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RESUMEN

Objetivos: Establecer de que manera la gestion de los procesos influye en la exportacion
directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e
importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019. Metodos: La investigacion es de tipo
aplicada, de nivel explicativo, de disefio no experimental, y de enfoque mixta. Lapoblacion
fue 27 trabajadores. Se realizo la confiabilidad dando como resultado un coeficiente de Alfa
de Cronbach de 0,952 y 0,924. Resultados: Respecto a la variable Gestion por procesos,
37% determino que no existe un modelo integral de cambio en la empresa para incorporar la
gestion por procesos, el 29,6% mencionaron gque no existe una representacion visual de los
procesos entendible de lo que se hace y como se hace, el 14,8% de los encuestados
manifestaron que nunca se han establecido criterios que permitan minimizar los riesgos para
cumplir con la misién de la empresa. Asi mismo, respecto a la variable Exportacion directa,
el 37% mencionaron que sus factores incontrolables son determinados por la parte externa
de la gerencia general, el 51,8% mencionaron que la empresa exportadora identifica el poder
econdmico de sus clientes potenciales, el 66,7% manifestaron que nunca la calidad eleva el
precio final de las exportaciones. Conclusion: Con el estudio se concluye que la gestion de
los procesos influye significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay,
2019.

Palabras clave: integracién de la gestion de procesos en la organizacién, representacion
visual de los procesos, gestion estratégica de procesos, optimizacién de procesos.



ABSTRACT

Objective: To establish how the management of the processes influences the direct export
of the red huayco peach to the country of Ecuador of the company exports and imports
Estelita SAC, Hualmay, 2019. Methods: The research is of an applied type, of an
explanatory level, Non-experimental design, and mixed focus. The population was 27
workers. Reliability was performed resulting in a Cronbach's alpha coefficient of 0,952 and
0,924. Results: Regarding the variable Management by processes, 37% determined that
there is no comprehensive model of change in the company to incorporate management by
processes, 29,6% mentioned that there is no visual representation of the processes
understandable of what It is done and as it is done, 14,8% of the respondents stated that
criteria have never been established to minimize the risks to fulfill the company's mission.
Likewise, regarding the variable Direct export, 37% mentioned that their uncontrollable
factors are determined by the external part of the general management, 51,8% mentioned
that the exporting company identifies the economic power of its potential customers,66,7%
stated that quality never raises the final price of exports. Conclusion: The study concludes
that process management significantly influences the direct export of red huayco peach to

the country of Ecuador of the company exports and imports Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

Keywords: integration of process management in the organization, visual representation of

processes, strategic process management, process optimization.



INTRODUCCION

En el actual contexto empresarial y econémico globalizado y tan competitivo, la gestion por
procesos se ha transformado en un requerimiento en las organizaciones no solo para poder

lograr triunfar sino para su propia supervivencia.

Para que una empresa pueda desarrollarse es necesario la identificacion, analisis y control
de sus procesos. Por esta razon se determinan equipos de mejora, estos estan constituidos
por equipos reducidos de empleados que hacen reuniones de manera periodica con el fin de
identificar, analizar, proponer respuestas a deficiencias y el control de los procesos, y estas
conclusiones posibilitan optimar continuamente los procesos en el interior de la

organizacion.

La gestion por procesos se corrobora como uno de las méas optimas estructuras corporativas
con fin de lograr indices excelentes de calidad, eficiencia y productividad. Los excelentes
frutos que ha tenido esta gestion, por lo que ha extendido su orientacién en empresas de todo

tipo, de manera independiente de su proporcion o tarea.

Una adecuada gestion basada en procesos abarca simbolizar en un mapa de procesos, la
cadena de valor elegida de cierta compafiia, estableciendo sus diferentes factores los
individuos constituidos. Cada nexo de esta cadena posee unos diferentes subprocesos y en
el adecuado estudio de sus vinculaciones por medio de estos indicadores apropiados se halla
lo esencial de una gestidn por procesos. Como se ha podido ver, la gestion de procesos es
fundamental en el interior de la compafiia y es tomado como una de las ocupaciones de
mayor relevancia para cada actividad en particular. Cuando nos referiremos a la exportacion
tenemos en cuenta que son conjunto de procesos para llevar un producto de punto de partida
a un punto de destino, en ella se hace importante que este conjunto de procesos sea
gestionado adecuadamente, pues si sucede lo contrario no se podra llevar a cabo la

exportacion del producto en los lugares y los plazos establecidos.

Es por ello que tiene como objetivo general la presente investigacién el establecer de qué
manera la gestién de los procesos influye en la exportacion directa del durazno huayco rojo
al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay,
2019.



1.1.

CAPITULO I

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Descripcion de la realidad probleméatica

En el actual contexto empresarial y econdmico globalizado y tan competitivo, la
gestién por procesos se ha transformado en un requerimiento en las organizaciones no

solo para poder lograr triunfar sino para su propia supervivencia.

Para que una empresa pueda desarrollarse es necesario la identificacion, analisis
y control de sus procesos. Por esta razon se determinan equipos de mejora, estos esta
constituidos por equipo reducido de empleados que hacen reuniones de manera
periddica con el fin de identificar, analizar, proponer respuestas a deficiencias y el
control de los procesos, y estas conclusiones posibilitan optimar continuamente los

procesos en el interior de la organizacion.

La gestién por procesos se corrobora como uno de las méas optimas estructuras
corporativas con fin de lograr indices excelentes de calidad, eficiencia y productividad.
Los excelentes frutos que ha tenido esta gestion, por lo que ha extendido su orientacion
en empresas de todo tipo, de manera independiente de su proporcién o tarea.

Una adecuada gestion basada en procesos abarca simbolizar en un mapa de
procesos, la cadena de valor elegida de cierta compafiia, estableciendo sus diferentes
factores los individuos constituidos. Cada nexo de esta cadena pose unos diferentes
subprocesos y en el adecuado estudio de sus vinculaciones por medio de estos
indicadores apropiados se halla lo esencial de una gestion por procesos. Como se ha
podido ver, la gestion de procesos es fundamental en el interior de la compafiia y es
tomado como una de las ocupaciones de mayor relevancia para cada actividad es
particular. Cuando nos referiremos a la exportacion tenemos en cuenta que son

conjunto de procesos para llevar un producto de punto de partida a un punto de destino,



en ella se hace importante que este conjunto de procesos sea gestionado
adecuadamente, pues si sucede lo contrario no se podra llevar a cabo la exportacion

del producto en los lugares y los plazos establecidos.

Por ello, lo principal es identificar particularmente a los procesos més cruciales
de la empresa que son el sostén de alguna forma la estrategia establecida por la
empresa, que este caso es llevar es exportar el producto con la mayor calidad y los
estandares exigidos. Toda empresa que empleado la gestion por procesos ha logrado
un mas alto margen de produccion y han incrementado sus utilizados a causa de un

elevado rendimiento.

La exportacién es un factor muy importante para una empresa pues permite
ingresar a nuevos mercados, diversificar los riesgos en los mercados locales, de esta
manera se transforma en una base de perfeccionamiento y consolidacion de la
organizacion, pues los mercados internacionales son muy competitivos. La
exportacion es una tarea que trae resultados de un mediano a largo tiempo por ello
demanda de una apropiada planificacion de los recursos. Por lo que, aspectos tan
importantes como la capacidad de disefio, produccidn, comunicacion, envios, etc.,

conforme lo exija el mercado objetivo.

En la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C. se ha podido
detectar una serie de problemas para exportar directamente el durazno huayco rojo al
pais del Ecuador problemas tales como: la falta de un adecuado estudio de mercado;
falta de conocimiento por parte de su personal a las barreras comerciales; no contar
con una infraestructura adecuada para direccionar la exportacién y la demanda exigida
por el mercado; falta de continuidad y compromiso, pues la empresa piensa que la
exportacion es un proceso que da resultados a corto plazo cuando realmente no esasi;
falta de planificacion lo que ha ocasionado no cumplir con los plazo y tiempos
establecidos por la demanda.

En relacion a la gestion de los procesos la compafila Exportaciones e
Importaciones Estelita S.A.C. ha tenido diversos problemas en desarrollarlo de manera
correcta esto debido a la falta de estrategia de implementacion pues no tiene los
recursos necesarios lo que genera el retraso de las metas que tiene la empresa en cuanto
a la mejora de procesos; han basado su proceso en modelos de mejor y no en los

propios objetivos de la organizacion; falta de apoyo econémica que imposibilita llegar



1.2.

los resultados; falta de seguimiento y control de los procesos ha ocasionado el aumento

de deficiencias.

Si la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C. continta teniendo
los problemas antes mencionados no conseguird la competitividad requerida en el
mercado de destino, lo cual implica no cumplir con las demandas exigidas y pondra en

riesgo su supervivencia en esta.

Por tal motivo la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C. debe
tomar en cuenta lo relevante que es realizar programas de capacitaciones sobre
actualizacién en temas de gestion de procesos y exportacion con la finalidad se seguir
un compromiso sostenible de todo el personal de tal manera cumplir con la demanda

del mercado objetivo.

Formulacion del Problema

1.2.1. Problema General

¢De qué manera la gestion de los procesos influye en la exportacién directa
del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e
importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019?

1.2.2. Problemas Especificos

a. ¢De qué manera la integracion de la gestion de procesos en la
organizacion influye en la exportacion directa del durazno huayco rojoal
pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019?

b. ¢De que manera la representacion visual de los procesos influye en la
exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la

empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019?

c. ¢De qué manera la gestion estratégica de procesos influye en la
exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la

empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019?



d. ¢De qué manera la optimizacion de procesos influye en la exportacion
directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa

exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019?

e. ¢De qué manera la excelencia operacional influye en la exportacion directa
del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e
importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019?

1.3.  Objetivos de la Investigacion

1.3.1. Objetivo General

Establecer de que manera la gestion de los procesos influye en la exportacion
directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones

e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

1.3.2. Objetivos Especificos

a. Establecer de que manera la integracién de la gestion de procesos en la
organizacion influye en la exportacion directa del durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

b. Establecer de que manera la representacion visual de los procesos influye
en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la

empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

c. Establecer de que manera la gestion estratégica de procesos influye en la
exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la

empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

d. Establecer de que manera la optimizacion de procesos influye en la
exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la

empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

e. Establecer de que manera la excelencia operacional influye en la
exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la

empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.



1.4.

15.

1.6.

Justificacion de la investigacion
Justificacion practica
Dado que el estudio persigue proponer recomendaciones sobre los problemas

que se puedan detectar que estén afectando las variables en investigacion, los cuales

son gestion de los procesos y exportacion directa.

Justificacion tedrica
El estudio ayudara con datos referentes a la influencia que fluctda entre las
variables, datos que se observaran en los resultados, conclusiones y recomendaciones;

la cual contribuira con proximos estudios.

Delimitacion del estudio
Delimitacion geografica: empresa exportaciones e importaciones Estelita
S.A.C., distrito de Hualmay, provincia de Huaura, departamento de Lima.

Delimitacion temporal: Enero del afio 2019 a octubre del afio 2019.

Delimitacion social: trabajadores de la empresa exportaciones e importaciones
Estelita S.A.C.

Delimitacion semantica: Gestion de los procesos y Exportacion directa.

La gestion de procesos son un grupo de tareas relacionadas entre si y de recursos

gue varian unas mercancias o datos en otras mercancias o datos (Velasco, 2010).

La exportacion directa comprende la venta de un comercializador frontalmente
desde el mercado base o una filial de ventas de este mismo, a un individuo que importa,
distribuye o adquiere de forma final ubicado en un mercado externo (Martin &
Martinez, 2012).

Viabilidad del estudio

Se conto con los recursos necesarios (humanos, materiales y financieros), lo que

garantizaron la viabilidad y por ende su ejecucion de la investigacion.



CAPITULO 1l

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1.

Investigaciones internacionales

Gutiérrez & Rubiano (2016) realizaron la investigacion titulada
“Relaciones teorico practicas entre gestion documental y gestidn por procesos:
estudio de caso multiple”, la cual fue aprobada por la Universidad de la Salle
Bogota D.C. La investigacion concluyo que “la transversalidad de la gestion
documental estd registrada en muchos textos que sobre la materia se han
escrito, esta comprobado que la gestion documental atafie a todos los procesos,

areas y cargos de la organizacion” (p. 49).

Yépez & Dobronsky (2016) realizaron la investigacion titulada
“Exportacion de pétalos de rosa al mercado de Estados Unidos a través de la
creacion de una empresa comercializadora”, la cual fue aprobada por
Universidad Internacional del Ecuador. La investigacion concluyo en que, “si
existe demanda insatisfecha en el mercado al que se dirige el proyecto, sin
embargo, tomando en consideracion que la empresa se encuentra en una fase

de introduccion” (p. 126).

Martinez, Orellana & Rendon (2015) realizaron la investigacion titulada
“Trabajo de graduacion desarrollo de la documentacion de procesos de la ONG
“Techo El Salvador”, base para la gestion de procesos y la calidad”, la cual fue
aprobada por la Universidad Don Bosco. Centroamérica. La investigacion
concluy6, “la organizacion horizontal conformada por una red de ocho
procesos, tipificando los procesos claves, estratégicos — administrativos y de

soporte, estableciendo las interrelaciones entre las diferentes actividades y las



entidades internas y externas de Techo El Salvador” (p. 59).

2.1.2. Investigaciones nacionales

Alvarez (2018) realiz6 la investigacion titulada “Estrategias de
comercializacion para la exportacion directa de café al mercado de Estados
Unidos, de la asociacion de productores cafetaleros Alto Pirias Chirinos -
Cajamarca, 2017 - 20227, la cual fue aprobada por Universidad Sefior de Sipan.
Peru. La investigacion concluyd en que, “presenta un buen desempefio
organizacional lo que la hace una organizacion competitiva y muestra una
situacion favorable para la aplicacion de estrategias comerciales con el fin de

lograr la exportacion directa” (p. 156).

Pilco (2016) realiz6 la investigacion titulada “Gestion por procesos para
mejorar la calidad de servicio de la empresa Sheley—Hans Medic, cercado de
Lima, 2016, la cual fue aprobada por Universidad César Vallejo. Perl. La
investigacion concluyd con qué “el instrumento que es la gestion por proceso
realiz6 la mejora en aspectos determinantes de la calidad de servicio ya sea la

fiabilidad y la capacidad de respuesta” (p. 74).

Eulogio & Pinares (2015) realizaron la investigacion titulada “Factores
determinantes del bajo nivel de exportacion directa de joyeria y orfebreria en
San Jeronimo de Tuman, Huancayo, 2015”, la cual fue aprobada por
Universidad Nacional del Centro del Perd. La investigacion concluy6 en que
“el bajo nivel de exportaciones directas no estd relacionado por el recurso

humano” (p. 66)

2.2. Bases teoricas

Variable independiente: Gestion de los procesos
A. Definiciones

Franklin (2014) menciona que la gestion de proceso es un grupo de
tareas entrelazadas con materiales y rendimientos ya establecidos que cruzan

las restricciones funcionales de la compafiia (p. 271).



Baca, et al. (2010) mencionan que la gestion por proceso es un conjunto

de principios que, busca calcular los efectos generados con la intencion de

controlar y supervisar las operaciones, tomando las decisiones adecuadas para

el mantenimiento y éxito permanente del negocio de que se trate (p. 56).

Velasco (2010) sefiala que esta es un grupo de tareas vinculadas entre

si y de recursos que convierten unas mercaderias o datos en otras mercancias
0 datos (p.188).

Dimensiones

Salazar (2018) citando a Bravo (2014) escribe en su investigacion que

sus dimensiones son las siguientes:

a.

Integracion de la Gestion por Procesos en la Organizacién: La meta de
esta fase es constituir la gestion de procesos en la compafiia, en primera
instancia para saber de ella, después para vincularla con otras relevantes
definiciones de gestion y posteriormente para unirla en la compafia a
través del trabajo en 5 areas: estrategia, sujetos, procesos, estructura y

tecnologia.

Representacion visual de los procesos: La meta de esta dimension es el
disefio visual de los procesos, donde tres prospectos muestran toda la
rutina de la compafiia, son-. Mapa de procesos, flujogramas de datos, y
lista de asignaciones. Esta fase consta de dos practicas: Esbozar el mapa

de procesos y organizar procesos.

Gestion estratégica de los procesos: La meta de esta dimension es fijar
las prioridades del proceso con la tactica de la compaiiia, trabajo que del
mismo modo llega a la conceptualizacidn de indicadores y la gestion de
peligros. Al ser la gestion de procesos un gran timoén para la variacion,
tiene que estar centrada en lo relevante para la compafiia, observado en

su plan tactico.



d. Optimizacion de procesos: La meta de esta dimension es moldear, llevar
a cabo y formalizar la variacion requerida en los procesos, terminando en
que de manera adecuada se centre la nueva manera de llevar a cabo las

Cosas.

e. Excelencia operacional: La meta de esta dimension es alcanzar la
excelencia en las operaciones. A pasado lo relevante, la variacion en el
proceso esta correctamente fijada. Lo que contintia son las tareas a llevar
a cabo a través de la vida ventajosa del nuevo modelo del proceso, visto

en la praxis.

C. El efecto sinérgico de la gestion de procesos

Bravo (2014) menciona que la gestion de procesos es un integro, noun
grupo de etapas, porque la intervinculacion entre estas es tan grande que se
genera un impacto sinérgico: la totalidad es mayor a la adicion de sus partes.

Si la gestién de procesos fuese el cuerpo de un individuo, las etapas
serian sus érganos, obteniéndose un todo con propiedades salientes propias.
Cuando se consiga integran todas las praxis, nace la magia, la compafiia

empieza a gozar de una productividad mas elevada (p. 113).

D. Beneficios de la gestién de procesos:

Bravo (2014) menciona que se pueden obtener amplios beneficios, que

pueden ser:
- Localizar al usuario como centro y sentido de lo que llevamos a cabo.
- Comunicarse de forma comun en la representacion del llevar a cabo.

- Saber lo que realizamos y el como, del mismo modo nos sensibilizamos

del valor que sumamos y lo mejoramos.
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- Emplear formulas de costos a los procesos, en el rango de las tareas para
conocer a ciencia cierta cual es el precio de nuestra mercancia o

prestaciones.

- Optimizarse por la simple tarea de plasmar un proceso. Ello es un

provecho de sensibilizarse.

- Conseguir garantizar la calidad veridica y dirigirnos a la certificacion en

normas 1SO 9001 y afines.

- Sopesa nuestros procesos con Optimas praxis para entender y

optimizarse.
- Volver a crear un proceso para lograr rendimientos mucho més altos.

- Asegurar la gestién de saberes, dado que cada proceso derecho es saber

formal de la compafiia.

- Renovar distintos rangos de profundidad: proceso, actividad y

asignacion.

- Permitir emprender dado que todo 6ptimo negocio tiene que basarse en
procesos bien establecidos, podemos decir también que el prospecto del
nuevo proceso es lo que garantizara en cuanto a operacion en

emprendimiento.

- Colaborar con el control mediante indicadores reales (pp. 116 — 117).

E. Habilidad y capacidad del proceso

Maldonado (2018) manifiesta que al fijar los de calidad de la
manufactura, es de vital relevancia garantizar con anterioridad que el proceso
podra conservar tolerancias. En los dltimos afios ha crecido la
conceptualizacion de aptitud de proceso o destreza del proceso, que otorga un
prondstico cuantitativo de que tan correcto era el proceso. La destreza del

proceso es el cambio a través de la obtencion de este proceso (p. 64).
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F. Definiciones basicas:
Maldonado (2018) menciona que son:

- Aptitud o destreza: se emplea refiriéndose a la actitud centrada en el

desenvolvimiento certificado para obtener fines medibles.

- Aptitud del proceso: se da para generar mercancias observando las

restricciones de detalles de calidad.

- Capacidad medida: basada en que la aptitud del proceso se medira segun
la informacion que, de la misma forma, son la obtencion de la medicion

del empleo llevado a cabo en el proceso.

- Capacidad inherente: basada en la uniformidad de la mercancia que se
obtiene de un proceso que se halla manejado estadisticamente, esto es,

por carencia de motivos principales o generadores de cambios.

- Variabilidad natural: la mercancia elaborada no coincide entre tales sino
que es modificable, cuando el proceso es estable, solo intervienen los

motivos tipicos de cambios en los rasgos de calidad.

- Valor nominal: los rasgos de calidad cuentan con un valor ideal adecuado
que es el que quisiéramos para la totalidad de unidades elaboradas sin
embargo no se consigue aun cuando todo marche adecuadamente por la

existencia de los cambios naturales.

G. Objetivos:
Maldonado (2018) menciona que son:
- Prever en qué nivel el proceso observa especificaciones.
- Colaborar con creadores de mercancia o proceso en sus variaciones.
- Detallar necesidades de desenvolvimiento en el nuevo grupo.

- Escoger proveedores.
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- Minimizar los cambios en el proceso de manufactura.

- Disefiar la serie de produccion al darse un impacto dindmico de los

procesos en las tolerancias.

Luego de corroborado que el proceso esta bien manejado, querremos
conocer si es un proceso apto, esto es, si observa los pardmetros técnicos

queridos.

Para fijar si un procedimiento esta apto o no se empleara instrumentos
graficos. Del mismo modo los indices de la aptitud, que se fijaran por los
cocientes entre los cambios normales del proceso y el rango de cambios
determinado. Inicialmente para que un proceso sea tomado por apto, su precio

reciente no tendria que representar mas del 75 % del cambio permitido.

Existen programas que faciliten llevar a cabo el estudio de aptitud
centrados en la distribucién tipica o en la de Weibull. El criterio centrado en
el modelo tipico nos otorga una mas alta cantidad de estadisticos, si bien para
emplear este criterio se requiere que la informacion original continGe una

distribucién cerca de lo normal.

Estas apreciaciones se pueden convertir en posibilidades de generar
unidades que no alcancen a observar las descripciones. Es relevante no olvidar
que para descifrar adecuadamente datos estadisticos se requiere que los
mismos deriven de un proceso estable y los mismos contindan una

distribucién cerca de lo normal

Si los datos contindan una distribucion claramente asimétrica,
posibilidades centradas en el patron comdn no serian muy adecuados
tasadores de las veridicas posibilidades de generar unidades que no observen
los detalles. De esta manera podriamos inclinarnos por el patron de Weibull
emplear la modificacion de Box Cox para cambiar la informacién por otra

cuya distribucion este cerca de lo normal (pp. 64 — 66).
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H. Organizacion para implementar la gestion por procesos

Maldonado (2018) realiza la interrogante: ¢ Qué tiene que realizarle para

arraigar la gestion por procesos?
a. Laimplicacion se consigue desde la participacion, no desde la imposicion:

El establecimiento para la gestion y optimizacion de los procesos en las
compaiiias tiene que llevarse a cabo de la manera mas participable y asi se
lograra minimizar el proyecto, permitir la intervencion en el bosquejo del
proceso a los sujetos que lo llevan a cabo y que por razones obvias lo conocen,
impedir las imposiciones desde instancias mas elevadas, qué dificultan la

etapa de implantacion, y normalmente desperdician todo el ahinco y las ganas.
b. Encuentre que es lo verdaderamente importante para su empresa

Para notificar e instruir a los trabajadores desde la perspectiva empirica,
lo méas recomendable es llevar a cabo unas charlas de empleo donde se les

brinde instruccion correcta y el método requerido para empezar a conceptuar.

Laborando en equipos los trabajadores deben fijar el mapa de procesos
que les es asignado. Es de dominio general prestacion se llevan a cabo
diferentes procesos los que se busca analizar en este estudio es observar los
determinados procesos mas relevantes llevados a cabo. ;Qué comprendemos
por relevante? Ello es todo lo que contiene efectos en la satisfaccion del
usuario o en la productividad de la compafia. Por ello, lo principal que
tenemos que fijar es lo relevante para la compafiia. Después, fijar por cada
proceso de trabajo los limites de este o de otra manera, fijar la primigenia y
la concluyente tarea del proceso, fijar el proveedor y fijar el usuario del

proceso.

Luego de fijado el alcance de este proceso, se tiene que llevar a cabo un
diagrama de flujo del proceso, donde estableceremos las distintas actividades

y asignaciones que lo integran, como la prelacion en la que se llevan a cabo.
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Conjuntamente con este ejercicio es muy eficaz preguntarnos ¢ Qué dara

cada actividad que llevamos a cabo y cuél es el valor agregado?

Seguro que la intimidad es que observamos lo que llevamos a cabo y
que no otorga ganancias al usuario y que por ello tendrias que reflexionar

sobre eliminarlo o sin restar en un futuro cercano.
c. Busque propietarios

El paso que continda es légico: Sin gestion no puede hallarse acciones
de instrumentos sin un duefio. Por ello, tenemos que dar a cada uno de los
procesos fijados en el mapa de estos un duefio. Es muy beneficioso, dado que
el duefio es el proximo encargado de conservar el procedimiento y cuidar su
control, que la totalidad de empleados de la prestacion ostente el titulo de
duefio en cualquier proceso. Debemos alejar de ellos el miedo con los
compromisos, son encargados del proceso y de su conservacion no de lo que
estos obtengan, de ello son corresponsables la totalidad de los intervinientes

en cierta gtapa o tarea.

Existe una frase que nos agrada en demasia:” Escribir el método de

trabajo es el primer avance a optimizarlo.

La prestacion tiene que fijar un rango de procedimiento, esto es, como

se va a llevar a cabo la parte escrita de este.

Empezamos con lo que se detall6 con anterioridad a manera de
diagrama de flujo. Solamente se trata de mencionar quien, integran el proceso.
Asi logramos fijar nuestro método de trabajo.

d. Piense en como mejorar desde el primer momento

Observemos cual es la manera adecuada de manejar el proceso y de ser

factible optimizarlo.

Luego de fijado los procedimientos que detallan el proceso, dirijase a
establecerlos, esto es, que la totalidad de trabajadores inmersos en el proceso
proceda a llevar a cabo todo lo fijado por escrito. No obstante, con
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anterioridad debe crear un plan de valoracion y optimizaciones desde las

primeras instancias de conceptualizacion.
e. A donde queremos llegar

En este punto ya llevamos a cabo la parte complicada o burocrética,

como es escribir los procedimientos.

Aqui inicia la parte activa y animada de la gestion de los procesos, dado

que se basa en pasar del proceso real al que tendria que ser, al idoneo.

Como siempre, se requiere instruir a los sujetos a cargo de las
optimizaciones. Esta instruccién se basa esencialmente en mostrar a sus
indices que calculen la productividad del proceso y los métodos fijados para

determinar un plan de optimizacion.

La iniciacion de un atrevimiento de gestion de calidad total necesita la
cooperacion de la cispide de la gerencia minimamente con el abastecimiento

de los recursos gque se requieren para conservar la gestion de calidad total

Las compafiias se componen por un conjunto de grupos de individuos
que laboran en procesos que generan cadenas intervinculadas en diversos
sentidos. Cada proceso cuenta con un usuario y un proveedor, casi todos

internos.

La comunicacién en las dos direcciones se siente comunes cuando uno

de los sujetos o grupos interactlia con sus propios usuarios y proveedores.

Para ordenar el proceso de optimizacién se tienen que afrontar los

parametros de rango comln que se muestran:

- Preparativos vinculados al sistema formal responsable de establecer el

proceso.

- Sensibilizacion de la totalidad de los cuadros de la compafiia sobre la
responsabilidad.
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- Optimizacidon de los procesos de la compafiia, con mas incidencia en los

vinculados a la Atencién al usuario.
- Atencion de calidad al usuario.

- Fijacion de la optimizacion continua (pp. 161 — 164).

Identificacion de procesos

Pardo (2017) menciona que quizd una de las asignaciones mas
complicadas de afrontar es la identificacion de procesos, principalmente
porque no estamos acostumbrados a realizarlo para una buena determinacion
de procesos es conveniente tener presente de manera permanente la definicion
de proceso, para que cuando parezca tengamos una referencia con la que
contrasta si lo identificado es un proceso u otra cuestion, para identificar los

procesos operativos podemos utilizar diversos mecanismos cOmo:
a. Responder a dos preguntas:
- ¢Cudles son los productos y servicios que proporcionamos?
- ¢Qué realizamos para conseguirlos?

La respuesta a la segunda pregunta no saldra posibles procesos
operativos para cada producto o servicio descrito. En el inventario de
procesos que realicemos procuraremos no mezclar macroprocesos y procesos.
En el caso de identificar macro procesos, nos preguntaremos por los procesos

en ellos contenidos.

Por ejemplo, si aplicamos esto a un supermercado podriamos obtener

lo siguiente:

- ¢Cuales son los productos y servicios que proporcionamos en el

supermercado?: Productos de alimentacién cosmética y hogar

- ¢Qué realizamos para conseguirlos?: Planificacidn y desarrollo de

acciones de marketing, compra de mercancias, reposicién de lineales,
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atencion a los clientes durante la compra, preparacion y entrega de
pedidos a domicilio, apertura y cierre del supermercado, limpieza
mantenimiento de equipos e infraestructura, planificacion de turnos,

etc.

b. Podemos absolver estos dos cuestionamientos a manera de discusion,
detallando por escrito como lo que emprendimos desde el instante en que
establecemos lazos con el usuario o con anterioridad, si observamos todas
las soluciones de marketing contando el instante donde otorgamos la
mercancia o prestacion englobando la factible prestacion postventa. De

esta narracion sacaremos los datos para crear el inventario de procesos.

c. Otra alternativa para identificar los procesos pasaria por identificar
actividades por puesto o por departamento y agruparlas por finalidades,
entradas o salidas comunes. En todos los casos, cada uno de los procesos

y estado deberan responder a la definicion del proceso.

Puede ocurrir que muchos de los procesos estratégicos y de apoyo no
hayan sido listados. En ese caso, reflexionaremos sobre ellos, pensando enla
ocupacion de la direccion y su desempefio y en procesos relacionados con el
suministro y mantenimiento de recursos. Contamos con la ventaja de que ese

tipo de procesos es muy similar en la mayoria de entidades (pp. 38 —40).

Representacidn de los procesos:

Velasco (2010) menciona que el plasmar un proceso adecuado esta
supeditado a su categoria, lo que es relevante para nosotros en criterios

distintos en las dos primeras categorias que en las menores.

En las primeras categorias nos es relevante, principalmente, hallar las
entradas, las salidas e insumos requeridos con el objetivo de fijar los lazos

entre ellos y los demas procesos.
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De manera distinta, para procesos de categoria menor se tienen que
bajar a la categoria operaria, por lo que es mejor una clase diferente de

representacion.

La misma se lleva a cabo mediante los Ilamados diagramas de flujo. De
acuerdo a su denominacion, estos indican en flujo de datos o insumos en el
proceso: que es lo que se lleva a cabo, qué medidas se deben tomar y que

titulos se crean.

Los emblemas empleados estdn organizados de forma diferente en
distintas &reas del método, como en la computacion o para la investigacion de
maneras, con solo 4 signos y las flechas que muestran la direccién del flujo de
datos y de material se puede representar, con el objetivo por el que vamos, la

integridad de los procesos que lleva a cabo una compafiia.

Es muy necesario englobar en estos diagramas de los procesos un
detalle de los encargados de cada operacion, el vinculo con diversos procesos
y el detalle a los procedimientos fijados con los que se lleva a cabo ciertas

operaciones o etapas del proceso (pp190 — 191).

El control de los procesos:

Velasco (2010) hace mencidn de que ejercer control sobre un proceso
significa garantizar que de forma continua las obtenciones pueden preversey
aceptarse. En la elaboracion a través del control estadistico de la calidad se
menciona gque un proceso se encuentra en una situacién de control si lo que

se obtiene puede preverse conforme a métodos estadisticos correctos.

De forma ordinaria, para el control de un proceso se tiene que fijar:
- Un usuario, interno o externo.
- Unfin.

- Unos indicadores de cantidad para dirigirnos al nivel de obtencion del

fin.
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- Un duefio o encargado del proceso.
- Ciertos proveedores internos y/o externos.
- Un procedimiento operante.

- Aparte del prospecto adecuado, el control del proceso requiere la gestion
de su duefio, corroborando que se desenvuelva como estd definido y

participando si no es de esta manera. (pp. 189 — 190).

Los procesos como base de la gestion de las organizaciones

Maldonado (2018) expresa que hoy en dia los procesos son
considerados como un elemento esencial en la mayoria de las empresas y de
forma gradual se ha convertido en un elemento organizativo de una gran

cantidad de empresas.

Dicha inclinacion se presenta luego de las restricciones empleadas en
diferentes respuestas organizacionales, en continuas intenciones de acercar
los elementos organizacionales a las sensaciones de carencia en cada

circunstancia.

De esta manera las empresas pertenecientes al tipo funcional originaron
elevados niveles de productividades en las funciones especificas en cada
operacion, por lo general a expensas de una efectividad total de la
organizacion y de una comunicacion minimamente fluida entre las diversas

operaciones.

Aquellas empresas de tipo matricial, poseen un enorme avance en
teoria, elaboradas para potenciar la utilizacion de las competencias del
recurso humano, constituirlas en grupos para cada plan o nueva operacion,
con la finalidad de optimizar y usar todo el saber que tenga en disposicion la

compaifiia, se hallaron diversas deficiencias en su empleo practico.

Es posible que una escasa informacion acerca del requerimiento de la

cultura organizacional, al lado de la deficiencia se encuentre presente en la
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falta de tiempo, causaria el fracaso de innumerables intentos en este tipo de
compariia, que en escasas ocasiones ha podido probar en estados apropiados

con el objeto de asegurar el éxito.

Como en el caso de las empresas japonesas que han tenido éxito, se
posibilito el empleo de los modelos de organizacion productivo, por ejemplo,
Just In Time. Su empleo ha generado frutos monetarios impactantes en el
continente americano, ya que dichos modelos restringidos, esencialmente en
enfocarse en organizaciones fabricadoras de grandes series y por necesitar
proveedores de elementos muy vinculados a la industria manufactura de los

grupos o modelos finales.

Hay que tener en cuenta lo que la diferente de las técnicas de gestion de
Japon de los métodos usado en muchas naciones del viejo continente y de
América. Primeramente, su orientacién mas esencial es la gestion japonesa es

la mano de obra.

La meta que se ha establecido un gerente de este pais es optimizar la
productividad de la empresa, a causa de aumentar esencialmente la eficiencia
del personal. En tanto que en la gestion del viejo continente y de Ameérica ha
tenido con objetivo tener una alta rentabilidad, que es lograr un elevado

beneficio con el esfuerzo inferior.

El modelo matricial y el modelo procedente de Japon sefialaban la
relevancia de los procesos como elementos esenciales en el cual se deban
realizar politicas y tacticas organizaciones concretas. Ello dio procedencia a
investigaciones acerca de las probabilidades de los procesos como elementos
esenciales en la gestion empresarial, que luego fue siendo evidente en los
actuales mercados, muy cerca del mercado global y como resultado, su
habilidad de colaborar sostenidamente en los frutos, en tanto que la

organizacion elabore y organizar los procesos considerando a sus usuarios.

En este contexto los procesos, pueden conceptualizar como sucesiones
organizadas y razonables de acciones de cambio, que inicia de informaciones
atiles pedidos datos, con el fin de lograr frutos planeados, que se dan aquellos

que lo han pedido, los usuarios de cada proceso.
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Dichos procedimientos, al necesitar un grupo de entradas tangibles o no
tangibles y constituidos de acciones que van cambiando dichas entradas,
traspasan los limites funcionales de forma repetido. Por traspasar, presionan
a la integracion y van concibiendo organizacional diferente, muy abierta, con

menor jerarquia, muy enfocada en tener frutos, que a conservar.

A dichas ventajas de entrenamiento en el entorno de hoy, desconocidos
y variable, es necesario incorporar la esencial cualidad de que el proceso es
muy reiterativo. Su optimizacién demanda de una meditacion y programacion
adelantada y la entrega total, que brinda una posibilidad sobre inversiones
hechas.

Dicha incertidumbre ha ido creciendo por la adaptacion de los procesos
a las demandas del mercado ha ido adecuando una gestion adecuada, que tome
los procesos con un pilar coordinado y funcional, es valiosa para realizar

politicas y tacticas, que después seran puesto en practica.

En dichas circunstancias se manifiesta una casualidad grande en los
mercados contemporaneos, con sus cambios y constantes innovaciones,
continuaran demandando a las compafiias muchos cambios en los productos
(comprendiendo una gran gama de productos, con un disefio y material de
servicios) como también las reestructuraciones de los principales procesos y

tacticas de la organizacion (pp. 30 — 32).

Cuatro lineamientos de las exportaciones directas

Czinkota & Ronkainen (2017) mencionan que el vinculo comunicativo
con los intercesores debe garantizar que estén satisfechos con el trato y que
cuentan con lo necesario para desarrollar el proceso de comercializacién de
la mejor manera y promover el bien o articulo del comerciante. Sea cual sea
el trato de distribucion, el comerciante ha de brindar informacion asistencial
para las ventas fundamentales, tal como el detalle del bien y datos de la

organizacion, revistas, conclusiones de evaluaciones del articulo y datos del
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esfuerzo sefialados: todo lo esencial para mostrar los articulos a los

consumidores potenciales.

En ciertas situaciones el comerciante debe brindar a los intercesores
estimulos a fin de que colaboren en las tareas publicitarias a nivel local.

Dentro de ellos podemos considerar comisiones, descuentos, entre otros.

Ello le aportard al articulo del exportador un aspecto local y elevara el
presupuesto total para promover dicho bien. No obstante, el comerciante
requiere también de preocuparse para que la publicidad cuente con lacalidad

necesaria y el dinero sea utilizado de acuerdo a lo establecido.

Para que la relacion entre la organizacion y el intercesor se lleve a cabo,

deben cumplirse ciertos aspectos en general:
- Tener conocimiento sobre las ventas.

Usualmente lo que va bien en el mercado nacional del comerciante no
se da de la misma manera en otro lugar. Ello es significativo especialmente
en lo que se refiere a las compensaciones. En algunas organizaciones los
estimulos y comisiones cuentan con una utilidad sumamente esencial, a la vez
que en los otros mercados los sueldos forman gran parte de esta. La mejor
forma de darle solucion a esto es analizando las conformaciones de los
salarios y las planificaciones de estimulos de otras compafiias de la

competencia en el mercado a tratar.
- Analizar al cliente.

La conducta del cliente ocupa de variaciones en relacion a los

mercados, lo que significa que debe adaptarse a las ventas.
- Trabajar con la cultura.

Deben fijarse metas adaptadas a la realidad para los comerciantes
instaurados en sus expectativas de cultura. Ello es aplicable cuando se fijan
metas y reglas como las cuotas, etc. Si algunas de estas metas no son

adaptadas a la realidad ocasionara frustracion por ambos lados. Asi mismo se
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necesita de percepcidn de cultura en circunstancias en las que el comerciante
deba relacionarse con la fuerza de ventas del intercesor, como por ejemplo en

charlas, entrenamientos, capacitaciones, etc.
- Aprender de sus representantes locales.

Si las ventas notan una diferencia entre el articulo de la organizacion
internacional y el mercado, tanto como la ausencia de facultad para resolverlo,
el efecto ha de ser deficiente. Las ventas a nivel local son un activo para el
comerciante, debido a su vinculo estrecho con los consumidores. Muy aparte
de un aporte diario, el comerciante serd prudente en sus operaciones de
emprendimiento hacia dos enfoques adicionales para sacarle provecho a la

experiencia de los especialistas en venta local.

En primer lugar, el comerciante debe tener un programa a través del
cual los especialistas en venta de nivel local puedan presenciar de cerca dela
organizacion para tener conocimiento de las actividades que en ella se
realizan y relacionarse con los trabajadores. Si el exportador realiza
operaciones en diversos mercados es aconsejable llevar a cabo maneras de
instruir a los especialistas en ventas para aportar ideas y distintas estructuras
de negocios. Como es usual, al exportador le resulta conveniente realizar
controles cada cierto tiempo a mercados en los que tiene pensado ingresar
(pp. 405 — 406).

Ventajas y desventajas de la exportacion directa

Hill (2011) menciona que muchos negocios empiezan su ampliacion a
nivel mundial siendo exportadores y luego adquieren una forma de satisfacer
al mercado externo con cierta empresa del pais de destino o instaurando
sucursales o subsidiarias propias. Cada modo de estos cuenta con ventajas y
desventajas. Los altos gerentes requieren de tener conocimiento de manera

cuidadosa.
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a. Ventajas

Intentar de no correr con propios gastos con respecto a las actividades

de elaboracion en el pais de destino.

Aporta a que las organizaciones alcancen economias de ubicacion

instauradas en experiencia.

Al elaborar un articulo en un lugar especifico y comercializarlo al

exterior, la organizacion puede elaborar economias importantes por la

cantidad de ventas en dicho nivel.

b. Desventajas

La exportacion desde la empresa no ha de ser adecuada si hay lugares
de elaboracion con menores costos en el exterior. De esa manera,
especialmente  las organizaciones que admiten estrategias
internacionales deben tener en cuenta que es una mejor opcién
elaborarlas en un lugar donde las circunstancias sean mas beneficiosas

para crear valor, realizar el comercio desde ahi.

Otra dificultad para esta operacion son los altos costos de transporte

puede quitarle el ser entable principalmente en bienes a granel.

Otra dificultad es que las barreras arancelarias quitan rentabilidad, ya

que adhiere riesgos en la operacion de exportar.

Asi mismo otra dificultad viene a ser cuando el pais con quien se
establece algin acuerdo encomienda a un tercero a realizar las

actividades de marketing, servicios e incluso ventas a un elemento local.

La reingenieria de la gestién por proceso

Baca et al. (2010) expresan que los creadores de la perspectiva de la

reingenieria persisten que el modo unido de cambiar este contexto a otro
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demanda rapidez y ciertas organizaciones no lo tienen y, en consiguiente,
optimizar de forma significativa el desempefio, estan a cargo de politicas de
gestion que centren su atencion en revisar y volver a disefiar la estructura a
través de la determinacion y formulacion de los procesos. La tipica estructura
acata a una division de la labor que divide trabajos y los aparta a cargo de un
individuo, pese al vinculo que estos tienen que difunden la reingenieria, busca
quebrantar dicha préctica y da recomendaciones a reunir acciones en una
cadena que muestre claramente el inicio y su final, mejor dicho, a partir del
empleo de ciertos insumos hasta finalizar en un cierto producto, a la vez se

centran en la responsabilidad de pocos individuos.

Es necesario que dicha practica con instrumentos de medicion del
desempefio y determinacion de recompensa, fundamentadas en el
seguimiento de los frutos. La reingenieria brinda a los administradores un
grupo de bases denominados a volver determinar las condiciones labores y
tener en cuenta términos de proceso, con ello se excluye una anterior
separacion de tareas y las agrupan por medio de la determinacion de una

sucesion de pasos que oriente a cierto objetivo.

La reingenieria se encuentra formada por un grupo de factores

importante:

- En primero lugar es tener una perspectiva sigilosa, es decir, que la
principal motivacion sea practicar y lograr el éxito por medio de esta
reingenieria es tener en cuenta una perspectiva a largo plazo de la

organizacion y hacer los intentos necesarios para convertirlas en realidad.

- El segundo factor es el empleo del enfoque sistémico, es necesario que la
reingenieria se vincula con toda la organizacion y no limitarse a una sola
dificultad, proceso, labor, accion, operacion u departamento de la
empresa. Mejor dicho, que la reingenieria se centre en cada una de las
funciones de la organizacion que se vinculan en los procesos usado y no

restringirse a acciones particulares en el interior de una cierta funcion.

- El tercer factor trata en fomentar una determinacién directa acerca de lo

que se buscar y un decisién y colaboracién por parte de la alta clpula. Es
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necesario que los gerentes sean conscientes de la transformacion total que
se quiere realizar en la empresa y es importante asegurar los medios
necesarios, como el personal y los recursos, con el objeto de colaborar

con los procesos de reingenieria.

- El cuarto factor es a formulacién del método determinado que posibilite
seguir avanzado en su uso, mejor dicho, tener un conocimiento pleno y
claro de los pasos que deben realizarse con el fin de poner en préctica el

programa de reingenieria.

- El quinto factor trata en el empleo de un liderazgo eficiente y claro que
no implique el éxito del empleo del proceso. Este liderazgo comprende
capacidades como el trato a los individuos, también de elegir y colabora
con otros que estan en la capacidad para ayudar en el empleo de la

reingenieria.

Como fruto de los cambios favorecidos por las transformaciones
tecnoldgicas y las condiciones actuales de un mercado globalizado, es
necesario que en el empleo de la reingenieria se tome en cuenta principios
relevantes tales como: enfoque al usuario, minimizando o suprimiendo labora
que no coadyuven a su satisfaccion, optimizacion continua de los procesos,
minimizando los costos de operacién, optimizando la calidad, el bien o
servicio, minimizar la cantidad de producto en condiciones desfavorables,
tener un vinculo que posibilite el empleo organizado de los datos, la
supinacion de pasos o labores reiterativas no necesarias, el buen
funcionamiento de los diversos procesos, saberes y entendimiento del

personal del proceso en general que se encuentre participando.

Coadyuva principal a aquellos que estan principalmente vinculados con
el usuario, capacidad de cada personal para rendir en las labores
encomendadas. No es posible apartarse del apoyo administrativo y que este

fruto que cada proceso, disposicion continua de informaciéon (pp. 52 — 53).



27

Variable dependiente: Exportacion directa
A. Definiciones

Czinkota & Ronkainen (2017) definen a la exportacion directa como la
busqueda del establecimiento de un contacto directo con el mercado meta (p.
524).

Daniels, Radebaugh & Sullivan (2013) sefialan que es un planteamiento
ambicioso, la cual necesita que la organizacion gestione el proceso de
exportacion, haciéndose cargo de los muchos aspectos de la fabricacion y el

comercio del producto para los compradores extranjeros (p. 490).

Martin & Martinez (2012) mencionan que la exportacion directa reside
en el comercio por parte de un comerciante internacional directo hacia el
mercado de destino o cierta filial o sucursal de su propiedad hacia un
consumidor, distribuidor o cliente final ubicado en el extranjero (p. 94).

Minervini (2014) menciona que la exportacion no es mas que un
objetivo de venta, es decir es un elemento esencial en la estrategia

organizacional para que esta cuente con competitividad (p. 07).

B. Dimensiones
Virginia (2017) son:
a. Ambiente del mercado internacional

Saber acerca de este elemento es esencial en la exportacion, asi mismo
este se encuentra dividido en dos que son: los factores que pueden ser

controlados y los que no.
b. Volumen de ventas

Establecer un mercado de consumo no es tarea facil, inclusive en el pais

de origen, establecerlo en el exterior es indudablemente més costoso, debido
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a lo que, si se desea lograr una cantidad de ventas en el extranjero, es

recomendable instaurar los elementos financieros, poblacion y precio.
c. Cotizaciones

En los mercados del exterior existen diversos elementos que deben ser
tomados en consideracion y su esencia cambia de acuerdo a las diversas

problemaéticas o particularidades que se encuentran inmersas en las empresas.
d. Comercializacion

Las organizaciones que han alcanzado el éxito en el comercio que
realizan en su pais de origen no cuentan con una garantia de que lo logren
también en el exterior. Por ello en esta etapa debe darse una importancia real

a la competencia, politicas de comercio y tendencias.

Cuatro lineamientos de las exportaciones directas

Czinkota & Ronkainen (2017) mencionan que el vinculo comunicativo
con los intercesores debe garantizar que estén satisfechos con el trato y que
cuentan con lo necesario para desarrollar el proceso de comercializacion de
la mejor manera y promover el bien o articulo del comerciante. Sea cual sea
el trato de distribucion, el comerciante ha de brindar informacion asistencial
para las ventas fundamentales, tal como el detalle del bien y datos de la
organizacion, revistas, conclusiones de evaluaciones del articulo y datos del
esfuerzo sefialados: todo lo esencial para mostrar los articulos a los

consumidores potenciales.

En ciertas situaciones el comerciante debe brindar a los intercesores
estimulos a fin de que colaboren en las tareas publicitarias a nivel local.

Dentro de ellos podemos considerar comisiones, descuentos, entre otros.

Ello le aportara al articulo del exportador un aspecto local y elevara el

presupuesto total para promover dicho bien. No obstante, el comerciante
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requiere también de preocuparse para que la publicidad cuente con la calidad

necesaria y el dinero sea utilizado de acuerdo a lo establecido.

Para que la relacion entre la organizacion y el intercesor se lleve a cabo,

deben cumplirse ciertos aspectos en general:
- Tener conocimiento sobre las ventas.

Usualmente lo que va bien en el mercado nacional del comerciante no
se da de la misma manera en otro lugar. Ello es significativo especialmente
en lo que se refiere a las compensaciones. En algunas organizaciones los
estimulos y comisiones cuentan con una utilidad sumamente esencial, a la vez
que en los otros mercados los sueldos forman gran parte de esta. La mejor
forma de darle solucion a esto es analizando las conformaciones de los
salarios y las planificaciones de estimulos de otras compafiias de la

competencia en el mercado a tratar.
- Analizar al cliente.

La conducta del cliente ocupa de variaciones en relacién a los

mercados, lo que significa que debe adaptarse a las ventas.
- Trabajar con la cultura.

Deben fijarse metas adaptadas a la realidad para los comerciantes
instaurados en sus expectativas de cultura. Ello es aplicable cuando se fijan
metas y reglas como las cuotas, etc. Si algunas de estas metas no son
adaptadas a la realidad ocasionara frustracién por ambos lados. Asi mismo se
necesita de percepcion de cultura en circunstancias en las que el comerciante
deba relacionarse con la fuerza de ventas del intercesor, como por ejemplo en

charlas, entrenamientos, capacitaciones, etc.
- Aprender de sus representantes locales.

Si las ventas notan una diferencia entre el articulo de la organizacion
internacional y el mercado, tanto como la ausencia de facultad para resolverlo,

el efecto ha de ser deficiente. Las ventas a nivel local son un activo
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para el comerciante, debido a su vinculo estrecho con los consumidores. Muy
aparte de un aporte diario, el comerciante sepa ser prudente en sus
operaciones de emprendimiento hacia dos enfoques adicionales para sacarle

provecho a la experiencia de los especialistas en venta local.

En primer lugar, el comerciante debe tener un programa a través del
cual los especialistas en venta de nivel local puedan presenciar de cerca dela
organizacion para tener conocimiento de las actividades que en ella se
realizan y relacionarse con los trabajadores. Si el exportador realiza
operaciones en diversos mercados es aconsejable llevar a cabo maneras de
instruir a los especialistas en ventas para aportar ideas y distintas estructuras
de negocios. Como es usual, al exportador le resulta conveniente realizar
controles cada cierto tiempo a mercados en los que tiene pensado ingresar
(pp. 405 — 406).

. Ventajas y desventajas de la exportacion directa

Hill (2011) menciona que muchos negocios empiezan su ampliacion a
nivel mundial siendo exportadores y luego adquieren una forma de satisfacer
al mercado externo con cierta empresa del pais de destino o instaurando
sucursales o subsidiarias propias. Cada modo de estos cuenta con ventajas y
desventajas. Los altos gerentes requieren de tener conocimiento de manera

cuidadosa.
a. Ventajas

- Intentar de no correr con propios gastos con respecto a las actividades

de elaboracion en el pais de destino.

- Aporta a que las organizaciones alcancen economias de ubicacion

instauradas en experiencia.

Al elaborar un articulo en un lugar especifico y comercializarlo al
exterior, la organizacién puede elaborar economias importantes por la

cantidad de ventas en dicho nivel.
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b. Desventajas

- La exportacién desde la empresa no ha de ser adecuada si hay lugares
de elaboracion con menores costos en el exterior. De esa manera,
especialmente las organizaciones que admiten estrategias
internacionales deben tener en cuenta que es una mejor opcion
elaborarlas en un lugar donde las circunstancias sean mas beneficiosas

para crear valor, realizar el comercio desde ahi.

- Otra dificultad para esta operacion son los altos costos de transporte

puede quitarle el ser entable principalmente en bienes a granel.

- Otra dificultad es que las barreras arancelarias quitan rentabilidad, ya

que adhiere riesgos en la operacion de exportar.

- Asi mismo otra dificultad viene a ser cuando el pais con quien se
establece algln acuerdo encomienda a un tercero a realizar las

actividades de marketing, servicios e incluso ventas a un elemento local.

E. Barreras a la exportacion

Minervini (2014) menciona que para iniciar con la exportacion, es
esencial tomar en cuenta cuales han de ser las barreras u obstaculos que deben
considerar previo al cierre de un negocio de éxito. Si tiene conocimiento de

estas con antelacion, contara con mayores posibilidades de lograr ser exitoso.

Previo al analisis de barreras que se hallan en la industria global, es muy
atil indagar si en dicho mercado hay barreras que hacen mas compleja una

exportacion.

Podemos garantizar que hay tres clases esenciales de barreras, que

residen en las siguientes:

a. Elementos historicos.
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Con respecto a Latinoamérica, las compafiias han estado enfocadas en
gran parte al mercado interior, debido a que se encuentran protegidas por los
aranceles a la importacion, debido a que no cuentan en su mayoria con

articulos de alta competitividad.
b. Elementos culturales.

Generalmente, la persona latina intenta lograr efectos en un tiempo
corto, a la vez que la exportacion, por si mismo es una operacion que requiere
efectos en un plazo de tiempo mediano a largo. Puesto que necesita de ser

paciente, persistente y de invertir.
c. Elementos estructurales.

Gran parte de los paises de Latinoamérica se encuentra lejos de los
fundamentales flujos de comercio, algo que los costos logisticos de DFI. Asi
mismo, el elevado costo en algunos paises y ciertos tiempos de la historia o
carencia de medios en otros de minimo crecimiento, no ha hecho posible

realizar mucha inversion en la actividad de internacionalizarse (pp.15 — 16).

La manera adecuada de realizar la exportacion directa

Minervini (2014) menciona que para llevarla a cabo se tienen como

plataforma tres medidas:
- Generar una compafiia apta para la contienda.

- Inquietarse por entregar la mercaderia al mercado de destino de la manera

maés contendora factible.
- Mejorar la gerencia del mercado
- Valorar la aptitud exportadora.
- Reconocer nuestra mercaderia mas contendora.

- Seleccionar pocos mercados.
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- Hallar el &rea de mercado mas correcta.

- Hallar una manera de ingresar al mercado.
- Llevar a cabo tareas de promocion.

- Elegir factibles candidatos a asociados.

- Hallar a su socio.

- Fijar una via de empleo.

Es relevante tomar en cuenta que casi todas las entidades de promocién
del comercio exterior tienen disponible en su sitio web un manual del

exportador, con el que usted puede eliminar una serie de dudas.

. Tipos de exportadores

Daniels, Radebaugh & Suvillan (2013) mencionan que muchas
compaiiias sefialan querer exportar, mostrando incentivo, vision y ansias de
que va a aumentar el progreso ylas utilidades. En realidad, no todas lo hacen
y algunas lo hacen mas que otras. La praxis corporativa halla tres clases de

exportadores.
a. Exportadores ocasionales.

Esta clase de compafiia ha mezclado pedidos no requeridos a
compradores extranjeros, pero estudia pasivamente, en caso asi fuera, las
alternativas de comercio internacional. Estos exportadores comprenden las
definiciones esenciales del proceso de exportacion. Pero, por un grupo de

motivos, no lo observan como un criterio esencial de su tactica.
b. Exportadores regulares.

Esta clase de compafiia va furiosamente tras las ventas de exportacion

y contiene una vasta praxis con los criterios de este tipo, dificultades y
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tecnicismos. Observa la exportacion como una tarea productiva, accesible y

tactica.
c. No exportadores.

Esta clase de compafia carece de saberes sobre la exportacion.
Frecuentemente no otorga intenciones, actual o futura de intervenir en el
comercio exterior. Aungue esto suena como si fuera una deficiencia, muchas
empresas crecen en su mercado interno sin exportar simplemente porque
producen bienes o servicios que no viajan bien a los mercados extranjeros.
Aun asi, hay muchas empresas cuyos productos viajarian bien, pero
simplemente prefieren no molestarse con la exportacion. Esta poblacion es
objetivo primordial de los programas publicos de promocion de

exportaciones.

. Elementos de la exportacion directa

Martin & Martinez (2012) suponen la comercializacién de un
exportador frontalmente desde un mercado base de ventas suyas, a un

importador, vendedor o adquiriente ultimo ubicado en un mercado foraneo.

La distincion esencial de esta exportacién con la indirecta es que aqui
los elaboradores/ vendedores llevan a cabo toda la tarea exportadora antes que

asignarse a otros.

Podriamos indicar que los beneficios que comprende esta exportacion

son estas:

- Elevada manipulacion del mercado
- Datos maés directos del mercado.

- Saberes mas arraigados.

- Obtencién de marketing internacional.
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a. Venta directa

La compafiia oferta directamente a sus usuarios ultimos en mercados
foraneos mediante sus vendedores, esto es, representantes de
comercializacion propios que se desempefian de forma comdn a estos

mercados ejerciendo su labor mercantil.

Es una manera de ingresos en situaciones donde la cantidad de usuarios
potenciales es minima y se encuentran bien ubicados, como en los casos de

exportaciones de productos industriales, etc.
b. Agentes y distribuidores

Esta manera de ingreso es basicamente fécil, agil y barata, siendo la mas

empleada.
- Agente

El esencial obstaculo de esta manera de ingreso se basa en elegir a un
adecuado agente comercial. Usualmente, los buenos gerentes, no quieren
extender su cartera comercial y los que no son excelentes o no tienen praxis
no conocen del mercado 6ptimo y su rango de introduccién en el mercado es

restringido.

Antes de elegir a un agente comercial se requiere que la compafiia se
cuestione y piense sobre el perfil del agente que quiere en el mercado
clasificado y absuelva estos cuestionamientos: “;Por qué un individuo desea
laborar sin honorarios para mi? ¢Por qué un individuo desearia elevar su

cartera de comercio?”.
Sus rasgos esenciales son:

El ser representante realizando actividades por una compaiiia,
asumiendo el trasladar los pedidos de los usuarios de su mercado a la firma

exportadora a la que personaliza.

Su pago monetario se basa en una comisién por la cantidad de

adquisiciones de terceros.
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Usualmente se centran en un area o linea de mercancias y representan

una o mas compafias dentro del area.

El exportador podria otorgarle al agente la primicia del mercado, esto
es, que la compafiia se obliga a no vender su mercancia a otros agentes. Las
transacciones que se lleven a cabo en este mercado, aun cuando no participe

el agente comprendera la cancelacion de la comisién pactada.
El agente podria representar a la entidad en diversos mercados.

El lazo entre la entidad que exporta y el agente de comercio se realizara

a través de la rdbrica en un contrato.

En determinados estados la ejecucion de la agencia comercial determina

el compromiso de alguna colegiacion.
- Distribuidor

Es el primer usuario de la entidad exportadora. La distincion con el
agente es gue el distribuidor si adquiere productos del exportador. Los lazos

entre ambos se vuelven validos a través del contrato de distribucién.
Sus rasgos significativos esenciales son:

o El ser un usuario para la compafiia que exporta, esto es, adquiere y
vuelve a ofertar la mercancia a un tercero.

Su pago se basa en el margen comercial logrado.

o

Usualmente es exclusivo y representa a un solo exportador.

O

O

Tiene compafiia propia respecto a aptitud de almacenaje y de
distribucion.

o

Es preferente o no.

Los rasgos requeridos para observar respecto a la obtencion de un

distribuidor en mercados exteriores se pueden centrar:

o La cotizacion de mercado que representan.
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O

El lugar donde se desempefia.

o La mercancia o &reas donde se desempefia.

O

Praxis con la linea de mercancia del exportador.
o Ordenacion y calidad de la potencia de comercializaciones.
o ldentificacion del distribuidor en el mercado, etc.

c. Establecimiento Subsidiaria Comercial

Se conceptla en una decision de la compafiia centrandose en el mercado

elegido para conseguir un méas alto manejo del mix de la entidad.

Se centra en contar con comerciales, empleados, en el estado donde se
importa para ejecutar tareas comerciales dirigiendo todos los pedidos de
compra del mercado exterior donde se halla, vendiendo directamente a los

adquirientes, tanto al por menor como al por mayor.
Los rasgos tipicos de esta manera de ingreso son:
- Manejo directo del mercado, mercancia y monto.
- Podria promocionar sus mercancias de forma mas didactica.
- Mercancias mas contendoras.

- Dinamiza la distribucion: tiempo de entrega méas pequefio, mas optimas

prestaciones.

- Optimiza el vinculo con la Administracion Publica Local y entidades

profesionales.
- Perfecciona una mas optima tarea de atencion al usuario.

Dentro del marco legal la subsidiaria comercial se fija a través del
establecimiento de una Sucursal que adolece de personeria juridica propia,
supeditada en el mercado a su casa de origen. (pp. 94 — 98).
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Cuatro lineamientos de las exportaciones directas

Czinkota & Ronkainen (2017) mencionan que el vinculo comunicativo
con los intercesores debe garantizar que estén satisfechos con el trato y que
cuentan con lo necesario para desarrollar el proceso de comercializacion de
la mejor manera y promover el bien o articulo del comerciante. Sea cual sea
el trato de distribucion, el comerciante ha de brindar informacion asistencial
para las ventas fundamentales, tal como el detalle del bien y datos de la
organizacion, revistas, conclusiones de evaluaciones del articulo y datos del
esfuerzo sefialados: todo lo esencial para mostrar los articulos a los

consumidores potenciales.

En ciertas situaciones el comerciante debe brindar a los intercesores
estimulos a fin de que colaboren en las tareas publicitarias a nivel local.

Dentro de ellos podemos considerar comisiones, descuentos, entre otros.

Ello le aportara al articulo del exportador un aspecto local y elevara el
presupuesto total para promover dicho bien. No obstante, el comerciante
requiere también de preocuparse para que la publicidad cuente con lacalidad

necesaria y el dinero sea utilizado de acuerdo a lo establecido.

Para que la relacion entre la organizacion y el intercesor se lleve a cabo,

deben cumplirse ciertos aspectos en general:
- Tener conocimiento sobre las ventas.

Usualmente lo que va bien en el mercado nacional del comerciante no
se da de la misma manera en otro lugar. Ello es significativo especialmente
en lo que se refiere a las compensaciones. En algunas organizaciones los
estimulos y comisiones cuentan con una utilidad sumamente esencial, a la vez
que en los otros mercados los sueldos forman gran parte de esta. La mejor
forma de darle solucion a esto es analizando las conformaciones de los
salarios y las planificaciones de estimulos de otras compariias de la

competencia en el mercado a tratar.
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- Analizar al cliente.

La conducta del cliente ocupa de variaciones en relacién a los

mercados, lo que significa que debe adaptarse a las ventas.
- Trabajar con la cultura.

Deben fijarse metas adaptadas a la realidad para los comerciantes
instaurados en sus expectativas de cultura. Ello es aplicable cuando se fijan
metas y reglas como las cuotas, etc. Si algunas de estas metas no son
adaptadas a la realidad ocasionara frustracién por ambos lados. Asi mismo se
necesita de percepcion de cultura en circunstancias en las que el comerciante
deba relacionarse con la fuerza de ventas del intercesor, como por ejemplo en

charlas, entrenamientos, capacitaciones, etc.
- Aprender de sus representantes locales.

Si las ventas notan una diferencia entre el articulo de la organizacion
internacional y el mercado, tanto como la ausencia de facultad para resolverlo,
el efecto ha de ser deficiente. Las ventas a nivel local son un activo para el
comerciante, debido a su vinculo estrecho con los consumidores. Muy aparte
de un aporte diario, el comerciante sepa ser prudente en sus operaciones de
emprendimiento hacia dos enfoques adicionales para sacarle provecho a la

experiencia de los especialistas en venta local.

En primer lugar, el comerciante debe tener un programa a través del
cual los especialistas en venta de nivel local puedan presenciar de cerca de la
organizacion para tener conocimiento de las actividades que en ella se
realizan y relacionarse con los trabajadores. Si el exportador realiza
operaciones en diversos mercados es aconsejable llevar a cabo maneras de
instruir a los especialistas en ventas para aportar ideas y distintas estructuras
de negocios. Como es usual, al exportador le resulta conveniente realizar
controles cada cierto tiempo a mercados en los que tiene pensado ingresar
(pp. 405 — 406).
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J. Ventajas y desventajas de la exportacion directa

Hill (2011) menciona que muchos negocios empiezan su ampliacién a

nivel mundial siendo exportadores y luego adquieren una forma de satisfacer

al mercado externo con cierta empresa del pais de destino o instaurando

sucursales o subsidiarias propias. Cada modo de estos cuenta con ventajas y

desventajas. Los altos gerentes requieren de tener conocimiento de manera

cuidadosa.

c. Ventajas

Intentar de no correr con propios gastos con respecto a las actividades

de elaboracion en el pais de destino.

Aporta a que las organizaciones alcancen economias de ubicacién

instauradas en experiencia.

Al elaborar un articulo en un lugar especifico y comercializarlo al

exterior, la organizacién puede elaborar economias importantes por la

cantidad de ventas en dicho nivel.

d. Desventajas

La exportacion desde la empresa no ha de ser adecuada si hay lugares
de elaboracion con menores costos en el exterior. De esa manera,
especialmente  las organizaciones que admiten estrategias
internacionales deben tener en cuenta que es una mejor opcién
elaborarlas en un lugar donde las circunstancias sean mas beneficiosas

para crear valor, realizar el comercio desde ahi.

Otra dificultad para esta operacion son los altos costos de transporte
puede quitarle el ser entable principalmente en bienes a granel.

Otra dificultad es que las barreras arancelarias quitan rentabilidad, ya
que adhiere riesgos en la operacion de exportar.

- Asi mismo otra dificultad viene a ser cuando el pais con quien se

establece algin acuerdo encomienda a un tercero a realizar las
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actividades de marketing, servicios e incluso ventas a un elemento

local.

K. Estrategias para minimizar los riesgos en una exportacion
Araujo (2009) expresa que en diversas ocasiones se dice sobre los
riesgos que tiene la exportacion, a menudo hay oportunidades como riesgos,
no obstante, en ocasiones no pueden ser superados. Es posible hallar
determinadas estrategias esenciales con el fin de reducir los riesgos de una

exportacion:

Tener un mayor conocimiento del cliente.
- Examine las formas de pago.

- Tenga en resguardo las cuentas por cobrar.
- Obtener un buen financiamiento.

- Tener los documentos acordes a ley.

- Determine pactos tacticos provisionales.

Lo que mejor se recomienda es tener frente a frente con el comprador
objetivo. Brindan un momento excepcional. Estudie si su Estado coordina

viajes extranjeros a eventos con diversas culturas.

Dichas misiones comerciales, coordinadas de manera oficial, poseen la
puerta para brindar apoyo al individuo que no tiene vivencias en estos tipos
de eventos, reline a empresarios de un mismo sector y también minimiza de

forma significativas los costes.

Ciertos paises coordinan lo que se denomina mision comercial opuesta,
en el cual los clientes potenciales son invitados a conocer una nacion, con una

agenda ya determinada de contactos comerciales.
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En caso no sea posible viajar a tener en cuenta que a menudo ha
posibilidades de recaudar datos del cliente objetivo. EI empleo de los

instrumentos en linea hace que el trabajo muy simple.

También cada nacion tiene a su disposicion a agente Ilamados

agregados comerciales, se realizar contacto.

Para finalizar tenga en cuenta que a menudo existen probabilidades de

solicitar un informe comercial por medio de una agencia.
a. Investigue las actuales formas de pago y seleccione de manera cuidadosa

El modo que otorga mayor seguridad, sin duda, se establece a través de
la carta de crédito ya que la entidad financiera emisor es aquella que

garantizara la operacion.
b. Tenga en resguardo las cuentas por cobrar

Por descabellado que suene, es posible que las condiciones cambien de
forma significativa en lo largo de la exportacion. Como en el caso, es posible
que el estado de una nacién del comprador imponga restricciones a las
exportaciones o transformar politicas financieras. Es cuando el comprador
esta expuesto al quiebre o sencillamente rechazar a pagar después de recibir

la mercaderia.
c. Obtener un buen financiamiento

Las organizaciones que comercializan bienes de equipo a menudo dar
tiempo de pago a futuro, es usual que el comprador de un equipo pida hasta 3

afios o inclusive mas pagarla.
d. Tener los documentos acordes a la ley

Para tener mayor certeza que la operacion es recomendable realizar una
serie de consultas en temas legales a un especialista en leyes que haya tenido
experiencia en contratos de compra y venta internacional. Cuando se trate de

una asesoria sobre trdmites aduaneros se debe contar con la asesoria de un
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agente de aduanas pues nos brindara informacion de toda la documentacion

necesaria. Tenga en cuenta que, es muy complicado que pueda cobrarlo.
e. Determine pactos tacticos provisionales

Existen dos tipos de pactos a considerar. La primera es la asociacion
(transitoria 0 no) con diversos fabricantes nacionales para realizar una oferta
en grupo (no son competidores las empresas nacionales, pueden ser aliadas
en el comercio internacional), distribuir los egresos designando, como en el

caso de un gerente de exportaciones para este conjunto, entre otros.

El segundo es tener en cuenta una agente nacional o representante y se
establezca. Es beneficioso tener porque con ello se puede desarrollar a

dificultades nacionales (pp. 14 — 16).

Razones para exportar

Daniels, Radebaugh, & Sullivan (2013) sefialan que la globalizacion ha
hecho posible que gran cantidad de compafiias puedan adaptarse a cambios,
sepan mas sobre las culturas y sobre todo se encuentren en la bisqueda de

diferencias y procuren acrecentarlas.

Bajo una vision estratégica, las empresas con la necesidad de
internacionalizarse acuden a diversos tipos de estrategias con el fin de que por
medio de estas puedan ingresar su oferta a otros paises, para obtener mayores

margenes de rentabilidad, considerando las capacidades y recursos.

Cada una de estas estrategias implica un cierto grado de riesgo, esto
debido a que cada pais es diferente en distintos contextos como econémicos,
politicos y legales. La empresa podrd lograr el éxito si cuenta con una

competencia.

Las empresas que desean llegar a intercionalizarse e ingresar a nuevos

mercados, ya sea por diversos motivos.
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Para ello, deben de seleccionar la forma mas adecuada para cumplir con
ese objetivo que desean obtener en el mercado extranjero, una de estas
modalidades es la exportacion a través de ella la empresa adquiere ventajas
respecto a los deméas competidores locales debido a la diversificacion de sus
mercados, Y la incorporacion de tecnologia que genera mayores margenes de

ganancias y reduce los costos de operacion

Existen aspectos que se deben considerar la exportacion, por un lado,
la situacion actual de la empresa como los recursos disponibles y los
productos que comercializard; y, por otro lado, la situacién vigente del
mercado al desear ingresar, y todos los riesgos que implica este proceso.
Existe diversas razones que motivan a una organizacion a exportar, como las

siguientes:
a. Rentabilidad

Sin duda alguna, el elemento esencial de la exportacion es incrementar
la rentabilidad de una organizacion. Por lo general, las empresas realizan el
comercio del producto a precios muy elevados en el mercado externo que en

su propia nacion.

Es posible que los mercados internacionales carezcan de opciones
competitivos o es posible que tiene diversas fases. Los productos maduros
desatan un enfrentamiento de precios, en tanto que los niveles de crecimiento
en los mercados internacionales posibilitan obligar a tener precios elevados.

Ademas, las exportaciones posibilitan tener un mayor alcance de ventas.
b. Productividad

Por lo general, la productividad se encuentra vinculada a resultante de
escala, al tomar en cuenta la destreza no usada, al repartir los costes de
estudios entre una mayor cantidad de cliente, o también repartir los costes de
estudios a una mayor cantidad de consumidores, se optimiza la eficiencia
operativa. Por ende, comercializar una mayor cantidad de productos a mas

mercados fomenta una mayor rentabilidad en la productividad.
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Tambien, el flujo de saber entre compradores y competidores
internacionales exportadores incentiva a las exportaciones a realizar

innovaciones.
c. Diversificacion

Existe la posibilidad que el desarrollo de clientes de diversos mercados
minimice la susceptibilidad en la pérdida del comprador nacional. Ademas,
las diferentes tasas de crecimiento en diversos mercados posibilitan a una
empresa a usar ventas decisivas en una nacion para contrarrestar las pocas

ventas de otro.

A largo plazo, diferentes compafiias tendran por objetivo diversificarse

por medio de la exportacion (pp. 486 — 487).

2.3. Definicion de términos basicos

Variable independiente: gestion de los procesos

Este es un grupo de tareas relacionadas entre si y de recursos que varian unas

mercancias o datos en otras mercancias o datos (Velasco, 2010).
Integracion de la Gestidn por Procesos en la Organizacion

La meta de esta dimension es consolidarlo en la compafiia, en primera instancia para
saber de ella, después para vincularla con otras relevantes definiciones de gestion y
para concluir integrarla a la compafiia a través del empleo en cinco areas: estrategia,

individuos, procesos, estructura y tecnologia (Salazar, 2018).
Representacioén visual de los procesos

La meta de esta dimensién es el adecuamiento visual de los procesos, donde tres

patrones muestran toda la rutina de la compafiia (Salazar, 2018).
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Gestidn estratégica de los procesos

La meta de esta dimensidn es priorizar los procesos con la tactica de la compafiia.
Tarea que del mismo modo llega al concepto de indicadores y la gestion de peligro.
Teniendo la gestion de procesos un gran timén para las modificaciones, la misma debe

centrarse en lo relevante para la compafiia, visto en un plan tactico. (Salazar, 2018).
Optimizacion de procesos

La meta de esta dimension es moldear, llevar a cabo y formalizar la variacion requerida
en los procesos, terminando en que adecuadamente emplee la nueva manera de llevar

a cabo las cosas. (Salazar, 2018).
Excelencia operacional

La meta de esta dimension es obtener la excelencia en operaciones, ha pasado lo
relevante, la variacién en el proceso esta correctamente dado. Lo que sigue son las
tareas a llevar a cabo a través de la vida ventajosa del nuevo disefio, visto en la praxis
(Salazar, 2018).

Variable dependiente: Exportacion directa

Comprende la venta de un comercializador frontalmente desde el mercado base o una
filial de ventas de este mismo, a un individuo que importa, distribuye o adquiere de

forma final ubicado en un mercado externo (Martin & Martinez, 2012).
Ambiente del mercado internacional

Saber sobre esto es vital en la exportacion, del mismo modo se clasifica en 2
determinantes (Virginia, 2017).

Volumen de ventas

Generar un mercado consumista es costos, aun para el mismo estado; generarlo en el
exterior sera sin incertidumbre més elevado, por esto, si se busca obtener un gran

namero de ventas foraneas (Virginia, 2017).
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Cotizaciones

En los mercados foraneos existen diversos criterios a observarse y su relevancia
cambia de acuerdo a las diferentes adversidades o términos que se integren en las
cotizaciones. Ciertos criterios en el interior de las mismas son fijar el vinculo con la
clase de moneda, si se ajusta a descuentos y que se fije de acuerdo a lo cuantitativo y
cualitativo (Virginia, 2017).

Comercializacién

Las organizaciones que obtuvieron un gran triunfo en la venta local no cuentan con la
certeza de que del mismo modo lo lograran en el exterior. Por ello en la fase de venta
se tiene que dar mas relevancia a la competencia, medidas de mercado y pardmetros

comerciales (Virginia, 2017).
Aptitud o destreza

Se emplea refiriéndose a la actitud centrada en el desenvolvimiento certificado para
obtener fines medibles (Maldonado, 2018).

Aptitud del proceso

Se da para generar mercancias observando las restricciones de detalles de calidad
(Maldonado, 2018).

Capacidad medida

Basada en que la aptitud del proceso se medira segun la informacién que de la misma
forma, son la obtencion de la medicién del empleo llevado a cabo en el proceso
(Maldonado, 2018).

Capacidad inherente

Basada en la uniformidad de la mercancia que se obtiene de un proceso que se halla
manejado estadisticamente, esto es, por carencia de motivos principales o generadores
de cambios (Maldonado, 2018).
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Variabilidad natural

La mercancia elaborada no coincide entre tales, sino que es modificable, cuando el
proceso es estable, solo intervienen los motivos tipicos de cambios en los rasgos de
calidad (Maldonado, 2018).

Valor nominal

Los rasgos de calidad cuentan con un valor ideal adecuado que es el que quisiéramos
para la totalidad de unidades elaboradas sin embargo no se consigue aun cuando todo

marche adecuadamente por la existencia de los cambios naturales (Maldonado, 2018).
La implicacion se consigue desde la participacion, no desde la imposicién

El establecimiento para la gestion y optimizacion de los procesos en las compafiias
tiene que llevarse a cabo de la manera mas participable y asi se lograra minimizar el
proyecto, permitir la intervencidn en el bosquejo del proceso a los sujetos que lo llevan
a cabo y que por razones obvias lo conocen, impedir las imposiciones desde instancias
mas elevadas, qué dificultan la etapa de implantacién, y normalmente desperdician

todo el ahinco y las ganas (Maldonado, 2018).
Encuentre que es lo verdaderamente importante para su empresa

Para notificar e instruir a los trabajadores desde la perspectiva empirica, lo mas
recomendable es llevar a cabo unas charlas de empleo donde se les brinde instruccion
correcta (Maldonado, 2018).

Busque propietarios

El paso que continua es l6gico: Sin gestion no puede hallarse acciones de instrumentos
sin un duefio. Por ello, tenemos que dar a cada uno de los procesos fijados en el mapa
de estos un duefio (Maldonado, 2018).

Piense en como mejorar desde el primer momento

Observemos cual es la manera adecuada de manejar el proceso y de ser factible
optimizarlo (Maldonado, 2018).
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A ddénde queremos llegar

En este punto ya llevamos a cabo la parte complicada o burocratica, como es escribir
los procedimientos (Maldonado, 2018).

Tener conocimiento sobre las ventas

Usualmente lo que va bien en el mercado nacional del comerciante no se da de la
misma manera en otro lugar. Ello es significativo especialmente en lo que se refiere a

las compensaciones (Czinkota & Ronkainen, 2017).
Analizar al cliente

La conducta del cliente ocupa de variaciones en relacion a los mercados, lo que

significa que debe adaptarse a las ventas (Czinkota & Ronkainen, 2017).
Trabajar con la cultura

Deben fijarse metas adaptadas a la realidad para los comerciantes instaurados en sus
expectativas de cultura. Ello es aplicable cuando se fijan metas y reglas como las
cuotas, etc. (Czinkota & Ronkainen, 2017).

Aprender de sus representantes locales

Si las ventas notan una diferencia entre el articulo de la organizacion internacional y
el mercado, tanto como la ausencia de facultad para resolverlo, el efecto ha de ser
deficiente. Las ventas a nivel local son un activo para el comerciante, debido a su

vinculo estrecho con los consumidores (Czinkota & Ronkainen, 2017).
Elementos histdricos

Con respecto a Latinoamérica, las compafiias han estado enfocadas en gran parte al
mercado interior, debido a que se encuentran protegidas por los aranceles a la
importacion, debido a que no cuentan en su mayoria con articulos de alta

competitividad (Minervini, 2014).
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Elementos culturales

Generalmente, la persona latina intenta lograr efectos en un tiempo corto, a la vez que
la exportacién, por si mismo es una operacion que requiere efectos en un plazo de

tiempo mediano a largo (Minervini, 2014).
Elementos estructurales

Gran parte de los paises de Latinoamérica se encuentra lejos de los fundamentales

flujos de comercio (Minervini, 2014).
Estrategia de diferenciacion

Involucra el esbozo de una tactica en cada estado, ajustada a sus esenciales rasgos

monetarios, sociales culturales y normativos (Martin & Martinez, 2012).
Estrategia de globalizacién

Busca que las distinciones sociales, culturales y econdmicas no generan esencialmente

ajustarse a una tactica (Martin & Martinez, 2012).
Estrategia de penetracion

Son las que debe tomar la compafiia al instante de fijar su tactica de
internacionalizacion es la que hacen simular una complejidad inalcanzable (Martin &
Martinez, 2012).

Exportadores ocasionales

Esta clase de compafiia ha mezclado pedidos no requeridos a compradores extranjeros,
pero estudia pasivamente, en caso asi fuera, las alternativasde comercio internacional
(Daniels, Radebaugh, & Sullivan, 2013).

Exportadores regulares

Esta clase de compafiia va furiosamente tras las ventas de exportacion y contiene una
vasta praxis con los criterios de este tipo, dificultades y tecnicismos (Daniels,
Radebaugh, & Sullivan, 2013).
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No exportadores

Esta clase de compafiia carece de saberes sobre la exportacion. Frecuentemente no
otorga intenciones, actual o futura de intervenir en el comercio exterior (Daniels,
Radebaugh, & Sullivan, 2013).

Venta directa

La compafia oferta directamente a sus usuarios ultimos en mercados foraneos
mediante sus vendedores, esto es, representantes de comercializacion propios que se
desempefian de forma comun a estos mercados ejerciendo su labor mercantil (Martin
& Martinez, 2012).

Agentes y distribuidores
Esta manera de ingreso es basicamente facil, &gil y barata (Martin & Martinez, 2012).
Establecimiento Subsidiaria Comercial

Se conceptua en una decision de la compafiia centrandose en el mercado elegido para

conseguir un mas alto manejo del mix de la entidad (Martin & Martinez, 2012).
Rentabilidad

Sin duda alguna, el elemento esencial de la exportacion es incrementar la rentabilidad
de una organizacioén. Por lo general, las empresas realizan el comercio del producto a
precios muy elevados en el mercado externo que en su propia nacion (Daniels,
Radebaugh, & Sullivan, 2013).

Productividad

Por lo general, la productividad se encuentra vinculada a resultante de escala, al tomar
en cuenta la destreza no usada, al repartir los costes de estudios entre una mayor
cantidad de cliente, o también repartir los costes de estudios a una mayor cantidad de
consumidores, se optimiza la eficiencia operativa (Daniels, Radebaugh, & Sullivan,
2013).
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2.4. Hipdtesis de investigacion

24.1. Hipotesis general

La gestion de los procesos influye significativamente en la exportacion directa

del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e

importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

2.4.2. Hipotesis especificas

a

La integracién de la gestion de procesos en la organizacion influye
significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

La representacion visual de los procesos influye significativamente en la
exportaciéon directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la

empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

La gestion estratégica de procesos influye significativamente en la
exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la

empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

La optimizacion de procesos influye significativamente en la exportacién
directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa

exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

La excelencia operacional influye significativamente en la exportacion
directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa

exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.



2.5. Operacionalizacion de las variables

Variable independiente

Dimensiones

Indicadores

GESTION DE
PROCESOS

Integracion de la
Gestion por
Procesos en la

Organizacion

Representacion
visual de los

procesos

Gestidn
estratégica de los

procesos
Optimizacion de

procesos

Excelencia

operacional

“Conocer a la gestion de procesos,
Alinear la gestion por procesos con
otros conceptos de gestién, Incorporado
de gestion por procesos” (Salazar, 2018,
p. 85).

“Disenar el mapa de procesos, Modelo

de los procesos” (Salazar, 2018, p. 85).

“Priorizar los procesos, Evaluar los

procesos, Definido los

(Salazar, 2018, p. 85).

indicadores”

“Gestion de riesgos, Mejora de
procesos, Redisefiar procesos, Elaborar
el procedimiento” (Salazar, 2018, p.
85).

“Implementar el  procedimiento,
Controlar los procesos, Mejora continua
de la excelencia operacional” (Salazar,

2018, p. 85).

Fuente: Salazar (2018).
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Variable Dependiente Dimensiones Indicadores
Ambiente del “Factores controlables, Factores
mercado incontrolables” (Virginia, 2017, p. 39).

EXPORTACION
DIRECTA

internacional

Volumen de

ventas

Cotizaciones

Comercializacion

“Factores €conodmicos, Precio,

Poblacion” (Virginia, 2017, p. 39).

“Con relacion al tipo de moneda, Sujeto
a descuentos, En base a la calidad, En
base a la cantidad” (Virginia, 2017, p.
39).

“Competencia,  Tendencias  de
mercado, Politicas comerciales”
(Virginia, 2017, p. 39).

Fuente: Virginia (2017)
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CAPITULO Il

METODOLOGIA

3.1. Disefio metodoldgico

3.1.1. Tipo de investigacion

3.1.2.

3.13.

La presente investigacion es de tipo aplicada porque “busca
conocimientos con fines de aplicarlo inmediatamente a la realidad para
modificarlo, es decir, presenta solucion a problemas practicos” (Diaz,

Escalona, Castro, Ledn, & Ramirez, 2013).
Nivel de investigacion

El nivel de investigacion es explicativo. Porque “parten de descripciones
suficientemente exhaustivas de una cierta realidad bajo estudio y de la
necesidad de conocer porqué ciertos hechos de esa realidad ocurren del modo
escrito” (INEGI, 2005, pag. 23). Ademas, “Su fin primordial es determinar las
causas de los fendmenos, para lo cual integran las diversas teorias que permiten

explicar e interpretar los hechos” (INEGI, 2005, pag. 23).
Disefio

La investigacion es de disefio no experimental. “Las investigaciones de
disefio no experimental se definen como las investigaciones que se realizan sin

manipular deliberadamente a las variables de estudio” (Hernandez, Fernandez,

& Baptista, 2014).

3.1.2. Enfoque

La tesis es de enfoque mixta. “En esta clasificacion podemos agrupar

aquellas tesis en las que, tomando en cuenta el tema a investigar y el objeto de



56

estudio, el investigador utiliza dos enfoques: el cuantitativo y el cualitativo”

(Munoz, 2011, pag. 22).
3.2. Poblacion y muestra

3.2.1. Poblacién

27 trabajadores de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., provincia

de Huaura.

3.2.2. Muestra

No se realiz6 el calculo.

3.3. Técnicas de recoleccion de datos

La técnica fue la encuesta. El instrumento utilizado fue dos cuestionarios. Los

cuestionarios evaluaron la “Gestion por procesos” y la “Exportacion directa”.

Validacion del cuestionario

Se observa que el valor es de 0,769 y 0,809 por lo tanto son validos los

cuestionarios.

KMO y prueba de Bartlett del cuestionario de gestion por procesos

Medida de adecuacion muestral de Kaiser-Meyer-Olkin. ,769
Prueba de esfericidad de Chi-cuadrado aproximado 1744,622
Bartlett gl 465

Sig. ,000

KMO y prueba de Bartlett del cuestionario de exportacion directa

Medida de adecuacion muestral de Kaiser-Meyer-Olkin. ,809
Prueba de esfericidad de Chi-cuadrado aproximado 1435,221
Bartlett gl 325

Sig. ,000




Confiabilidad del cuestionario

Se utiliz6 el método de Alfa de Cronbach, obteniéndose un valor de 0,952 y

0,924 siendo los resultados confiables.

Estadisticos de fiabilidad del cuestionario de gestion por procesos

Alfa de Cronbach

N de elementos

952

31

Estadisticos de fiabilidad del cuestionario de exportacion directa

Alfa de Cronbach

N de elementos

924

26

3.4. Técnicas para el procesamiento de la informacion

57

Prueba de normalidad: Shapiro Wilk. Estadistico de prueba: Estadistico de Pearson.



4.1. Analisis de resultados

CAPITULO IV

RESULTADOS

A. Analisis descriptivo de la variable Gestion por procesos
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Totalmente Ni de acuerdo Totalmente de
Desacuerdo _ De acuerdo
desacuerdo ni desacuerdo Acuerdo
1 2 3 4 5
Tabla 1
Integracion de la gestion de procesos en la organizacién
1 2 3 4 5

1. La empresa ha realizado los aportes en las

definiciones y conceptos de la gestién por 2 74% 0 0,0% 14 51,9% 11 40,7% 0 0,0%
procesos.
2. La empresa proporciona una vision integral

2 74% 0 0,0% 15 556% 8 29,6% 2 7,4%

para dar a conocer la gestion de procesos.

3. Existe una vision sistematica para entender

como la empresa alinea a la gestion por procesos 2 7,4% 0 0,0% 3 11,1% 11 40,7% 11 40,7%
con los conceptos de exportacion.
4. Existe un modelo integral de cambioen la

) » 2 74% 8 296% 5 185% 7 259% 5 185%
empresa para incorporar la gestion por procesos.
5. Considera Usted, que la incorporacion de la
Gestion por Procesos en la empresa se ha 0 0,0% 11 40,7% 7 259% 4 148% 5 185%

realizado de forma paralela y armoénica.
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=4 ao, 55.6%
J21.97%
40.7% 40.7%0.7% 40.7%
0, 0,
29.6% 29.6% 25.9% J5.9%
18 5% 18.5% 18.5%
7.4% 7.4% 7.4%  7.4% 17 7.4%

. m m = — I I
1. Laempresaha 2. lLaempresa 3. Existe unavision 4. Existeun modelo 5. Considera Usted,
realizado los aportes en proporciona una vision sistematica para integral de cambio en la que la incorporacién de

las definiciones y integral para dar a entender como la empresa para la Gestién por Procesos
conceptos de lagestiéon conocer la gestién de empresa alineaala incorporar la gestién por en la empresa se ha
por procesos. procesos. gestion por procesos procesos. realizado de forma
con los conceptos de paralela y arménica.
exportacion.
B Totalmente desacuerdo ™ Desacuerdo ™ Ni de acuerdo ni desacuerdo ™ De acuerdo M Totalmente de acuerdo

Figura 1. Integracion de la gestion de procesos en la organizacion.

Se observa en la Tabla 1 que en el caso del 40,7% manifestaron que casi nunca consideran
que la incorporacién de la Gestidén por Procesos en la empresa se ha realizado de forma
paralela y armoénica y el 37% determind que no existe un modelo integral de cambio en la

empresa para incorporar la gestion por procesos.

Tabla 2

Representacion visual de los procesos.

6. Existe una representacion visual de los
procesos entendible de lo que se hacey como 3 11,1% 5 185% 3 11,1% 3 11,1% 13 48,1%
se hace.
7. Considera Usted, que el mapa de procesos
de la empresa permite reconocer la totalidad
74% 3 11,1% 4 148% 6 222% 12 44,4%
del hacer de la organizacion y ubicar en su
contexto cualquier proceso especifico.
8. Considera Usted, que el modelamiento de
los procesos permite gestionar de forma 1 37% 4 148% 6 222% 5 18,5% 11 40,7%
Optima a la empresa.
9. El modelo de los procesos brinda la
oportunidad de organizar y documentar la 2 74% 2 74% 5 185% 2 7,4% 16 59,3%

informacion sobre un sistema.
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59.3%

48.1%

40.7%

6. Existe una representacion
visual de los procesos

11.1%mm 22.

7. Considera Usted, que el

18.5%

8. Considera Usted, que el

mapa de procesos de la empresa modelamiento de los procesos

entendible de lo que se hace y permite reconocer la totalidad

como se hace.

del hacer de la organizaciony

permite gestionar de forma
Optima a la empresa.

°

7.4%

7.4

9. El modelo de los procesos
brinda la oportunidad de
organizar y documentar la

informacion sobre un sistema.

ubicar en su contexto cualquier
proceso especifico.
Ni de acuerdo ni desacuerdo

M Totalmente desacuerdo M Desacuerdo

De acuerdo B Totalmente de acuerdo

Figura 2. Representacion visual de los procesos.

Se observa en la Tabla 2 que el 29,6% mencionaron que no existe una representacionvisual
de los procesos entendible de lo que se hace y como se hace, y el 18,5% mencion6 que no
consideran que el modelamiento de los procesos permite gestionar de forma 6ptima a la

empresa.

Tabla 3
Gestion estratégica de procesos.

10. Considera Usted, que en la empresa se han identificado

o 74% 0 00% 9 333% 7 259% 9 333%
factores de decision para priorizar procesos.
11. Existe criterios objetivos para priorizar desde la
] 111% 0 0,0% 6 222% 6 222% 12 44,4%
estrategia de la empresa los procesos.
12. Considera Usted, que entre la situacion actual y la
deseada de la empresa la evaluacion de procesos permiteel 2 74% 1 3,7% 9 333% 9 333% 6 222%
camino de la optimizacion.
13. Existe una correcta evaluacion de los procesos que
) . o 74% 0 00% 5 185% 9 33,3% 11 40,7%
permite armonizar con los objetivos de la empresa.
14. Considera Usted, que los indicadores implementados en
) o 74% 0 00% 4 148% 8 29,6% 13 48,1%
la empresa permite controlar y optimizar los procesos.
15. Existen indicadores que estén orientados a la finalidad
74% 0 00% 9 333% 6 222% 10 37,0%

de los procesos.



16. Considera Usted, que en la empresa se han identificado
factores de decision para priorizar procesos.

17. Se han establecido criterios que permitan minimizar los
riesgos para cumplir con la mision de la empresa.

18. La empresa tiene implementado en cada proceso
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2 74% 1 37% 4 148% 10 37,0% 10 37,0%

4 148% 0 00% 8 296% 9 333% 6 222%

respuestas oportunas que contribuya hacer mas eficienteel 3 11,1% 0 0,0% 10 37,0% 7 259% 7 259%

trabajo.

Ni de acuerdo ni desacuerdo I De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

48.1%
44.4%
il 7.0% 3730% 37.0%
33.3% 33,3 5 22,20-} it ° 293%?30“ et
. 6%
: 25.9%
T Bis 18.5% i o J
- % 14.8% 14.8% 14.8%
‘ : . 7.4% 7.4% 7.4% 7.4% 11.1%25
10. Considera 11. Existe criterios 12. Considera 13. Existe una 14. Considera 15. Existen 16. Considera 17. Se han 18. La empresa
Usted, que en la objetivos para Usted, que entre la correcta evaluacion Usted, que los indicadores que Usted, que en la establecido tiene
empresa se han  priorizar desde la situacién actual y la de los procesos que indicadores estén orientados a empresa se han criterios que implementado en
identificado estrategia de la deseada de la permite armonizar implementados en la finalidad de los identificado permitan minimizar cada proceso
factores de decisién empresa los empresa la con los objetivos de la empresa procesos. factores de decision los riesgos para respuestas
para priorizar procesos. evaluacion de la empresa. permiten controlar para priorizar cumplir con la oportunas que
procesos. procesos permite el y optimizar los procesos. mision de la contribuya hacer
camino de la procesos. empresa. mas eficiente el
optimizacion. trabajo.
B Totalmente desacuerdo H Desacuerdo

Figura 3. Gestion estratégica de procesos.

Se observa en la Tabla 3 que el 14,8% de los encuestados manifestaron que nunca se han

establecido criterios que permitan minimizar los riesgos para cumplir con la mision de la

empresa y en el caso del 11,1% mencionaron que la empresa nunca tiene implementado en

cada proceso respuestas oportunas que contribuya hacer mas eficiente el trabajo, asimismo

mencionaron que nunca existe criterios objetivos para priorizar desde la estrategia de la

empresa los procesos.
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Tabla 4
Optimizacion de procesos.

19. La mejora los procesos esta relacionado con optimizar
o o 37% 2 74% 2 74% 10 37,0% 12 444%
la efectividad y eficacia.

20. Mejorar los procesos permite a la empresa reforzar los
_ _ _ _ 37% 2 74% 3 11,1% 11 40,7% 10 37,0%
mecanismos internos para responder a las contingencias.
21. Considera Usted, que el redisefio de los procesos
brinda un cambio positivo en los resultados que espera 3 111% 3 111% 4 148% 7 259% 10 37,0%
alcanzar la empresa.
22. Considera Usted, que el redisefio de un proceso
permite alcanzar un rendimiento organizacional conbase 9 333% 5 185% 7 259% 0 0,0% 6 222%
en el aumento de la eficiencia y la efectividad.
23. Considera Usted, que todos los procesos tienen
o 7 259% 6 222% 7 259% 2 74% 5 18,5%
elaborados sus procedimientos.
24. Existe una buena elaboracion de los procedimientos
. 11,1% 5 185% 11 40,7% 5 185% 3 11,1%
que se encuentran establecidos en la empresa.
25. La implementacion de procedimientos eficaces
) o 8 296% 2 74% 9 333% 1 37% 7 259%
contribuye a resultados éptimos.
26. La empresa da a conocer los procedimientos

] 6 222% 6 222% 4 148% 1 3,7% 10 37,0%
implementados en los procesos.

3079 40,79
37.0 70w 37.0% 53 59, ° 33.3% 37.0%
25.9% _ 25.9%5.9% 296% _ 55.0% |

570 22270 2L2. 270 2

18.5% 18.5%

19. La mejora los 20. Mejorar los 21. Considera Usted, 22. Considera Usted, 23. Considera Usted, 24. Existeuna buena 25. La 26. Laempresadaa
procesos estd procesos permite ala que el redisefio de los que el redisefio de un que todos los procesos elaboracion de los  implementacion de conocer los
relacionado con empresa reforzar los  procesos brindan un proceso permite  tienen elaborados sus procedimientos que se pr imiento: pr imient

optimizar la mecanismos internos cambio positivo en los alcanzar un procedimientos. encuentran eficaces contribuye a implementados en los
efectividad y eficacia. pararesponder alas resultados que espera rendimiento establecidos en la resultados dptimos. procesos.
contingencias. alcanzar laempresa.  organizacional con empresa.

base en el aumento de
la eficiencia y la
efectividad.

B Totalmente desacuerdo M Desacuerdo Ni de acuerdo ni desacuerdo

De acuerdo B Totalmente de acuerdo

Figura 4. Optimizacién de procesos.

Se observa en la Tabla 4 que el 51,8% mencionaron que no consideran que el redisefio de un
proceso permite alcanzar un rendimiento organizacional con base en el aumento de la
eficiencia y la efectividad, en el caso del 48,1% menciond que no considera que todos los
procesos tienen elaborados sus procedimientos. Finalmente, en el caso del 44,4 determind

que la empresa no da a conocer los procedimientos implementados en los procesos.
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Tabla 5
Excelencia operacional
1 2 3 4 5
F P F P F P F P F P
27. La empresa cuenta con herramientas que
agilizan y aseguran el seguimiento de los 8 296% 0 0,0% 13 48,1% 0 0,0% 6 22,2%
procesos.
28. El control operacional a los procesos permite
) . 6 222% 2 7,4% 13 481% 0 0,0% 6 222%
a la empresa ser mas competitiva.
29. La mejora continua debe ser un objetivo
7 259% 0 00% 0 00% 14 519% 6 22,2%
permanente en la empresa.
30. La empresa contribuye a una filosofia de
gestion, y la participacion activa de todas las 10 37,0% 0 0,0% 4 148% 7 259% 6 22,2%
personas para realizar la mejora continua.
31. Existen buenas précticas en la empresa,
8 29,6% 0 0,0% 13 48,1% 0 0,0% 6 22,2%

producto de la mejora continua de sus procesos.

37.0% 37.0%

29.6% 29.6%
25.9% 25.9% 25.9% 25.9%

3.7%

27. Laempresa cuentacon  28. El control operacional a 29. La mejora continua debe 30. La empresa contribuye a 31. Existen buenas practicas
herramientas que agilizany los procesos permite a la ser un objetivo permanente  una filosofia de gestion, y la en la empresa, producto de la

aseguran el seguimiento de empresa ser mas competitiva. en la empresa. participacion activa de todo mejora continua de sus
los procesos. las personas para realizar la procesos.
mejora continua.
M Totalmente desacuerdo M Desacuerdo ™ Ni de acuerdo ni desacuerdo
De acuerdo B Totalmente de acuerdo

Figura 5. Excelencia operacional.

Se observa en la Tabla 5 que el 29,6% determinaron que la empresa cuenta no con

herramientas que agilizan y aseguran el seguimiento de los procesos, asimismo mencionaron

gue no existe buenas practicas en la empresa, producto de la mejora continua de sus procesos

y en el caso del 25,9% mencionaron que la mejora continua debe ser un objetivo permanente

en la empresa.
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B.  Andlisis descriptivo de la variable Exportacion directa

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
1 2 3 4 5

Tabla 6

Ambiente del mercado internacional

1 2 3 4 5
F P F P F P E P F P

1. ;Sus factores controlables son importantes en 7 259% 0 0.0% 14 51.9% 0 0.0% 6 22.2%

el ambiente del mercado internacional?

2. ;Sus factores controlables son determinados
por la propia empresa a través de la gerencia 5 18,5% 2 7,4% 14 51,9% 0 0,0% 6 22.2%
general?

3. (Los fa?ctores incontrolal?les son. importantes 6 222% 0 0.0% 0 00% 15 55.6% 6 22.2%
en el ambiente del mercado internacional?

4. ;Sus factores incontrolables son determinados

. 10 37,0% 0 0,0% 4 148% 7 259% 6 22,2%
por la parte externa de la gerencia general?

51.9%
48.1% 48.1%
37.0%
25.9% 25. 9%
22.7% 22.7% 22.7% 22.7%
18.5%

¢Sus factores . ¢Sus factores . ¢Los factores 4. ¢Sus factores

controlab\es 50N contro\ables son |ncontro|ab|es son incontrolables son

importantes en el ambiente determinados por la propia importantes en el ambiente determinados por la parte
del mercado internacional?  empresa atravésdela  del mercado internacional? externa de la gerencia

gerencia general? general?
B Totalmente desacuerdo W Desacuerdo Mi de acuerdo ni desacuerdo
De acuerdo B Totalmente de acuerdo

Figura 6. Ambiente del mercado internacional.

Se observa en la Tabla 6 que el 25,9% mencionaron que predominé el nunca respecto a la
primera pregunta, en el caso del 37% mencionaron que predominé el nunca respecto a la

cuarta pregunta.
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Tabla 7
Volumen de ventas

F P F P F P F P F P

5. El fact Smi fundamental en el
¢= factor economiico es tundamental €L € g 296% 1 3,7% 3 11,1% 5 185% 10 37,0%
volumen de ventas?

6. ;La empresa exportadora identifica el poder

. . . 13 48,1% 1 3,7% 4 148% 0 0,0% 9 33,3%
economico de sus clientes potenciales?

7, /Deterniinar el preci important 1
goeterminat e preclo es unportante €n €11 407% 1 3.7% 3 11.1% 2 7.4% 10 37.0%

volumen de ventas?
8. (La empresa exportadora determina el precio

) . ) 5 18,5% 0 0,0% 7 259% 6 222% 9 33,3%
segun el destino final de la mercancia?

9..C 1 blacid fund tal 1
c-onocer fa poblacion €5 undamental e €ty 40704 0 0,0% 10 37.0% 0 0,0% 6 22.2%
volumen de ventas?
. e A ati
10. ;La c?mpresa expox:t’adora esta atento a la 10 37.0% 0 0.0% 7 259% 2 74% 8 29.6%
preferencia de la poblacion?

5. ¢Elfactor 6. éla empresa 7. ¢Determinar 8. ¢Lla empresa 9. é¢Conocerla 10. ¢la empresa

econdmico es exportadora el precio es exportadora poblacién es exportadora estd
fundamental en el identifica el poder importante en el determina el  fundamental en el atento a la
volumen de econdmico de sus volumen de precio segun el volumen de preferencia de la
ventas? clientes ventas? destino final de la ventas? poblacion?
potenciales? mercancia?
B Totalmente desacuerdo M Desacuerdo ¥ Ni de acuerdo ni desacuerdo
De acuerdo B Totalmente de acuerdo

Figura 7. Volumen de ventas.

Se observa en la Tabla 7 que el 48,1% sefialaron la opcion nunca respecto a la sexta pregunta,
en el caso del 40,7% sefialaron la opcidn nunca respecto a la séptima y novena pregunta del

cuestionario.
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Tabla 8
Cotizaciones

F P F P F P i3 P F P

11. ;La empresa exportadora cotiza en moneda 0 00% 8 29.6% 5 18.5% O 333% 5 18.5%

internacional?

12. ';,La empresa exportadora cotiza en moneda 8 206% 0 00% 4 14.8% 10 37.0% 5 18.5%
nacional?

13..;,L0.s descuentos son necesarios en las 0 00% 0 00% 10 37.0% 5 18.5% 12 44.4%
cotizaciones?

14. ;La empresa exportadora le realiza
descuentos a las empresas que importan con 8 29.6% 0 0,0% 5 18,5% 6 222% 8 29.6%
frecuencia?

15.;La calidad es importante en las

. 11 40,7% 2 74% 6 222% 7 259% 1 3,7%
exportaciones?
16. (L lidad el 1 io final de I
¢-a caldad eleva el precio lnal de 1as 1o 667% 0 00% 4 148% 0 00% 5 18.5%
exportaciones?
17. (La calidad dismin 1 io final de
—— ismunuye e precio Inatdefas s ss6% 2 7.4% 4 148% 1 3.7% 5 18,5%
exportaciones?
18. (L. tidad i rtant It
ca capucac 8 Topotame O S 13 481% 5 185% 0 00% 4 148% 5 18/5%
exportaciones?
19. (La f:antidad eleva el precio final de las 12 444% 0 0.0% O 333% 2 74% 4 14.8%
exportaciones?

20. ;La cantidad disminuye el precio final de

las exportaciones? 11 40,7% 1 3.7% 11 40.7% 0 0.,0% 4 14.8%

66.7%

11. ¢la empresa 12. cla empresa 13 élos 14, ilzempresz 15 clacalidad 16, élacalidad 17 ilacslidad 12. ¢lacantided 13. ¢lacantidad 20. (L= cantidad
exportadors exportador  descuentosson  exportadorale esimportantzen elevaelprecic  disminuyeel  esimportanteen slevaelprecio  disminuye el
cotiza en moneda cotiza en moneda necesarios en las rezliza las final de las precdio final de las las final delas predo final de las

internacional? nacional ? cotizaciones?  descuentos alas exportadones?  exportadones?  exportaciones?  exportacones?  exportadones?  exportadones?
empresas que
importan con
frecuencia?
W Totalmente desacuerdo W Desacuerdo M Ni de acuerdo ni desacuerdo
De acuerdo MW Totalmente de acuerdo

Figura 8. Cotizaciones.

Se observa en la Tabla 8 que el 66,7% manifestaron que predomina la opcidén nunca respecto
a la pregunta dieciseisava; el 55,6% menciona que predomina la opcion nunca respecto a la
pregunta diecisieteava, 48,1% menciona que predomina la opcién nunca respecto a la

pregunta dieciochoava.
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Tabla 9

Comercializacion.

1 2 3 4+ S
F P F P EE B E [P F P

21. ;La competencia es importante en la
comercializacion?

22.;La empresa identifica  sus
competidores potenciales antes de 3 11,1% 0 0,0% 7 259% 4 14,8% 13 48,1%
exportar?

23. ;Las tendencias de mercado son
fundamentales en la comercializacion?
24. ;Es necesario monitorear las
tendencias del mercado antes de 10 37,0% 0 0,0% 4 14,8% 0 0,0% 13 48,1%
exportar?

25.;Las politicas comerciales son

3 11,1% 0 0,00 0 0,0% 4 148% 20 74,1%

4 148% 0 0,0% 0 0,0% 4 14,8% 19 70,4%

., 9 333% 8 29,6% 0 0,0% 5 185% 5 18,5%
fundamentales en la comercializaciéon?
26. (Es necesario determinar las
politicas comerciales del mercado antes 8 29,6% 3 11,1% 10 37,0% 1 3,7% 5 18,5%

de exportar?

74.1%

70.4%

48.1%

25.9%

14.8 14.8% 14.8

21. ¢lacompetencia 22. ¢Laempresa 23. (lastendencias 24. ¢Es necesario 25. ¢las politicas 26. ¢Es necesario

es importante en la identifica sus de mercado son monitorear las comerciales son determinar las
comercializacién? competidores fundamentales en la tendencias del fundamentales en la politicas comerciales
potenciales antesde comercializacion? mercado antes de comercializacion? del mercado antes de
exportar? exportar? exportar?
M Totalmente desacuerdo M Desacuerdo Ni de acuerdo ni desacuerdo
De acuerdo M Totalmente de acuerdo

Figura 9. Comercializacion.

Se observa en la Tabla 9 que el 37% contesté la opcion nunca respecto a la pregunta
veinticuatroava; el 33,3% contest6 la opcidn nunca respecto a la pregunta veinticincoava; el
29,6% contesto la opcidn nunca respecto a la pregunta veintiseisava.
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C. Prueba de normalidad

Por contar con una poblacion menor a 50 encuetados, se desarrollo la prueba de normalidad
Shapiro — Wilk. Por lo expuesto en la Tabla 12, para el analisis de correlacion y contrastacion

de hipotesis vamos a utilizar la Correlacion de Spearman.

Tabla 10

Pruebas de normalidad.

Shapiro-Wilk
Estadistico Gl Sig.
GESTION POR PROCESOS 912 27 ,025
DIMENSION: INTEGRACION DE LA GESTION DE

PROCESOS EN LA ORGANIZACION ,867 27,003
DIMENSION: REPRESENTACION VISUAL DE L.OS 865 27 002
PROCESOS

DIMENSION: GESTION ESTRATEGICA DE PROCESOS , 753 27 ,000
DIMENSION: OPTIMIZACION DE PROCESOS 910 27 ,023
DIMENSION: EXCELENCIA OPERACIONAL ,878 27 ,004
EXPORTACION DIRECTA 920 27 ,039

*. Este es un limite inferior de la significacion verdadera.
A. Correccion de la significacion de Lilliefors
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4.2. Contrastacion de hipdtesis

Hipétesis general

Ho: La gestidn de los procesos no influye significativamente en la exportacion directa del
durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones
Estelita S.A.C., Hualmay, 20109.

Ha: La gestion de los procesos influye significativamente en la exportacion directa del
durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones
Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

Tabla 11

Correlaciones de Rho de Spearman entre la gestion de los procesos y la exportacion directa
del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones
Estelita S.A.C.

Gestion por Exportacion

procesos directa
Coeficiente de "
) 1,000 589
Gestidn por correlacion
procesos Sig. (bilateral) . ,001
Rho de N 27 27
Spearman Coeficiente de
., 989 1,000
Exportaci()n correlacion
directa Sig. (bilateral) ,001
N 27 27

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Por lo expuesto en la Tabla 11, se concluye que la gestion de los procesos influye
significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de

la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.
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Hipotesis especifica 1

Ho: La integracién de la gestion de procesos en la organizacion no influye significativamente
en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa
exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 20109.

Ha: La integracion de la gestion de procesos en la organizacion influye significativamente
en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa

exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

Tabla 12
Correlaciones de Rho de Spearman entre la integracion de la gestion de procesos en la
organizacion y la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la

empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C.

Dimension: integracion
de la gestion de Exportacion
procesos en la directa

organizacion

i ion: Coeficiente de
Dimension: g 1,000 410"
integracion de la  correlacion
gestion de procesos en Sig. (bilateral) : ,034
Rho de la organizacion N 27 27
Spearman Coeficiente de
” 4107 1,000
correlacion
Exportacion directa )
Sig. (bilateral) ,034
N 27 27

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

Por lo expuesto en la Tabla 12, se concluye que la integracion de la gestion de procesos en
la organizacion influye significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo
al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay,
2019.
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Hipotesis especifica 2

Ho: La representacion visual de los procesos no influye significativamente en la exportacion
directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e
importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

Ha: La representacion visual de los procesos influye significativamente en la exportacion
directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e

importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

Tabla 13
Correlaciones de Rho de Spearman entre la representacion visual de los procesos y la
exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa

exportaciones e importaciones Estelita S.A.C.

Dimension: .
L Exportacion
representacion visual

directa
de los procesos
Coeficiente de .
Dimension: iy 1,000 424
correlacion
representacion visual _
Sig. (bilateral) . ,027
de los procesos
Rho de N 27 27
Spearman Coeficiente de X
. 424 1,000
correlacion
Exportacion directa )
Sig. (bilateral) ,027
N 27 27

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

Por lo expuesto en la Tabla 13, se concluye que la representacion visual de los procesos
influye significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de
Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.
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Hipotesis especifica 3

Ho: La gestion estratégica de procesos no influye significativamente en la exportacion
directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e
importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

Ha: La gestion estratégica de procesos influye significativamente en la exportacion directa
del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e

importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

Tabla 14
Correlaciones de Rho de Spearman entre la gestion estratégica de procesos y la exportacion
directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e

importaciones Estelita S.A.C.

Dimension: gestion .
. EXxportacion
estratégica de

directa
procesos
Coeficiente de -
Dimension: gestion » 1,000 023
correlacion
estratégica de ) _
Sig. (bilateral) . ,005
procesos
Rho de N 27 27
Spearman Coeficiente de n
., 523 1,000
correlacion
Exportacion directa _
Sig. (bilateral) ,005
N 27 27

**_La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Por lo expuesto en la Tabla 14, se concluye que la gestion estratégica de procesos influye
significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de

la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.



73

Hipotesis especifica 4

Ho: La optimizacién de procesos no influye significativamente en la exportacion directa del
durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones
Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

Ha: La optimizacion de procesos influye significativamente en la exportacion directa del
durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones
Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

Tabla 15
Correlaciones de Rho de Spearman entre la optimizacion de procesos y la exportacion
directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e

importaciones Estelita S.A.C.

Dimension: .
o Exportacion
optimizacion de

directa
procesos
Coeficiente de .
Dimension: . 1,000 443
correlacion
optimizacion de _ )
Sig. (bilateral) . ,021
procesos
Rho de N 27 27
Spearman Coeficiente de N
. ,443 1,000
correlacion
Exportacion directa )
Sig. (bilateral) ,021
N 27 27

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

Por lo expuesto en la Tabla 15, se concluye que la gestion estratégica de procesos influye
significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de
la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.
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Hipdtesis especifica 5

Ho: La excelencia operacional no influye significativamente en la exportacion directa del
durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones
Estelita S.A.C., Hualmay, 20109.

Ha: La excelencia operacional influye significativamente en la exportacion directa del
durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones
Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

Tabla 16

Correlaciones de Rho de Spearman entre la excelencia operacional y la exportacion directa
del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones
Estelita S.A.C

Dimensién: Exportacion
excelencia directa
operacional
Coeficiente de .
Dimension: y 1,000 410
correlacion
excelencia ) _
. Sig. (bilateral) . ,034
operacional
Rho de N 27 27
Spearman Coeficiente  de N
. ,410 1,000
correlacion

Exportacion directa _
Sig. (bilateral) ,034

N 27 27

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

Por lo expuesto en la Tabla 16, se concluye que la excelencia operacional influye
significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de

la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.
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CAPITULO V

DISCUSION

5.1. Discusion de resultados

En referencia la hipdtesis general: La gestion de los procesos influye
significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador
de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019, de
acuerdo al resultado obtenido mediante un Rho =0,589 y p = 0,001 < 0,05; si existe una
relacion. Dichos resultados tienen coherencia con la conclusion de la tesis Gutiérrez &
Rubiano (2016), quien concluy6 que “la transversalidad de la gestion documental estéa
registrada en muchos textos que sobre la materia se han escrito, esta comprobado que

la gestion documental atane a todos los procesos, areas y cargos de la organizacion”

(p. 49).

En referencia la hipotesis especifica 1: La integracion de la gestion de procesos
en la organizacion influye significativamente en la exportacién directa del durazno
huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019, de acuerdo al resultado obtenido mediante un Rho = 0,410 y
p = 0,034 < 0,05; si existe una relacion. Dichos resultados tienen coherencia con la
conclusion de la tesis Alvarez (2018), quien concluy6 en que, “presenta un buen
desempefio organizacional lo que la hace una organizacion competitiva y muestrauna
situacion favorable para la aplicacion de estrategias comerciales con el fin de lograr la

exportacion directa” (p. 156).

En referencia la hipétesis especifica 2: La representacion visual de los procesos
influye significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de
Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019,

de acuerdo al resultado obtenido mediante un Rho = 0,410 y p = 0,034 < 0,05; si existe
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una relacion. Dichos resultados tienen coherencia con la conclusion de la tesis
Martinez, Orellana & Renddn (2015) , quien concluy6 que “la organizacién horizontal
conformada por una red de ocho procesos, tipificando los procesos claves, estratégicos
— administrativos y de soporte, estableciendo las interrelaciones entre las diferentes
actividades y las entidades internas y externas de Techo El Salvador” (p. 59).

En referencia la hipotesis especifica 3: La gestion estratégica de procesos influye
significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador
de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019, de
acuerdo al resultado obtenido mediante un Rho = 0,424 y p = 0,027 <0,05; si existe una
relacion positiva. Dichos resultados tienen coherencia con la conclusion de la tesis Pilco
(2016), quien concluyd que, “el instrumento que es la gestion por proceso realizo la
mejora en aspectos determinantes de la calidad de servicio ya sea la fiabilidad y la

capacidad de respuesta” (p. 74).

En referencia la hipotesis especifica 4. La optimizacion de procesos influye
significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador
de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019, de
acuerdo al resultado obtenido mediante un Rho =0,443 y p =0,021 < 0,05; si existe una
relacién. Dichos resultados tienen coherencia con la conclusion de la tesis Yépez &
Dobronsky (2016), quien concluyd en que, “si existe demanda insatisfecha en el
mercado al que se dirige el proyecto, sin embargo, tomando en consideracion que la

empresa se encuentra en una fase de introduccion” (p. 126).

En referencia la hipdtesis especifica 5: La excelencia operacional influye
significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador
de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019, de
acuerdo al resultado obtenido mediante un Rho =0,410y p = 0,034 < 0,05; si existe una
relacién. Dichos resultados tienen coherencia con la conclusion de la tesis Eulogio &
Pinares (2015) titulada, quien concluy6 que “el bajo nivel de exportaciones directas no

esta relacionado por el recurso humano” (p. 66).
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

- Se concluye que la gestion de los procesos influye significativamente en la
exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa
exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019.

- Se concluye que la integracion de la gestion de procesos en la organizacion influye
significativamente en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de
Ecuador de la empresa exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay,
2019. Es decir, a medida que la empresa proporciona una vision integral para dar a
conocer la gestidn de procesos determinara apropiadamente las politicas comerciales
del mercado antes de exportar.

- Se concluye que la representacion visual de los procesos influye significativamente
en la exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa
exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019. Es decir, a medida
que el modelo de los procesos brinde la oportunidad de organizar y documentar la
informacion sobre un sistema mejorara los factores controlables que son
determinados a través de la gerencia general.

- Se concluye que la gestion estratégica de procesos influye significativamente en la
exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa
exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019. Es decir, a medida
que los indicadores implementados en la empresa permiten controlar y optimizarlos
procesos mejorara la identificacion de sus competidores potenciales antes de
exportar.

- Se concluye que la gestion estratégica de procesos influye significativamente en la

exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa
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exportaciones e importaciones Estelita S.A.C. A medida que la implementacion de
procedimientos eficaces contribuya a resultados Optimos mejorara sus politicas
comerciales del mercado antes de exportar.

- Se concluye que La excelencia operacional influye significativamente en la
exportacion directa del durazno huayco rojo al pais de Ecuador de la empresa
exportaciones e importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2019. Es decir, a medida
que la empresa cuente con herramientas que agilizan y aseguran el seguimiento de

los procesos mejorara su monitoreo en las tendencias del mercado antes deexportar.

6.2. Recomendaciones

- Mejorar la vision integral que proporciona la empresa para dar a conocer a sus
colaboradores la gestion de procesos para conseguir una apropiadamente aplicacion
de las politicas comerciales del mercado antes de exportar.

- Realizar el seguimiento de los procesos que ayude a organizar y documentar la
informacion sobre un sistema para conseguir mejora en los factores controlables que
son determinados a través de la gerencia general.

- Planificar un control a través de los indicadores implementados en la empresa para
controlar y optimizar en los procesos con el fin de incrementar la identificacion de
sus competidores potenciales antes de exportar.

- Implementar procedimientos bien definidos y eficaces que contribuyan a resultados
Optimos para sistematizar mejoras en sus politicas comerciales del mercado antesde
exportar.

- Implementar mejoras en las herramientas que agilizan y aseguran el seguimiento de
los procesos con el fin de mejorar su monitoreo en las tendencias del mercado antes

de exportar.
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“GESTION DE LOS PROCESOS Y EXPORTACION DIRECTA DEL DURAZNO HUAYCO ROJO AL PAIS DE ECUADOR DE LA
EMPRESA EXPORTACIONES E IMPORTACIONES ESTELITA S.A.C., HUALMAY, 2019”

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES Y
DIMENSIONES

METODOLOGIA

Problema Principal

¢De qué manera la gestion
de los procesos influye en
la exportacion directa del
durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de la
empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019?

Problemas Especificos

¢De qué manera la

integracion de la gestion

Objetivo General

Establecer de que manera
la gestion de los procesos
influye en la exportacion
directa del durazno huayco
rojo al pais de Ecuador de
la empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

Objetivos Especificos

Establecer de que manera

la integracion de la gestion

Hipdtesis General

La gestién de los procesos
influye significativamente
en la exportacion directa
del durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de Ia
empresa exportaciones e
Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

importaciones

Hipotesis Especificos

La

gestion de procesos en la

integracion de la

Variable Independiente:
GESTION POR PROCESOS

Integracion de la gestion de

procesos en la organizacion

- Conocer a la gestion de
procesos.

- Alinear la gestion por
procesos con otros conceptos
de gestion.

- Incorporado de gestion por
procesos.

Representacion visual de los

procesos

- Disefar el mapa de procesos.

TIPO DE
INVESTIGACION:
Tipo aplicada.
NIVEL DE
INVESTIGACION
Explicativo.
DISENO:

No experimental.

ENFOQUE:
Mixta.

TECNICA:
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de

organizacion influye en la

procesos en la
exportacion directa del
durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de la
empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019?

¢De

representacion visual de

qué manera la
los procesos influye en la
exportacion  directa del
durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de Ila
empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019?

¢De qué manera la gestién

estratégica de procesos

de

organizacion influye en la

procesos en la

exportacion directa del
durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de la
empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

Establecer de que manera
la representacion visual de
los procesos influye en la
exportacion  directa del
durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de la
empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

Establecer de que manera

la gestion estratégica de

organizacion influye
significativamente en la
exportacion directa del
durazno huayco rojo al pais
de Ecuador de la empresa
exportaciones e
importaciones Estelita

S.A.C., Hualmay, 2019.

La representacion visual
de los procesos influye
significativamente en la
exportacion  directa del
durazno huayco rojo al pais
de Ecuador de la empresa
exportaciones e
importaciones Estelita

S.A.C., Hualmay, 2019.

La gestion estratégica de

procesos influye

Modelo de los procesos.

Gestion estratégica de procesos

Priorizar los procesos.
Evaluar los procesos.

Definido los indicadores.

Optimizacion de procesos

Gestion de riesgos.
Mejora de procesos.
Redisefiar procesos.

Elaborar el procedimiento.

Excelencia operacional

Implementar
procedimiento.
Controlar los procesos.
de

excelencia operacional.

Mejora  continua

Variable Dependiente:

el

la

EXPORTACION DIRECTA

Encuesta.

INSTRUMENTO:

Cuestionario.

POBLACION:
de

trabajadores.

Consta 27

MUESTRA:

No se calculé.

ESTADISTICO DE
PRUEBA:

Rho de Spearman.
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influye en la exportacion
directa del durazno huayco
rojo al pais de Ecuador de
la empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019?

¢De qué manera la
optimizacion de procesos
influye en la exportacion
directa del durazno huayco
rojo al pais de Ecuador de
la empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019?

¢De qué manera la
excelencia  operacional
influye en la exportacion

directa del durazno huayco

procesos influye en la
exportacion directa del
durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de la
empresa exportaciones e
Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

importaciones

Establecer de que manera
la optimizacion de
procesos influye en la
exportacion directa del
durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de la
empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

Establecer de que manera
la excelencia operacional

influye en la exportacion

significativamente en la
exportacion directa del
durazno huayco rojo al pais
de Ecuador de la empresa
exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

La  optimizacion  de
procesos influye
significativamente en la
exportacion directa del
durazno huayco rojo al pais
de Ecuador de la empresa
exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

La excelencia operacional
influye significativamente

en la exportacion directa

Ambiente del mercado

internacional

- Factores controlables.

- Factores incontrolables.

Volumen de ventas

- Factores econdmicos.

- Precio.

- Poblacién.

Cotizaciones

- Con relacion al tipo de
moneda.

- Sujeto a descuentos.

- En base a la calidad.

- En base a la cantidad.

Comercializacion

- Competencia.

- Tendencias de mercado.

- Politicas comerciales.
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rojo al pais de Ecuador de
la empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019?

directa del durazno huayco
rojo al pais de Ecuador de
la empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.

del durazno huayco rojo al
pais de Ecuador de la
empresa exportaciones e
importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2019.




B. Cuestionario

I.  Por favor margue con una equis (X) en el espacio correspondiente:

a. Geénero

Masculino

Femenino

b. Edad

Entre 18 anos a 24 anos

Entre 25 afios a 31 afos

Entre 32 anos a 45 afos

Mas de 45 afios

I1. Instrucciones

En el siguiente cuadro marcar con una equis “X” segiin corresponda.
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Para la primera parte del cuestionario se utilizara la escala de calificacion siguiente:

5 4 3 2 1
Totalmente de Ni de acuerdo Totalmente
De acuerdo _ Desacuerdo
acuerdo ni desacuerdo desacuerdo
ITEM 5 31211

GESTION POR PROCESOS

DIMENSION: INTEGRACION DE LA GESTION DE
PROCESOS EN LA ORGANIZACION

1. La empresa ha realizado los aportes en las definiciones

y conceptos de la gestion por procesos.

2. Laempresa proporciona una vision integral para dar a

conocer la gestion de procesos.

3. Existe una vision sistematica para entender como la
empresa alinea a la gestion por procesos con los

conceptos de exportacion.

4. Existe un modelo integral de cambio en la empresa para

incorporar la gestién por procesos.
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5. Considera Usted, que la incorporacion de la Gestidn por
Procesos en la empresa se ha realizado de forma paralela

y armonica.

DIMENSION: REPRESENTACION VISUAL DE LOS
PROCESOS

6. Existe una representacion visual de los procesos

entendible de lo que se hace y como se hace.

7. Considera Usted, que el mapa de procesos de la empresa
permite reconocer la totalidad del hacer de la
organizacion y ubicar en su contexto cualquier proceso

especifico.

8. Considera Usted, que el modelamiento de los procesos

permite gestionar de forma Optima a la empresa.

9. El modelo de los procesos brinda la oportunidad de

organizar y documentar la informacion sobre un sistema.

DIMENSION: GESTION ESTRATEGICA DE
PROCESOS

10. Considera Usted, que en la empresa se han identificado

factores de decision para priorizar procesos.

11. Existe criterios objetivos para priorizar desde la

estrategia de la empresa los procesos.

12. Considera Usted, que entre la situacién actual y la
deseada de la empresa la evaluacion de procesos permite

el camino de la optimizacion.

13. Existe una correcta evaluacion de los procesos que

permite armonizar con los objetivos de la empresa.

14. Considera Usted, que los indicadores implementados en

la empresa permiten controlar y optimizar los procesos.

15. Existen indicadores que estén orientados a la finalidad

de los procesos.

16. Considera Usted, que en la empresa se han identificado

factores de decision para priorizar procesos.
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17.

Se han establecido criterios que permitan minimizar los

riesgos para cumplir con la mision de la empresa.

18.

La empresa tiene implementado en cada proceso
respuestas oportunas que contribuya hacer mas eficiente

el trabajo.

DIMENSION: OPTIMIZACION DE PROCESOS

19.

La mejora los procesos esta relacionado con optimizar la

efectividad y eficacia.

20.

Mejorar los procesos permite a la empresa reforzar los

mecanismos internos para responder a las contingencias.

21.

Considera Usted, que el redisefio de los procesos brinda
un cambio positivo en los resultados que espera alcanzar

la empresa.

22.

Considera Usted, que el redisefio de un proceso permite
alcanzar un rendimiento organizacional con base en el

aumento de la eficiencia y la efectividad.

23.

Considera Usted, que todos los procesos tienen

elaborados sus procedimientos.

24.

Existe una buena elaboracién de los procedimientos que

se encuentran establecidos en la empresa.

25.

La implementacion de procedimientos eficaces

contribuye a resultados 6ptimos.

26.

La empresa da a conocer los procedimientos

implementados en los procesos.

DIMENSION: EXCELENCIA OPERACIONAL

27.

La empresa cuenta con herramientas que agilizan y

aseguran el seguimiento de los procesos.

28.

El control operacional a los procesos permite a la

empresa ser mas competitiva.

29.

La mejora continua debe ser un objetivo permanente en

la empresa.
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30. La empresa contribuye a una filosofia de gestion, y la

participacion activa de todas las personas para realizar la

mejora continua.

31. Existen buenas précticas en la empresa, producto de la

mejora continua de sus procesos.

Para la segunda parte del cuestionario se utilizara la escala de calificacion siguiente:

5 4 3 2 1
Siempre Casi Siempre A veces Casi nunca Nunca
ITEM 2 | 1

EXPORTACION DIRECTA

DIMENSION: AMBIENTE DEL MERCADO
INTERNACIONAL

1. ¢Sus factores controlables son importantes en el ambiente
del mercado internacional?

2. ¢Sus factores controlables son determinados por la propia
empresa a través de la gerencia general?

3. ¢Los factores incontrolables son importantes en el
ambiente del mercado internacional?

4. ¢Sus factores incontrolables son determinados por la parte

externa de la gerencia general?

DIMENSION: VOLUMEN DE VENTAS

5. ¢El factor econémico es fundamental en el volumen de

ventas?

6. ¢Laempresaexportadora identifica el poder econémico
de sus clientes potenciales?

7. ¢Determinar el precio es importante en el volumen de
ventas?

8. ¢Laempresa exportadora determina el precio segun el

destino final de la mercancia?
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9. ¢Conocer la poblacion es fundamental en el volumen de
ventas?
10. ¢La empresa exportadora esta atento a la preferencia de la

poblacion?

DIMENSION: COTIZACIONES

11.

¢La empresa exportadora cotiza en moneda internacional?

12.

¢La empresa exportadora cotiza en moneda nacional?

13.

¢ Los descuentos son necesarios en las cotizaciones?

14.

¢La empresa exportadora le realiza descuentos a las

empresas que importan con frecuencia?

15.

¢La calidad es importante en las exportaciones?

16.

¢La calidad eleva el precio final de las exportaciones?

17.

¢La calidad disminuye el precio final de las

exportaciones?

18.

¢La cantidad es importante en las exportaciones?

19.

¢La cantidad eleva el precio final de las exportaciones?

20.

¢La cantidad disminuye el precio final de las

exportaciones?

DIMENSION COMERCIALIZACION

21.

¢La competencia es importante en la comercializacion?

22.

¢La empresa identifica sus competidores potenciales

antes de exportar?

23.

¢Las tendencias de mercado son fundamentales en la

comercializaciéon?

24,

¢ ES necesario monitorear las tendencias del mercado

antes de exportar?

25.

¢Las politicas comerciales son fundamentales en la

comercializacion?

26.

¢Es necesario determinar las politicas comerciales del

mercado antes de exportar?




