Si Algunas veces No; el 54.35% (25) la mayoria de las
veces Si y 17.39% (8) siempre, las respuestas son evidentes y concuerda con las
anteriores preguntas se viene capacitando en cursos, diplomados talleres o eventos que
Los resultados son contundentes, en su gran mayoria los gerentes se vienen
capacitando tanto ellos como sus directivos para realizar mejor sus procesos

administrativos como operacionales.

Tabla 14. Paga cursos para usted o para sus directivos sobre
comercio internacional

Frecuencia Porcentaje
(%0)
Valido  Nunca 0 0,00
La mayoria de veces no 2 4,35
Algunas veces Si Algunas veces No 11 23,91
La mayoria de las veces Si 25 54,35
Siempre 8 17,39
Total 46 100,00

Paga cursos para usted o para sus
directivos sobre comercio internacional
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Figura 11. Paga cursos para usted o para sus directivos sobre
comercio internacional
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De los 46 encuestados respondieron que el 89.13% (41) Nunca y 10.87% la mayoria
de las veces No, esto refiere a que los gerentes en su gran mayoria no cuentan con un
titulo profesional en negocios internacionales, solo 5 de ellos recién estan en proceso

de obtener su titulo profesional.

Tabla 15. Ud. tiene Titulo Profesional en Negocios
Internacionales

Frecuencia Porcentaje
(%)
Valido  Nunca 41 89,13
La mayoria de veces no 5 10,87
Algunas veces Si Algunas veces No 0 0,00
La mayoria de las veces Si 0 0,00
Siempre 0 0,00
Total 46 100,00

Ud. tiene Titulo Profesional en Negocios
Internacionales
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De los 46 encuestados respondieron que, el 17.39% (8) la mayoria de las veces No; el
37.96% (17) algunas veces Si Algunas veces No; el 26.09% (12) la mayoria de las
veces Si y 19.56% (9) siempre, en base a las capacitaciones que tiene los gerentes y

directivos adquieren conocimientos actualizados sobre el comercio internacional.

Tabla 16. Cuenta con conocimientos en comercio internacional

Frecuencia Porcentaje
(%)
Valido Nunca 0 0,00
La mayoria de veces no 8 17,39
Algunas veces Si Algunas veces No 17 37,96
La mayoria de las veces Si 12 26,09
Siempre 9 19,56
Total 46 100,00

Cuenta con conocimientos en comercio
internacional

40.00%
35.00%
o 30.00%
g 25.00% 17.39% 15.56%
m 20.00% e 7
& 10.00% - 7
sox —_000% .

Munca La mayoria  Alpunas  La mayoria  Siempre
deveces no  veces S de las veces
Algunas S
veres Mo

Figura 13. Cuenta con conocimientos en comercio internacional
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De los 46 encuestados respondieron que, el 23.91% (11) la mayoria de las veces No;
el 15.22% (7) algunas veces Si Algunas veces No; el 41.31% (19) la mayoria de las
veces Si y 19.56% (9) siempre, en base a las capacitaciones conocen sobre promocion

internacional.

Tabla 17. Cuenta con conocimientos en promocion internacional

Frecuencia Porcentaje
(%)
Valido Nunca 0 0,00
La mayoria de veces no 11 23,91
Algunas veces Si Algunas veces No 7 15,22
La mayoria de las veces Si 19 41,31
Siempre 9 19,56
Total 46 100,00

Cuenta con conocimientos en promocion
internacional
45 00%
40.00%
w SO0 23.91%
= 30.00% -9
2500k | 15.0% -
¢ 20.00% 7 . :
S 15.00% = E%
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0.00%
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Algunas S0
veces No

Figura 14. Cuenta con conocimientos en promocién internacional
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De los 46 encuestados respondieron que el 100% (46) Nunca, no cuentan los gerentes
con grado de maestro Doctor, por lo que algunos de ellos solo se capacitan en cursos
o diplomados que dictan las diferentes instituciones publicas o privadas sobre

comercio exterior.

Tabla 18. Cuenta con un grado de maestro o doctor

) Porcentaje
Frecuencia
(%)
valido  \unca 46 100,00
La mayoria de veces no 0 0,00
Algunas veces Si Algunas veces No 0 0,00
La mayoria de las veces Si 0 0,00
Siempre 0 0,00
Total 46 100,00
Cuenta con un grado de maestro o doctor
100.00
100.00% 7
00.00% 7
20.00% 7
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Figura 15. Cuenta con un grado de maestro o doctor
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De los 46 encuestados respondieron que el 82.61% (38) Nunca y el 17.39% (8) La
mayoria de veces no, los gerentes no dominan otro idioma aparte del esparfiol en su

gran mayoria.

Tabla 19. Domina otro idioma aparte del espaiol

Frecuencia Porcentaje
(%)
Valido Nunca 38 82,61
La mayoria de veces no 8 17,39
Algunas veces Si Algunas veces No 0 0,00
La mayoria de las veces Si 0 0,00
Siempre 0 0,00
Total 46 100,00

Domina otro idioma aparte del espaiol
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Figura 16. Domina otro idioma aparte del espafiol
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De los 46 encuestados respondieron que el 82.61% (38) Nunca y el 17.39% (8) La

mayoria de veces no, los gerentes no dominan el inglés.

Tabla 20. Domina el idioma inglés para realizar los negocios

] Porcentaje
Frecuencia
(%)
Vélido  Nunca 38 82,61
La mayoria de veces no 8 17,39
Algunas veces Si Algunas veces No 0 0,00
La mayoria de las veces Si 0 0,00
Siempre 0 0,00
Total 46 100,00
Domina el idioma inglés para realizar los
negocios
) 82.01%
90.00% £
BO.D0%
70.00% 7
L. 60.00% |
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Figura 17. Domina el idioma inglés para realizar los negocios
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De los 46 encuestados respondieron que el 80.43% (37) Nunca y el 19.57% (9), La

mayoria de veces no, en su gran mayoria no estudian otro idioma aparte del espafriol.

Tabla 21. Esta estudiando otro idioma

Frecuencia Porcentaje

Valido Nunca 37 80,43
La mayoria de veces no 9 19,57
Algunas veces Si Algunas veces No 0 0,00
La mayoria de las veces Si 0 0,00
Siempre 0 0,00
Total 46 100,00
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Figura 18. Esta estudiando otro idioma
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De los 46 encuestados respondieron que, el 2.17% (1) la mayoria de las veces No; el
69.57% (32) algunas veces Si Algunas veces No; el 28.26% (13) la mayoria de las
veces Si; Se viene demostrando que los gerentes tienen una escasa cultura exportadora

por ende esto conlleva a tener dificultades para poder exportar sus productos.

Tabla 22. Variable Cultura exportadora

Frecuencia Porcentaje

Valido  Nunca 0 0,00
La mayoria de veces no 1 2,17
Algunas veces Si Algunas veces No 32 69,57
La mayoria de las veces Si 13 28,26
Siempre 0 0,00
Total 46 100,00

Variable Cultura Exportadora
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Figura 19. Variable Cultura exportadora
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Los 46 encuestados respondieron que, el 23.48% (20) la mayoria de las veces Si y
56.52% (26) siempre, estan dispuestos a ser eficientes, ser efectivos y tener una mejora

empresarial constantemente.

Tabla 23. Dimension Competitividad empresarial

Frecuencia Porcentaje
(%)
Valido  Nunca 0 0,00
La mayoria de veces no 0 0,00
Algunas veces Si Algunas veces No 0 0,00
La mayoria de las veces Si 20 43,48
Siempre 26 56,52
Total 46 100,00

Variable Competitividad Empresarial
56.52%

B0.00%
. 40.00%
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Figura 20. Dimension Competitividad empresarial
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Los 46 encuestados respondieron que, el 30.43% (14) la mayoria de las veces Si y
69.57% (32) siempre, los gerentes estan dispuestos a cumplir con los pedidos, ademas
hacer las cosas bien, cuenta con el personal adecuado, siempre dispuestos a satisfacer

a sus clientes, la calidad de sus productos es la mejor puedan producir.

Tabla 24. Dimension Eficiencia empresarial

Frecuencia Porcentaje
(%)
Valido Nunca 0 0,00
La mayoria de veces no 0 0,00
Algunas veces Si Algunas veces No 0 0,00
La mayoria de las veces Si 14 30,43
Siempre 32 69,57
Total 46 100,00

Dimension Eficiencia Empresarial

60.57%
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Figura 21. Dimension Eficiencia empresarial
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Los 46 encuestados respondieron que, el 30.43% (14) la mayoria de las veces Si y
69.57% (32) siempre, los gerentes tener metas para el futuro, tienen la capacidad de
producir buenos productos, tienen una buena relacion con sus proveedores, el personal
de produccion es capacitado constantemente en estdndares de calidad, tratan de

satisfacer a sus clientes, trata de no recibir quejas de parte de sus clientes.

Tabla 25. Dimensién Efectividad empresarial

) Porcentaje
Frecuencia
(%)

Valido Nunca 0 0,00

La mayoria de veces no 0 0,00

Algunas veces Si Algunas veces No 0 0,00

La mayoria de las veces Si 29 63,04

Siempre 17 37,96

Total 46 100,00

Dimension Efectividad Empresarial
B0.00%
v 30.00% 36.06%
= 40.00%
Y 30.00%
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deveces no  wveces 5i de las veces
Algunas Si
veces No

Figura 22. Dimension Efectividad empresarial
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Los 46 encuestados respondieron que, el 32.61% (15) la mayoria de las veces Si y
67.39% (31) siempre, los gerentes estan dispuesto a mejorar los estandares de calidad,
mejorar sus productos, tener mejores productos, ser eficientes con los recursos, tener

una buena calidad del producto.

Tabla 26. Dimensién Mejora continua empresarial

Frecuencia Porcentaje

Valido Nunca 0 0,00
La mayoria de veces no 0 0,00
Algunas veces Si Algunas veces No 0 0,00
La mayoria de las veces Si 15 32,61
Siempre 31 67,39
Total 46 100,00

Dimension Mejora Continua Empresarial
67.39%
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Figura 23. Dimensién Mejora continua empresarial
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4.2. Contrastacion de hipdtesis
Hipotesis especifica 1
Los mercados internacionales se relacionan significativamente con la competitividad

empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018.

Se realizd la prueba no paramétrica del Rho de Spearman, para probar las hipétesis,

por lo que se propuso las siguientes hipotesis estadisticas:

Ho: Los mercados internacionales no se relacionan significativamente con la
competitividad empresarial.

Ha: Los mercados internacionales se relacionan significativamente con la

competitividad empresarial.

Si nuestro resultado se obtiene la significacion bilateral menor a 0.05, rechazamos la
hipotesis nula, aceptaremos la hipdtesis alterna.

Segun la tabla 27 da como resultados a un nivel de 0.01, con un sig. bilateral igual a

0.001, y un coeficiente de correlacion de 0.469

Tabla 27. Correlaciones de los mercados internacionales y la competitividad empresarial

Mercados Competitividad
internacionales empresarial
Rho de Mercados Coeficiente de correlacion 1,000 ,469"
Spearman internacionales Sig. (bilateral) . ,001
N 46 46
Competitividad Coeficiente de correlacion ,469™ 1,000
empresarial Sig. (bilateral) ,001
N 46 46

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Hipotesis especifica 2
La facilitacion comercial se relaciona significativamente con la competitividad

empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018.

Se realizd la prueba no paramétrica del Rho de Spearman, para probar las hipotesis,

por lo que se propuso las siguientes hipotesis estadisticas:

Ho: La facilitacion comercial no se relacionan significativamente con la
competitividad empresarial.

Ha: La facilitacion comercial se relacionan significativamente con la competitividad

empresarial.

Si nuestro resultado se obtiene la significacion bilateral menor a 0.05, rechazamos la

hipotesis nula, aceptaremos la hip6tesis alterna.

Segun la tabla 28 da como resultados a un nivel de 0.01, con un sig. bilateral igual a

0.000, y un coeficiente de correlacion de 0.498

Tabla 28. Correlaciones de la facilitacién comercial y la competitividad empresarial

Facilitacion Competitividad
comercial empresarial
Rho de Facilitacion Coeficiente de correlacion 1,000 ,498"
Spearman  comercial Sig. (bilateral) . ,000
N 46 46
Competitividad Coeficiente de correlacion ,498™ 1,000
empresarial Sig. (bilateral) ,000
N 46 46

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Hipotesis especifica 3
La educacion se relaciona significativamente con la competitividad empresarial de las
PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018.

Se realizd la prueba no paramétrica del Rho de Spearman, para probar las hipotesis,

por lo que se propuso las siguientes hipotesis estadisticas:

Ho: La educacion no se relacionan significativamente con la competitividad
empresarial.

Ha: La educacion se relacionan significativamente con la competitividad empresarial.

Si nuestro resultado se obtiene la significacion bilateral menor a 0.05, rechazamos la

hipotesis nula, aceptaremos la hip6tesis alterna.

Segun la tabla 29 da como resultados a un nivel de 0.01, con un sig. bilateral igual a

0.485, aceptandola hipdtesis nula.

Tabla 29. Correlaciones de la educacion y la competitividad empresarial

) Competitividad
Educacion _
empresarial
Rho de Educacion Coeficiente de correlacion 1,000 ,105
Spearman Sig. (bilateral) . ,485
N 46 46
Competitividad Coeficiente de correlacion , 105 1,000
empresarial Sig. (bilateral) 485

N 46 46
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Hipétesis general
La cultura exportadora se relaciona significativamente con la competitividad

empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de Lurigancho, 2018.

Se realizd la prueba no paramétrica del Rho de Spearman, para probar las hipotesis,

por lo que se propuso las siguientes hipotesis estadisticas:

Ho: La cultura exportadora no se relacionan significativamente con la competitividad
empresarial.

Ha: La cultura exportadora se relacionan significativamente con la competitividad

empresarial.

Si nuestro resultado se obtiene la significacion bilateral menor a 0.05, rechazamos la

hipotesis nula, aceptaremos la hip6tesis alterna.

Segun la tabla 30 da como resultados a un nivel de 0.01, con un sig. bilateral igual a

0.001, y un coeficiente de correlacion de 0.470

Tabla 30. Correlaciones de la cultura exportadora y la competitividad empresarial

Cultura Competitividad
exportadora empresarial

Rho de Cultura Coeficiente de correlacion 1,000 A70™

Spearman exportadora Sig. (bilateral) : ,001

N 46 46

Competitividad Coeficiente de correlacion 470" 1,000
empresarial Sig. (bilateral) ,001

N 46 46

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

DISCUSION, CONCLUSIONES, Y RECOMENDACIONES

5.1. Discusion
Respecto a la cultura exportadora, segun (Apaestegui Bustamante & Quispe Childn,
2018), realizaron el trabajo de investigacion titulado: “Cultura exportadora en la
asociacion artesanas Pafion Tacabambino, provincia de Chota — Cajamarca para la
exportacion de tejidos textiles artesanales al mercado de Nueva York — EE. UU, 2018,
donde concluyeron gue, las artesanas de asociacion Pafion Tacabambino, deben aplicar
los lineamientos de la cultura exportadora, haciendo énfasis en la oferta exportable y
en la diversificacion de nuevos mercados para este modo poder realizar envios a al
mercado internacional; ademés ( Caruajulca Arias & Chavez Aliaga, 2017),
realizaron la investigacion titulado “Cultura exportadora en el cite joyeria Koriwasi De
la ciudad de Cajamarca para la exportacion de ajuares joyeros de plata 925 a Francia,
20177, concluyeron que, la caracteristica principal de la cultura exportadora
desarrollada por el Cite Joyeria Koriwasi se encuentra en proceso de implementacion;
al iniciar el desarrollo de las tres caracteristicas en las que se centra la cultura
exportadora, como son; la gestion de empresa, de exportacion y producto; la gestion de
la empresa se encuentra en la creacion del area de exportaciones la cual desarrollard y
gestionara la linea SilverWoman, especializada en la produccion de ajuares joyeros de
plata 925 conformada por aretes, anillo, collar y brazalete con disefios personalizados
e innovadores. Las caracteristicas de Cultura Exportadora en el Cite Joyeria Koriwasi
no permiten una exportacion permanente debido a que solo se han dedicado al
desarrollo de su producto y (Jump Pardave, 2017), en su trabajo de investigacién
titulado “Propuesta de mejora en cultura exportadora en la asociacion de productores
de hortencias del distrito de Chinchao en el departamento de Huanuco”, realizado en la
ciudad de Huanuco, concluyo que, la mejor forma de ayudar y mejorar la cultura
exportadora en una localidad es la educacion, porque permitira desarrollar nuestros
conceptos y entender mejor las tendencias que el mundo presenta y con la ayuda de la

Tecnologia de la Comunicacion poder mejorar; ademas (Lopez Diaz, 2017), realizo el
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trabajo de investigacion titulado “Lineamientos de Cultura Exportadora presentes en la
cooperativa Ceprovaje que generan Oferta Exportable de esparrago verde fresco,
Jequetepeque — Noviembre, 20177, concluyé que, la cooperativa CEPROVAJE
presenta 13 elementos de Cultura Exportadora lo que le ha permitido empezar a
desarrollar una Cultura Exportadora, basandose en la obtencion de sus certificaciones
y de ingresar a mercados extranjeros por medio de intermediarios, teniendo asi una
posibilidad de subir de nivel y llegar a una exportacion directa; inclusive (Lopez &
Fernandez, 2004), en su trabajo de investigacion titulado “Analisis de la cultura
exportadora de Cartagena distrito turistico y cultura y sus determinantes”, concluyeron
que, la mayoria (43%) de los exportadores cartageneros piensa que la competencia
incide en ellos al momento de exportar; consideramos que las empresas en su afan de
buscar ventajas competitivas y aumentar sus mercados se deciden a emprender nuevas
metas de crecimiento, y por ende deciden sus productos al exterior.

Nosotros hemos demostrado que la cultura exportadora es muy indiferente para los

gerentes en su gran mayoria, obteniendo que existe una relacion positiva débil del 0.470

Respecto a los mercados internacionales (Lépez Diaz, 2017), realizo el trabajo de
investigacion titulado “Lineamientos de Cultura Exportadora presentes en la
cooperativa Ceprovaje que generan Oferta Exportable de esparrago verde fresco,
Jequetepeque — Noviembre, 20177, concluy6 que, de los tres elementos de Cultura
Exportadora el Unico presente en la cooperativa CEPROVAJE que estd generando su
Oferta Exportable actual es “Mercados Internacionales” el cual se ha venido
desarrollando en las charlas brindadas por instituciones que le ayudaron a obtener las
certificaciones del producto; en “Educacion” se ha desarrollado ciertas elementos,
como la capacitacion que paga cada agricultor sin necesidad del apoyo de la
cooperativa y con respecto a la “Facilitacion comercial” sigue sin desarrollarse a pesar
que el estado peruano la viene impulsando por medio del PENX 2025 entendiéndose
que dicha informacion no llega a este tipos de asociaciones y estas no pueden
desarrollarla.

Nosotros hemos demostrado que la dimension mercados internacionales, en su
totalidad son indiferentes, a realizar estudios de los mercados internacionales, a las
normas de embalaje y envasado, bajo conocimiento de sus competidores, como elegir
mercados internacionales, certificacion ISO, pagina disponible en diferentes idiomas,

y pertenece su PYME alguna organizacion. Ademas, demostrando que existe una
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correlacion positiva débil del 0.469.

5.2. Conclusiones

a)

b)

d)

La hipotesis especifica 1, donde los mercados internacionales se relacionan
significativamente con la competitividad empresarial de las PYMES del distrito
de San Juan de Lurigancho, 2018, queda demostrado que se acepta la hipotesis
alterna, existiendo una relacion entre la dimension y la variable, a un nivel de
0.001, con un sig. bilateral de 0.001 y un coeficiente de correlacion positiva debil
del 0.469.

La hipotesis especifica 2, donde la facilitacion comercial se relaciona
significativamente con la competitividad empresarial de las PYMES del distrito
de San Juan de Lurigancho, 2018, queda demostrado que se acepta la hipotesis
alterna, existiendo una relacion entre la dimension y la variable, a un nivel de
0.001, con un sig. bilateral de 0.000 y un coeficiente de correlacion positiva débil
del 0.498

La hipotesis especifica 3, donde la educacidn se relaciona significativamente con
la competitividad empresarial de las PYMES del distrito de San Juan de
Lurigancho, 2018, queda demostrado que no existe relacion entre la dimensién y
la variable, porque tiene un sig. bilateral de 0.485, por lo tanto, se acepta la

hipotesis nula.

La hipotesis general, donde la cultura exportadora se relacionan
significativamente con la competitividad empresarial de las PYMES del distrito
de San Juan de Lurigancho, 2018, queda demostrado que se acepta la hipétesis
alterna, existiendo una relacion entre las dos variables, a un nivel de 0.01, con un

sig, bilateral de 0.001 y un coeficiente de correlacion positiva débil del 0.470.

5.3. Recomendaciones

a)
b)

c)

Impulsar el estudio de los mercados internacionales.

Promover el conocimiento de las normas de embalaje, etiquetado y envasado de
acuerdo a los estandares de calidad internacional.

Realizar talleres para conocer de manera mas especifica como se eligen los

mercados de exportacion.



d)

f)

9)
h)

)
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Impulsar las certificaciones 1ISO para sus productos.

Promover los viajes al exterior para promocionar sus productos

Mejorar las capacitaciones para conocer adecuadamente la terminologia usada en
el comercio internacional.

Implementar capacitaciones sobre inteligencia comercial

Deben estudiar una carrera de negocios internacionales

Mejorar la capacitacion en comercio exterior, promocion internacional

Implementa una capacitacion del idioma ingles.
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ANEXO N° 01: MATRIZ DE CONSISTENCIA

LA CULTURA EXPORTADORA'Y LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL DE LAS PYMES DEL DISTRITO DE SAN JUAN DE

LURIGANCHO, 2018

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES, DIMENSIONES

METODOLOGIA

Problema General

¢De qué manera la cultura
exportadora se relaciona con
la competitividad empresarial
de las PYMES del distrito de
San Juan de Lurigancho,
2018?

Objetivo General

Analizar si existe relacion
entre la cultura exportadora 'y
la competitividad
empresarial de las PYMES
del distrito de San Juan de
Lurigancho, 2018.

Hipétesis General

La cultura exportadora se
relaciona significativamente
con la competitividad
empresarial de las PYMES del
distrito de San Juan de
Lurigancho, 2018.

a)

b)

Problemas Especificos

¢Como los mercados
internacionales se relacionan
con la  competitividad
empresarial de las PYMES
del distrito de San Juan de
Lurigancho, 2018?

¢Como la facilitacion
comercial se relaciona con la
competitividad empresarial
de las PYMES del distrito de
San Juan de Lurigancho,
2018?

Objetivos Especificos

a) Determinar la relacion entre

los mercados internacionales
y la competitividad
empresarial de las PYMES
del distrito de San Juan de
Lurigancho, 2018.

b) Demostrar la relacion entre

la facilitacion comercial y la
competitividad empresarial
de las PYMES del distrito
de San Juan de Lurigancho,
2018.

Hipotesis Especificas

a) Los mercados
internacionales se
relacionan

significativamente con la
competitividad empresarial
de las PYMES del distrito
de San Juan de Lurigancho,
2018.

b) La facilitacion comercial se
relaciona
significativamente con la
competitividad empresarial
de las PYMES del distrito
de San Juan de Lurigancho,
2018.

Variable X
Cultura exportadora

a) Mercados internacionales
b) Facilitacion comercial
¢) Educacién
Variable Y
Competitividad empresarial
a) Eficiencia
b) Efectividad

€) Mejora continua

Tipo de Investigacién
Aplicada

Disefio de Investigacion
No experimental de tipo
transeccional,
correlacional

Técnicas
Encuesta

Poblacién
46 gerentes de Pymes de
San Juan de Lurigancho

Muestra
46 gerentes de Pymes de
San Juan de Lurigancho

Estadistico de prueba
Alfa de Cronbach
Prueba de normalidad

S8



PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES, DIMENSIONES

METODOLOGIA

c)

Problemas Especificos

¢Como la educacion se
relaciona con la
competitividad empresarial
de las PYMES del distrito de
San Juan de Lurigancho,
2018?

c)

Objetivos Especificos

Demostrar la relacion entre
la  educacion y la
competitividad empresarial
de las PYMES del distrito
de San Juan de Lurigancho,
2018.

Hipotesis Especificas

c) La educacion se relaciona

significativamente con la
competitividad empresarial
de las PYMES del distrito
de San Juan de Lurigancho,
2018.
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ANEXO N° 02

Estimado Empresario:

87

Le invito a usted se sirva responder las siguientes preguntas, la cual permitira saber que tipo

de cultura exportadora cuenta actualmente en su empresa. Le agradezco anticipadamente por

el tiempo que Ud. brinda para responder la encuesta.

1) Nunca

2) La mayoria de veces no

3) Algunas veces Si Algunas veces No
4) La mayoria de las veces Si

5) Siempre

Mercados Internacionales

1. Realiza estudios de mercados Internacionales

2. Conoce las normas de envase, embalaje, etiquetado, regulaciones extranjeras,
estandares de calidad de algin mercado externo

3. Conoce a sus posibles competidores en algun Mercado Internacional

4. Para la comercializacion internacional de sus productos utiliza intermediarios

5. Se ha planteado objetivos, metas y estrategias definidas, para abarcar el mercado
externo

6. Sabes como elegir mercados de exportacion

7. ldentifica mercados potenciales o nichos de mercado

8. Conoce las ventajas de su producto respecto al mercado internacional

9. Es necesario homogenizar o certificar el producto para ingresar en mercados
internacionales

10. Su producto o servicio cuenta con certificacion de comercio Justo

11. Cuenta con alguna certificacion 1SO

12. Su pégina web esta disponible en otros idiomas

13. Cuentan con material promocional de sus productos/servicios: publicaciones, folletos,
carteles, etc.

14. Pertenece su PYME a alguna asociacidn sectorial orientada a mercados
internacionales

15. Realiza acciones de promocion exterior: viajes de prospeccién, visitas o participacion

en ferias, etc.

Facilitacion Comercial

16.

Conoce la terminologia utilizada en el comercio internacional

17.

Conoce los beneficios o incentivos aduaneros que el estado peruano brinda a los
exportadores

18.

Sabes qué organismos del estado pueden apoyarte en tu proyecto de
internacionalizacion

19.

Sabes para qué sirven los TLC'S

20.

Conoces algun instrumento de inteligencia comercial

Educacién

21.

Invierte en capacitacion para usted

22.

Conoce 0 esta especializado en buscar nuevos mercados

23.

Se capacita periédicamente

24.

Paga cursos para usted o para sus directivos sobre comercio internacional

25.

Ud. tiene Titulo Profesional en Negocios Internacionales

26.

Cuenta con conocimientos en comercio internacional

217.

Cuenta con conocimientos en promocion internacional

28.

Cuenta con un grado de maestro o doctor

29.

Domina otro idioma aparte del espafiol

30.

Domina el idioma inglés para realizar los negocios

31.

Esta estudiando otro idioma
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Sr. Empresario, tenga Ud. un buen dia, con el respeto que ud. se merece le solicito se sirva

responder la siguiente encuesta sobre competitividad empresarial, por lo que le pido

sinceridad a responderla.

1) Nunca

2) La mayoria de veces no

3) Algunas veces Si Algunas veces No
4) La mayoria de las veces Si

5) Siempre

EFICIENCIA EMPRESARIAL

1. LaPYME siempre esta dispuesto para cumplir con los pedidos.

2. LaPYME siempre esta dispuesto a hacer las cosas bien.

3. LaPYME cuenta con la calidad humana o motora para realizar sus productos.

4. LaPYME siempre esta dispuesto a satisfacer las necesidades que el producto pueda
ofrecer.

5. LaPYME garantiza la calidad del producto final de cualquier trabajo.

EFECTIVIDAD EMPRESARIAL

6. LaPYME tiene metas propuestas para el futuro.

7. LaPYME tiene la capacidad de seguir produciendo para obtener resultados.

8. LaPYME mantiene una buena relacién con los proveedores.

9. LaPYME mantiene bien entrenado al personal de produccién con estandares de
calidad.

10. La PYME tiene un gran nivel de satisfaccion hacia sus clientes.

11. La PYME trata de no recibir quejas por parte de sus clientes

12. La PYME tiene una gran influencia en el desempefio y la productividad empresarial.

MEJORA CONTINUA EMPRESARIAL

13.

La PYME esté dispuesto a mejorar segun los estandares de calidad.

14.

Tiene propuesto una alternativa de mejora de su producto.

15.

Agrandar el valor del cliente mediante productos y servicios nuevos y mejores.

16.

Mejorar la productividad y el uso eficaz de los recursos.

17.

Mejorar las capacidades del personal y los miembros de la PYME

18.

Mejora en la calidad del producto o servicio que presta la PYME
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ANEXO N° 03

Datos de Alfa de Cronbach de la Cultura Exportadora

Educacion

al|a

1

3

a|a

Facilitacion
comercial

Mercados internacionales

2(3)|4[(5)|6(7|8[9]10f11)12(15|14(15]|16(17|18|19|20(21)122|23|24|25|/26(27|28(29|30(31

1

Encuestados

10

Datos de Alfa de Cronbach de la Competitividad empresarial

Mejora Continua
Empresarial

5

5

4(4]14]4

4 | 4

3
5

4 (4] 4

5

5

5

Efectividad
Empresarial

414

3
3

3

3
4 | 4

4

5

|9 |10|11|12(12 1415|1617 (18

4|14 ] 4

4|14 ] 4

7

5

5

b

Eficiencia
Empresarial

4 (444|144

5

5

4 | 4

5

Encuestados

Mﬂ

10
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ANEXO N° 04

Datos de Normalidad

Competitividad

Empresarial

Cultura exportadora

Educacion

Facilitacion

comercial

Mercados
internacionales




