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RESUMEN

Obijetivo: Establecer de qué manera la cultura exportadora se relaciona con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio 2020.
Métodos: La presente investigacion es de tipo bésica, nivel es correlacional, disefio no
experimental, enfoque cuantitativo. La poblacién fue 30 trabajadores. La confiabilidad del
instrumento se realiz6 mediante el coeficiente Alfa de Cronbach (0,925). Resultados:
Respecto a la Cultura exportadora, el 28,7% mencionaron que casi nunca las practicas
corporativas inciden en los elementos como rendimiento, capacidad y potencial dentro de la
empresa, en el caso del 56,7% mencionaron que a veces, el 10% menciono que casi siempre
y el 6,7% mencionaron que siempre. Asi mismo, respecto al Competitividad comercial, el
23.3% determind que casi nunca la empresa tiene la capacidad de dominar su mercado,
obtener utilidades, generar valor y satisfacer a su cliente, en el caso del 60% determind que
a veces, en el caso del 10% menciond que casi siempre y el 6,7% respondid que siempre.
Conclusion: La cultura exportadora se relaciona significativamente con la competitividad

comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio 2020.

Palabras clave: mercados internacionales, facilitacion comercial, educacion en negocios.



ABSTRACT

Objective: To establish how the export culture is related to the commercial competitiveness
of the World Fruit Peruvian Products company in the district of Hualmay, year 2020.
Methods: This research is basic, level is correlational, non-experimental design, quantitative
approach. The population was 30 workers. The reliability of the instrument was performed
using Cronbach's alpha coefficient (0.925). Results: Regarding the export culture, 28.7%
mentioned that corporate practices almost never affect elements such as performance,
capacity and potential within the company, in the case of 56.7% mentioned that sometimes,
10 % mentioned that almost always and 6.7% mentioned that always. Likewise, with regard
to commercial competitiveness, 23.3% determined that the company almost never has the
ability to dominate its market, obtain profits, generate value and satisfy its customer, in the
case of 60% determined that sometimes, in the case 10% mentioned that almost always and
6.7% answered that they always. Conclusion: The export culture is significantly related to
the commercial competitiveness of the company World Fruit Peruvian Products of the

district of Hualmay, year 2020.

Keywords: international markets, trade facilitation, business education.



INTRODUCCION

En la actualidad vivimos en un mundo globalizado y de constantes cambios, donde uno de
los pilares para la economia de un pais son las exportaciones e importaciones. Estas
actividades comerciales traen un crecimiento econdémico y generan productividad para todos
los paises; quiere decir que, la venta de bienes o servicios atraen inversionistas, uso de nueva
tecnologia para la produccion, nuevos conocimientos en direccion de empresas, asimismo

incrementa el nivel de empleo en el pais.

De acuerdo con PromPer( (2019) las exportaciones peruanas sumaron un total de US$
45,978 mostrando un decrecimiento -4.2% respecto al afio anterior. Aproximadamente 8,200
compafiias exportaron 4,742 a 179 mercados. China fue el mas importante destino, mercado
a cual se exporté US$ 13 503 mil. teniendo un aumento de 2.0% y cuya participacioén obtuvo
del 29%. Los otros mercados que le siguieron son Estados Unidos, Canadd, Suiza, Corea del
Sur. Alrededor de US$ 13 791 mil. de enero- diciembre 2019 sumaron las exportaciones no
tradicionales la cual indic6 un aumento del 4.1% respecto al similar periodo de 2018. El
sector artesanal fue el mas destacable ya que obtuvo un crecimiento el (US$ 1 millon /
+20.4%); un total de 7678 empresas exportaron 4643 productos a 177 mercados. De la
misma manera, las sub partidas con mayor exportacion durante el periodo 2019 fueron: uvas

frescas, arandanos, paltas, calamares y potas congelados, esparragos frescos o refrigerados.

Es por ello que tiene como objetivo general establecer de qué manera la cultura exportadora
se relaciona con la competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products

del distrito de Hualmay, afio 2020.

La metodologia es de disefio no experimental, tipo basico, nivel correlacional y de enfoque

cuantitativo.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion de la realidad problematica

La compaiiia World Fruit Peruvian Products, situada en el distrito de Hualmay,
provincia de Huaura, dedicada a la exportacion y comercializacion nacional de
productos de consumo masivo, tiene como producto de mayor volumen en ventas el
durazno y la palta en sus diferentes presentaciones. La funcion mas importante de la
compaiiia es la exportacion de bienes no tradicionales, actividad que necesita el apoyo
en conocimiento, y manejo de informacion acerca de las exportaciones del pais; esto
conlleva a una mayor adquisicion de conocimientos del tema de cultura exportadora
para generar una competitividad comercial en el mercado, que cumplan asi los
objetivos trazados. Siendo estos factores uno de los problemas hallados en World Fruit

Peruvian Products.

Dentro de la empresa se viene observando problemas que afectan la
competitividad comercial, problemas tales como la no realizacién de un analisis
interno del funcionamiento de la empresa y un analisis externo de sus competidores,
el poder de negociacion de sus proveedores y clientes, como resultado no plantean
estrategias competitivas para alcanzar una mejor posicion comercial. La empresa
lograra ser competitiva cuando sus costos y la calidad de sus productos o servicios que

brindan son comparables o superiores con respecto a sus competidores.

Asimismo, existen otros problemas que vienen afectando directamente la cultura
exportadora de la empresa, tales como la falta de esta herramienta en la compra y venta
de los bienes de la compafiia World Fruit Peruvian Products esta generando problemas
a la hora de exportar; debido a que no cuentan con informacion suficiente de nuevos
mercados internacionales, desconocimientos de estrategias de exportacién vy

herramientas de inteligencia comercial. Adicionalmente a estos problemas se ha



1.2.

observado que los empresarios carecen de estudios y capacitaciones en el &mbito de
negocios internacionales, comercializacion y empleo de certificaciones, como
consecuencia de los problemas mencionado anteriormente, hace que las exportaciones

y accesos a otros mercados sean limitados.

La falta de informacién de una cultura exportadora y la carencia de
conocimientos de estrategias de exportacién por parte de los trabajadores de las
empresas impediran dirigir sus productos a mercados del exterior y de ese modo ser

comercialmente competitivos a nivel nacional o internacional con otras empresas.

La empresa World Fruit Peruvian Prodcuts debe fortalecer competencias a traves
de capacitaciones para la adquisicion de conocimientos sobre exportaciones,
certificaciones necesarias que requieren para el ingreso a nuevos mercados con el

objetivo de mejorar el volumen de exportaciones.

Formulacién del Problema
1.2.1. Problema General

¢De qué manera la cultura exportadora se relaciona con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de

Hualmay, afio 2020?
1.2.2. Problemas Especificos

a. ¢De qué manera los mercados internacionales se relacionan con la
competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del

distrito de Hualmay, afio 2020?

b. ¢De qué manera la facilitacion comercial se relaciona con la
competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del
distrito de Hualmay, afio 2020?

c. ¢De qué manera la educacion en negocios se relaciona con la
competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del

distrito de Hualmay, afio 2020?



1.3. Objetivos de la Investigacion
1.3.1. Objetivo General

Establecer de qué manera la cultura exportadora se relaciona con la
competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del
distrito de Hualmay, afio 2020.

1.3.2. Objetivos Especificos

a. Establecer de qué manera los mercados internacionales se relacionan con
la competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products
del distrito de Hualmay, afio 2020.

b. Establecer de qué manera la facilitacion comercial se relaciona con la
competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del
distrito de Hualmay, afio 2020.

c. Establecer de que manera la educacion en negocios se relaciona con la
competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del

distrito de Hualmay, afio 2020.

1.4. Justificacion de la investigacion

Justificacion metodoldgica: Su conveniencia metodica radica en el uso y formulacion
de instrumentos para la recoleccion de datos, que ayudara a las investigaciones futuras

con el fin de evaluar la cultura exportadora y la competitividad comercial.

Justificacion teorica: La investigacion serd de ayuda con datos en relacion en la
incidencia que hay entre cultura exportadora y la competitividad comercial, datos que
seran puesto en los resultados, conclusiones y recomendaciones; esto contribuird a

estudios posteriores.

1.5. Delimitacion del estudio

- Delimitacién geografica: empresa World Fruit Peruvian Products, distrito de

Hualmay, provincia de Huaura, departamento de Lima.



- Delimitacién temporal: setiembre de afio 2020 a febrero del afio 2021.
- Delimitacidn social: trabajadores de la empresa World Fruit Peruvian Products.

- Delimitacién semantica: Cultura exportadora y Competitividad comercial.

1.6. Viabilidad del estudio

La investigacion es factible puesto que se dispone de medios monetarios,
recursos humanos y disposicién de materiales, que aseguran la ejecucion del estudio.

Como también, se cuenta con el factor tiempo y el permiso accesible de la empresa.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1. Investigaciones internacionales

Costales y Egas (2020), “Anélisis de la exportacion de pitahaya
producida en el canton Palora y su incidencia en la generacion de empleo en
sus habitantes”, Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil, Ecuador. El
objetivo fue analizar la exportacion y su incidencia en la generacion de empleo.
El disefio de la investigacion es cuantitativa y cualitativa, y el tipo de
investigacion es descriptivo. Utilizd las encuestas. Se concluyd que “la
produccién y exportacion de Pitahaya en el Canton Palora, es un beneficio

econdmico en la sociedad y al desarrollo sostenible del pais” (p. 51).

Govea (2020), “Anélisis de la competitividad en la industria de
chocolateria dina de exportacion, periodo 2013-2018”, Universidad Catolica
de Santiago de Guayaquil, Ecuador. El objetivo fue analizar la competitividad
en la industria de chocolateria. EI método de investigacion empleado es
deductivo, y de enfoque es mixto. Se utilizd la entrevista y las encuestas.
Poblacién de 30 empresas. En conclusion, “se pudo determinar que la
innovacién es la clave para que la industria de la chocolateria” (p.66) ...,
ademas se concluyo que “la competitividad si influye de manera directa a las

exportaciones de chocolate” (p.66).

Cervera (2019), “Competitividad en los mercados internacionales: El
caso del vino espafiol en el siglo XXI”, Universidad Politécnica de Valencia,
Espafia. El objetivo fue analizar la competitividad y el desempefio a las

exportaciones. La metodologia se basa en la ventaja comparativa. Los



2.1.2.

resultados obtenidos indicaron que el éxito exportador de vino durante las dos
altimas décadas se ha basado en un crecimiento del volumen de sus

exportaciones.

Quelal (2018), “Plan para la exportacion de artesanias de madera de san
Antonio de Ibarra hacia el mercado colombiano”, Universidad Técnica del
Norte — Ibarra, Ecuador. El objetivo fue disefiar un plan de exportaciéon que
permita a los artesanos ingresar al mercado colombiano y potencializar su
comercializacion. El tipo y disefio de la investigacion fue descriptivo no
experimental. Se utiliz6 el cuestionario, y la entrevista. Poblacion de 152
artesanos. Se concluyo en el desarrollo un plan de exportacion, “que tiene como
eje el desarrollo de la marca, la misma que sugiere que el proceso de
exportacion se desarrolle como asociacion y no de forma individual, ..., para

posicionar la marca a nivel internacional” (p. xvi).

Investigaciones nacionales

Paucar (2018), “Incidencia de la cultura exportadora en el modelo de
negocio de los centros comerciales de Tacna, 2017, Universidad Privada de
Tacna. El objetivo fue determinar en qué medida la cultura exportadora tiene
incidencia en el desarrollo del modelo de negocio en los microempresarios. La
metodologia empleada es de tipo aplicada. La poblacion fue 648
emprendedores, se utilizd las encuestas. Se concluyé que “en los centros
comerciales de Tacna... existe incidencia de la cultura exportadora sobre los

modelos de negocios que desarrollan los microempresarios” (p.127).

Urteaga y Jaeger (2018), “Fomento de cultura exportadora en los
productores de mango de Motupe- Lambayeque para la exportacion de pulpa
de mango al sector de los helados artesanales al mercado espafiol, 2017,
Universidad Privada del Norte. Su objetivo fue determinar las estrategias y
acciones para el fomento de la cultura exportadora que ayudan en la produccion
de mango. La metodologia utilizada fue descriptiva de disefio no experimental
transaccional. La poblacién fue 253 productores. Utilizd encuestas y
entrevistas. Se concluyo que “es posible fortalecer las condiciones actuales de

gestion de los productores de mango, con el compromiso y el trabajo en equipo



de todos los productores para mejorar la rentabilidad de sus productos” (p.138);
ademas se concluy6 que “para obtener una oferta exportable en cuanto a la
produccion esta determinada también por los gustos y preferencias del cliente
del mercado de destino” (p.138); también se concluyo que “la mejor estrategia
para ingresar al mercado es la participacion en una feria internacional, la cual

traera grandes frutos a la asociacion” (p.138).

Caruajualca y Chavez (2017), “Cultura exportadora en el cite Joyeria
Koriwasi de la ciudad de Cajamarca para la exportacion de ajuares joyeros de
plata 925 Francia, 2017”, Universidad Privada de Norte. El objetivo fue
determinar las caracteristicas de cultura exportador y también desarrollar un
plan de exportacion. Segun el tipo de investigacion es bésica, y el disefio de
investigacion es descriptivos, transversal, no experimental. Se utilizaron las
encuestas y entrevistas. Poblacion de 60 personas, muestra de 25 personas.
Concluyo que “la caracteristica principal de la cultura exportadora desarrollada
se encuentra en proceso de implementacion... Las caracteristicas de cultura
exportadora no permiten una exportacion permanente debido a que solo se han

dedicado al desarrollo de su producto” (p.155).

2.2. Bases teoricas

Variable X: Cultura exportadora
A. Definiciones

Procolombia (2015) sefiala que la cultura exportadora va mas alla de
realizar actividades de exportacién, también implica actitudes, valores y
comportamientos que lo hacen fundamental al realizar una exportacién. Nos
refiere también que incluye practicas corporativas que inciden en los elementos

como rendimiento, capacidad y potencial.

Segun Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2006) nos menciona
que la cultura exportadora incluye elementos como rendimiento, capacidad y
potencial. En palabras mas concretas, es la habilidad de los seres humanos en
transportar sus valores, estilo de vida, tradiciones, saberes, practicas corporativas

para alcanzar actitudes y comportamientos positivos a la competitividad que



condiciones una relacion propia con el mercado internacional. Por lo tanto, dicho
proceso comprende a la sociedad en su totalidad, mediante la incorporacién e
interrelacion total de la persona como pilar necesario del cambio social, la cual

permitird a generacion de una cultura exportadora.

Chang y Gisbert (2005) sefialan que la cultura exportadora no solo implica
hacer negocios con diferentes paises. Al contrario, es fundamental que las
empresas sean capaces de generar proyectos empresariales e insertar a los

mercados mas exigentes mediante la calidad e innovacion.

Ramirez (2000) define que la cultura exportadora es una serie de destrezas
y/o habilidades para poder incorporarse en un mercado internacional y dirigir su
fabricacion a los mercados extranjeros. Ademas, cultura exportadora es una
ventana de oportunidades que brinda herramientas a los jovenes con la finalidad
que puedan conocer como funciona el comercio internacional, y de qué manera
los recursos de cada pais puedan ingresar de manera competitiva al comercio

internacional.

. Dimensiones
a. Mercados internacionales:

MINCETUR (2006) sefiala que las exportaciones son unas de las
actividades fundamentales que realizan los paises; estas actividades permiten en
el PBI de la nacién y la disminucion de la pobreza. Por otro lado, para los
empresarios representa nuevas oportunidades de negocios e incrementar sus
utilidades. Por esta razon, es posible que las ventas en mercados internacionales
consoliden opciones nuevas de compra y venta internacional teniendo como
resultado depender en lo mas minimo de su propio mercado, ademas aporta a
que la productividad aumente, permite a que sea mas eficiente, mejora la calidad
de los bienes o servicios, y demas aspectos beneficiosos. A nivel
macroecondémico los aspectos positivos se notan en el aumento de trabajo,
sueldos ascendentes, mas inversionistas, mayor ingreso de divisas de modo que

inciden en la salud financiera y social de una nacién.

Existen algunos factores que son necesarios para incentivar un

comportamiento positivo en la relevancia del mercado extranjero como una



opcion comercial para empresas y que permitird el mejoramiento y bienestar de

la nacion. Estos factores son los siguientes:
- La informacién:

En la vida cotidiana la informacién es fundamental debido a que nos
brinda datos acerca de tendencias, preferencias, intereses, experiencias, entre
otros, que seré crucial para tomar decisiones. Sin esos datos mencionados sera
complejo conseguir buenos resultados, menos si dicha informacion esta
incompleta o erronea. Si lo aplicamos a la cultura exportadora, esta pasar a
ser parte importante ya que la ausencia de ella impedira tener conocimiento
de ciertos elementos que faciliten a la persona adoptar una cultura que trabaje
en pro de la accion exportadora. A nivel empresarial también es esencial para
la toma de decisiones tacticas y de marketing asimismo para identificar a

potenciales proveedores, competidores entre otros (MINCETUR, 2006).
- Lapromocion comercial:

Busca incentivar e impulsar el sector exportador con la finalidad de
poder lograr una buena introduccion al mercado extranjero, incrementar las
cantidades exportables, diversificacion de mercados y mejoramientos de
medios comerciales. De modo que, las herramientas tales como las ferias y
misiones extranjeras, las investigaciones de mercado, los programas de
negocios, el marketing internacional, incentivan directamente la oferta
exportable de una nacion (MINCETUR, 2006).

a. Acceso a mercados:

Las negociaciones comerciales son de vital importancia para extender
la entrada a los mercados externos, a través de inclinaciones de productos y
servicios teniendo una buena capacidad exportadora, como también
garantizar una veloz insercion de nuestro pais a mercados extranjeros
(MINCETUR, 2006).

b. Facilitacion comercial:

MINCETUR (2006) menciona que la facilitacion del comercial relaciona
con las actividades vinculadas a facilitar procesos y a minimizar costes de

comercio que inciden directamente a transacciones internacionales. En el
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aspecto cobertura es extenso ya que comprende, cuestiones aduaneras; todo tipo
de transporte, normativa; infraestructura vial, portuaria y maritima; procesos de

aduanas, entre otros.
- Grado de conocimiento del mercado regulatorio.
- Conocimiento de instrumentos para acceso a mercados.

En otras palabras, las diligencias que abarcan la exportacién e
importaciones de bienes suelen ser engorrosos y se han convertido en un
obstaculo para los empresarios. En tal sentido, la facilitacion comercial se trata
de simplificar los procedimientos aduaneros, lo cual ayudara a simplificar costos

que encarezcan al producto.
c. Educacion en negocios internacionales:

MINCETUR (2006) manifiesta que la educacion cumple un rol importante
ya que es el proceso en donde las personas adquieren experiencia y destrezas
para competir en el mercado de trabajo. En términos macroeconomico es
evaluado como el elemento que impulsa la competitividad, equidad social, e
integracion social. El sistema educativo es sustancial ya que la formacion de
valores, conocimientos, y comportamientos son adquiridos en los centros de
educacion, asimismo la experiencia profesional y la instruccidn se producen en

la préctica.
- Nivel de inversién en educacion:

En el mundo existe unanimidad acerca del significado que posee la
educacion para el crecimiento de las naciones. En este indicador se toma a la
educacion como elemento crucial en las compafiias, invertir en educacion dan
beneficio al personal y generan mayores niveles de competitividad
(MINCETUR, 2006).

- Nivel de instruccion:

La acumulacion del conocimiento y su aplicacion en el &mbito laboral
son elementos mas relevantes ya que generan ventajas competitivas y el
crecimiento del PBI (MINCETUR, 2006).



11

- Cuantos idiomas maneja:

Es primordial que, en las negociaciones internacionales con otros
mercados, la comunicacion poliglota es importante, puesto que el empresario
debe adaptarse a la lengua del cliente, o utilizar el idioma universal como lo
es el inglés. Si se logra esa adaptacion es posible realizarla en una red de
contactos, se podré negociar, se facilita el proceso exportador (MINCETUR,
2006).

C. Cultura

“Es el fondo sustancial de nuestros pensamientos, de nuestras creencias,
de nuestros modos de entender la vida, de nuestras ideologias legitimas...es el
conjunto de ideas, valores, normas, gustos, creencias y actitudes que conforman
la vision que tiene una sociedad de si misma y del mundo... de los valores

asumidos” (Nifio de Guzman, 2015, pag. 21).

El hombre esta lleno de tradiciones y costumbres, los cuales los pone en
practica en su entorno social, el modo de pensar varia mucho, porque depende
en el contexto donde se encuentre, en concreto un artesano abanquino, piensa
diferente a un artesano ayacuchano o cusquefio, pues se encuentran en diferentes

contextos culturales y tradiciones son distintas.

“El ser natural dotado de cultura” (Manuel, 2006, pag. 65) Somos hechos
de un conjunto de comportamiento, que al largo del tiempo se vuelva nuestra
cultura, nuestro modo de vivir, es ahi donde radica el trabajo de un artesano, la
cual es representada en las artesanias que se, muestran en varias ferias, es la

representacion de las tradiciones de los lugares de donde radican.

D. Tipos de exportacién

Segun Diario del Exportador (2017) existe dos modalidades de
exportacion (exportacion directa y exportacion indirecta) y estas dependen del
grado de participacién de la empresa, es decir depende la disponibilidad de

recursos, experiencia, estrategia comercial y marketing.
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a. Exportacion Indirecta:

Esta modalidad es también conocida como exportacion pasiva; lo que
significa que la empresa ofrece sus bienes a deméas compafiias localizadas en su
nacion siendo llamadas empresas intermediarias. Donde se encargaran de la
exportacion del producto puede ser en el mismo pais del bien o un bien mas
elaborado con ciertas modificaciones (valor agregado). Entre los tipos de
intermediarios podemos encontrar a: acopiadores, casas de exportacion,

empresas comerciales, sociedades de exportacion, etcétera.
b. Exportacion Directa:

Esta modalidad también es conocida como exportacién activa, la empresa
productora se relaciona directamente con los importadores, agentes y
distribuidores del pais de destino. La empresa productora realiza las acciones
necesarias para exportar sus bienes por lo tanto se recomienda que las empresas
cuenten con un departamento de exportacion, trabajadores preparados y expertos
en operaciones, contactos en el extranjero para que se pueden encargar en la
pesquisa de compradores, de las negociaciones, y los tramites correspondientes

que implica exportar.

. Tacticas para mejorar una cultura exportadora

Tabra y Lavanda (2005) indican que en nuestro pais se ha hecho diversas
tacticas para los diversos sectores economicos con el fin de incrementar las

exportaciones.

Es posible que la cultura exportadora conceda una mejoria en la compafiia
conforme sean sensatos con su vision exportadora. Y para ello existen cuatro

tacticas para fortalecer a la cultura exportadora tales como:

- Tactica inicial: realizar capacitaciones en temas de comercio internacional a
los propietarios con la finalidad de que puedan adquirir conocimientos sobre
temas relacionados a normativas, publicidad, etcétera, de esta forma

expongan una buena oferta exportable hacia mercados mas competitivos.
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Segunda téctica: Mejora del mercado interno ya sea en las creencias sociales,
culturales y econdmicas, y de esa forma mejorar la presentacion del bien,

presentar precios rivalizante y dar satisfaccion al comprador extranjero.

Terceratactica: Esta estrategia en enfoca en mejorar las actitudes corporativas
de los peruanos, es decir, obedecer con los impuestos, celebrar contratos, ser

participes de acontecimientos de talla internacional como inversién.

Cuarta tactica: Generar confianza en las transacciones internacionales,

resaltando los valores éticos, morales y corporativos de los ciudadanos.

F. Tipos de cultura exportadora

De acuerdo con Sierralta (2007) se pueden distinguir tres tipos de cultura

exportadora:

Enfocada a la exportacion directa: Basado en el deseo de optimizar y regular
de forma directa en la comercializacion externa. En otros términos, las
empresas buscan expandir su territorio y lugares influyentes mediante su

forma de operacion y dirigiéndose al mercado exterior.

Orientada hacia la inversion: Enfocada en invertir fuera del mercado de
origen, este tipo de cultura se visualiza en compafias donde sus bienes
dependen de cambios de tecnologia rapidamente o en el cual hay mucha

afluencia de competidoras.

Orientada hacia la comercializacion: Son empresas que usualmente se
relacionan por medios de terceros como las empresas comerciales, los
consorcios, los brokers donde tienen por objetivo saber e informarse del

mundo Yy tener un éptimo desenvolvimiento.

G. Culturas nacionales como punto de partida

Daniels, Radebaugh y Sullivan (2018) menciona que los valores son

aprendidos a lo largo de la vida del ser humano y todos los tienen; esos valores

se veran reflejados en sus actitudes, creencias y acciones. Se dividen en dos tipos

de valores: valores centrales las cuales no podran ser negociables debido a que
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son predominantes; por otro lado, tenemos a los valores periféricos son menos
dominantes y mas predecibles. La suma de las actitudes, creencias y valores de

un grupo humano constituyen la cultura.

La cultura es un tema cuyo estudio resulta ser elusivo, debido a que las
personas pertenecen a diferentes tipos de grupo ya sea de su procedencia, origen

étnico, religién, género, empresa, profesion, edad y nivel de ingresos.

Variable Y: Competitividad comercial
A. Definiciones

D’ Alessio (2015) define competitividad como “el nivel de productividad
de una organizacion, medida por un conjunto de variables” (p. 633).

Uribe (2013) mencionan que la competitividad “es la capacidad que tiene
una empresa para dominar su mercado, obtener utilidades, generar valor y

satisfacer a su cliente” (p. 25).

B. Dimensiones
a. Liderazgo de Costos:

Segun Gimbert (2010) manifiesta que no todas las empresas buscan
diferenciarse de los demas, sino que prefieren costes bajos, y estos comprenden
ventajas competitivas y estrategias genéricas, cabe resaltar nunca es precios
bajos en las ventajas competitivas. Los precios bajos lo pueden decidir cualquier
empresa, pero solo la que es lider en coste podra mantenerlo a un largo plazo.
En conclusion, al ser la Unica empresa en manejar costes bajos en el sector
podemos decidir a un largo plazo el limite inferior de los precios. Segun el autor

las fuentes de costes bajos son diversas:

- Bajos costes en elementos estructurales: Esta fuente proporciona a la
empresa una ventaja a largo plazo y propiedad de las empresas. Dentro de
ellas podemos encontrar a las economias de escala, tales como costes por

unidad bajan debido al tamafio de la empresa. Es posible que las economias
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de escala ser realizadas en cada una de las acciones de la empresa

(operaciones, logisticas, marketing, etc.).

Costes bajos por la ejecucion: una segunda fuente, estas ya no son tan
buenos como las fuentes estructurales anteriormente mencionada puesto
que no pertenecen a la compafiia, ni son de largo plazo sol dependen de las
personas. Al contar con mejores directivos y trabajadores; en que estos
directivos tengan la capacidad de negociar de forma adecuada con los
distribuidores o compradores con buenas conexiones o con los demas
participantes y demas organizaciones que guardan nexo con la compafiia
(entidades financieras, organizaciones del estado, etc.) que pueda brindar
ventaja de costes a una empresa. Si el gerente o los trabajadores abandonen

la compafiia desaparecera la ventaja.

Costos bajos por especializacion: Por ultimo, no existe peor fuente de
costos que la que esta basada a motivos externos a la empresa. Si una
compafiia saca beneficio de menores costes ya sea por el tipo de cambio o
por la coyuntura en la que pasa un elemento del producto no podra nunca
dominar esa ventaja debido a que no le pertenece. Del mismo modo el tipo

de cambio les favorecio, con el tiempo podria ser perjudicial.

b. Diferenciacion:

Gimbert (2010) sefiala que este tipo de estrategias es la que obtiene una

empresa cuando presenta mejores caracteristicas que su competencia y estas son

apreciadas por el comprador. La compafiia, alcanza la excepcionalidad; esto

conduce a la tactica de distincion.

Por consiguiente, para que una empresa puede emplear la estrategia de

diferenciacion debe obedecer estos requerimientos: Tiene que destacar sobre su

competencia en algun aspecto o aspectos claves de su area, siendo percibidos y

apreciados por los compradores.

No es posible brindar un listado preciso de los métodos tacticos para

alcanzar la distincion, pero si es posible brindar ciertos ejemplos de los modos

mas comunes de lograr ventaja competitiva:

Calidad: Si analizamos las mejores marcas de diferentes sectores

econdmicos, de inmediato lo asociamos con calidad de producto...,



16

ademas de otros factores que se des puede describir en este libro; pues ya
hemos mencionado que la diferenciacion se logra por la suma de diferentes

elementos.

- Innovacién: Las empresas grandes piensan constantemente en innovarse,
ya sea en las caracteristicas de sus productos o adelantdndose a sus

competidores generando nuevos productos.

- Disefio: Factor clave para conseguir la imagen que se quiere transmitir.
Disefio se ha convertido en diferentes sectores, se ha convertido en un

componente minimo que sin disefio no hay forma de ser competitivo

- Tecnologia o Know How: Fundamental en muchas areas en muchos
sectores, normalmente se traduce en la posibilidad de alcanzar otras

caracteristicas (calidad, disefio, etc.).

- Servicio: Béasico en muchos factores, principalmente cuando las
dimensiones son iguales. Ejemplo: Ultimamente los servicios ofrecidos
por los bancos son mas homogeneos, por lo que el consumidor tiene mas

encuentra la calidad de servicios.
- Canal: Formas de distribucion

- Imagen de marca: Relacionado a unos de los factores mencionados
anteriormente sefialados para conseguir una diferenciacién. No todo es
exclusividad o tener una cualidad potencial a diferencia de sus
competidores, que sea percibido por el comprador, en otras palabras, es
necesario saber informar. Lo primero a tener en cuenta es el conocimiento
de marca para el consumidor antes que la imagen de marca. La finalidad
de imagen de marca es que la compafiia en los factores que se desea

destacar, en donde se quiere posicionar.
c. Estrategia de Enfoque o Especializacion:

Gimbert (2010) nos menciona que la ventaja competitiva se puede dividir
en dos: liderazgo en costo (posicion en coste bajo) y diferenciacion (exclusividad

percibida por el cliente).

Lo més resaltante de la tercera estrategia genérica no se basa si se consigue

su ventaja competitiva por las dos estrategias, sino que lo mas significativo es su
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objetivo estratégico. La estrategia de especializacion no se dirige a todo el sector,
quiere decir que solo sera dirigido a una parte especifica, puede ser en sentido
geografico (teniendo en cuenta al sector como una parte territorial) o por

carencias (teniendo en cuenta al &rea como un grupo de requerimientos).

. Factores que determinan la competitividad

Cardenas (2010) nos brindan breves luces sobre los factores que inciden

en el éxito competitivo y estos son:
a. Capacidades directivas:

Nos refiere que la competitividad esta sujeta mas de los individuos; de sus
actitudes, capacidades, destrezas de enfrentar retos que se les presenten, de su
capacidad de creatividad e innovacion, de saber escuchar y comunicarse con los

demés, de trabajar individualmente y en equipo, etc.

Las empresas deben cambiar su modo de ser y su actitud; es decir, la forma
de liderar un grupo de individuos y negocios, cambiar las cosas utilizando la

creatividad, cambiar de enfoque, etc.

Los directivos cumplen un rol vital en las compafiias, ya que asumen el rol
de cada accién que se tome, por lo que requiere saberes profundos de los medios

y las habilidades de la empresa y su medio.
b. Calidad en la produccién o prestacion de servicios diferenciacion:

Tener caracteristicas especiales es lo que nos hace competitivos hoy en
dia, dicha caracteristica nos hace ser seleccionados en el interior de un conjunto
de compariias que se hallan dentro de un mismo rubro con el fin de ser
seleccionados. Distinguirnos de los demas es por la calidad, habilidades,

cualidades, capacidad de atraer a los clientes.

Que nuestro producto cuente con las caracteristicas y atributos que puedan
satisfacer las necesidades del comprador, un factor también importante para

competir; este establece el prestigio e imagen de la compafiia.
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c. Recursos tecnoldgicos:

Con fin de confrontar retos del ambiente y las demandas de los
compradores, las compafiias son necesario que opten por analizar detalladamente
el valor agregado que pueden incluir en su bienes o servicios que ofrecen. Para
ellos se tiene que incorporar la tecnologia que permita ser mas competitivo a
comparacion de los demas. La implementacion de activos tecnoldgicas que
necesita inversion y tiempo, siendo necesario que los empresarios planifiquen de
forma cuidadosa el dinero en maquinas y proceso, adicionalmente garantizar el

personal competente para su respectivo manejo.
d. Recursos humanos-capacitacion laboral:

Las empresas deben implementar mecanismo la cual permitan atraer
candidatos laboralmente calificados para poder alcanzar el éxito competitivo,
ademas de motivar y desarrollar formulas que ayuden a crecer a sus actuales

empleados dentro de la empresa.

Lo poca capacidad de atraer y retener candidatos es el reflejo de una baja
probabilidad brindar incentivos economicos. Si se quiere eliminar esta
dificultad, es necesario complementar salarios bajos con mecanismos
alternativos de retribucion adaptados para cada trabajador ya sea la flexibilidad

horaria, la formacion o la participacion en la gestion, entre otros.

. Creacion de competitividad comercial
Segun el Forum de Comercio Internacional (2004) manifiesta que:

La globalizacion hace que el mundo de los negocios esté en constante
cambio. Las distinciones en un mercado nacional y uno internacional, se
aminoran de manera gradual debido a la eliminacion de los obstaculos
comerciales, minimizacion de los fletes, y el incremento de la tecnologia de la
comunicacion. Muchas empresas enfrentan una gran competencia y se ven
obligados a adecuar su conducta a los nuevos contextos del mercado ya sea local

o0 mercado internacional.

Lograr el potencial requerido para poder posicionarse y tener

competitividad en mercados extranjeros o poder enfrentar a competencia de las
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compafiias internacionales en el mercado local es fundamental para que las

naciones en desarrollo puedan ser elementos econémicos cruciales.

Esta labor es de incumbencia para las compafiias, pero estas requieren la
ayuda del gobierno y organizaciones de incentivo comercial, dicho apoyo es vital
en cada nacion en desarrollo, no obstante, en especial las naciones con menos

recursos a nivel mundial.
Se examind la competitividad desde tres perspectivas:

- Una condicién general de los diversos elementos de las tacticas nacionales de
competitividad que brindan las compafiias para su competitividad: Son vitales
los impulsos publicos — privados. Ademas, es esencial instruirse de las
experiencias de demas experiencias que posibiliten identificar y adecuar las

buenas préacticas en términos de competitividad.

- El estudio especifico de un area: la demasia de oferta pone en aprietos a los

fabricantes.

- Un modelo del impulso del CCI: Se encamina en colocar el comercio al
servicio del crecimiento, a través de la concepcion de la nombrada “capacidad
de oferta” en las que se sustentan las compariias para ser competitivas en la

actualidad.

E. Formulacion de estrategias de competitividad

Lerma y Marquez (2010) mencionan algunas formulaciones de estrategias

de competitividad. Las cuales se clasifican en:
a. Estrategias para la produccion:

- Segun el tipo de produccién y/o fabricacion: por lotes o realizacion de

pedidos.

- Utilizacion de la tecnologia para la produccion puede ser manual o

mediante las maquinas.
- Habilidad y adecuacion de la planta productora.

- Volumen de productividad. Intensa o reducida.
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- Localizacion de la planta de produccion. Interna o externamente de la

nacion de origen del bien.

. Estrategias para el producto:

- Diferentes presentaciones del producto.

- Linea de productos que la empresa maneja.

- Mejora en el envase de producto, ya sea el tamario, la forma, textura.
- Mejora en el embalaje.

- Flexibilidad en la elaboracion del producto.

- Buscar otras opciones para la mejora en el disefio, disefios creativos,

novedoso.
- Estrategia ecologica, en cuanto al cuidado del medio ambiente.
. Estrategias para el precio:

- Empleado en el ciclo del producto, es decir, el ingreso, el crecimiento y el

nivel de sustento tienen que ser en relacién a mercado objetivo.
. Estrategia para el mercado:

- Estaestrategia ird en relacion a lo largo el ciclo de vida del producto, mejor
dicho, el ingreso, desarrollo, mantenimiento; debera estar de acuerdo al

mercado objetivo.
. Estrategias para la comercializacion

- Integran los recursos por el cual se dard a conocer el producto con el
objetivo de que el comprador lo acepte y mantenga su fidelidad en relacion

a los bienes que oferta.
Estrategias para el mercado

- Esta estrategia deber tener relacion y adecuar al mercado, segmentos o

nochizos a los que se desea llegar.
. Estrategias para el servicio

- Son de soporte a la actividad de preventa, venta y posventa.
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2.3. Definicion de términos béasicos

Cultura exportadora

Cultura exportadora incluye elementos como rendimiento, capacidad y potencial. En
palabras mas concretas, es la habilidad de los seres humanos en transportar sus valores,
estilo de vida, tradiciones, saberes, practicas corporativas para alcanzar actitudes y
comportamientos positivos a la competitividad que condiciones una relacion propia
con el mercado internacional (MINCETUR, 2006).

Competitividad Comercial

La competitividad “es la capacidad que tiene una empresa para dominar su mercado,

obtener utilidades, generar valor y satisfacer a su cliente” (Uribe, 2013, pag. 25).
Mercados internacionales

Es posible que las ventas en mercados internacionales consoliden opciones nuevas de
compra y venta internacional teniendo como resultado depender en lo mas minimo de
su propio mercado, ademas aporta a que la productividad aumente, permite a que sea
mas eficiente, mejora la calidad de los bienes o servicios, y demas aspectos
beneficiosos (MINCETUR, 2006).

Facilitacion comercial

La facilitacion del comercial relaciona con las actividades vinculadas a facilitar
procesos y a minimizar costes de comercio que inciden directamente a transacciones
internacionales. En el aspecto cobertura es extenso ya que comprende, cuestiones
aduaneras; todo tipo de transporte, normativa; infraestructura vial, portuaria y

maritima; procesos de aduanas, entre otros (MINCETUR, 2006).
Educacion en negocios internacionales

La educacion cumple un rol importante ya que es el proceso en donde las personas
adquieren experiencia y destrezas para competir en el mercado de trabajo
(MINCETUR, 2006).

Liderazgo de Costos

No todas las empresas buscan diferenciarse de los demas, sino que prefieren costes
bajos, y estos comprenden ventajas competitivas y estrategias genéricas, cabe resaltar

nunca es precios bajos en las ventajas competitivas. Los precios bajos lo pueden
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decidir cualquier empresa, pero solo la que es lider en coste podra mantenerlo a un
largo plazo (Gimbert, 2010).

Diferenciacion

Este tipo de estrategias es la que obtiene una empresa cuando presenta mejores
caracteristicas que su competencia y estas son apreciadas por el comprador. La
compafiia, alcanza la excepcionalidad; esto conduce a la tactica de distincién (Gimbert,
2010).

Estrategia de Enfoque o Especializacion

La ventaja competitiva se puede dividir en dos: liderazgo en costo (posicion en coste

bajo) y diferenciacion (exclusividad percibida por el cliente) (Gimbert, 2010).

Hipatesis de investigacion
2.4.1. Hipotesis general

La cultura exportadora se relaciona significativamente con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de

Hualmay, afio 2020.
2.4.2. Hipotesis especificas

a. Los mercados internacionales se relacionan significativamente con la
competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del

distrito de Hualmay, afio 2020.

b. La facilitacion comercial se relaciona significativamente con la
competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del

distrito de Hualmay, afio 2020.

c. La educacién en negocios se relaciona significativamente con la
competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del

distrito de Hualmay, afio 2020.
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Variable X Dimensiones Indicadores
Mercados Nivel de informacion de nuevos
Internacionales mercados.
Identificacion de oportunidades de
Negocios.
Certificaciones que posee.
Participacion en promocion
comercial.
CULTURA
EXPORTADORA Facilitacién Grado de conocimiento del marco
Comercial regulatorio.

Educacion en

Conocimiento de herramientas para
accesos a mercados.

Nivel de inversién en educacion.

negocios Nivel de Instruccion.
Cuantos idiomas maneja.
Fuente: MINCETUR (2006).
Variable Y Dimensiones Indicadores
Liderazgo de Costes bajos por factores
Costos estructurales.

COMPETITIVIDAD
COMERCIAL

Diferenciacion

Enfoque

Costes bajos por la ejecucion.
Costes bajos por causas externas.

Calidad.
Innovacién.
Disefio.
Tecnologia.
Servicios.
Canal.
Imagen.
Marca.

Sentido geografico.
Sentido por necesidades.

Fuente: Gimbert (2010).
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CAPITULO I

METODOLOGIA

Disefio metodolégico

Es de tipo béasico. El nivel es correlacional. Es de disefio no experimental. La tesis es

de enfoque cuantitativo.

Poblacion y muestra
3.2.1. Poblacion

La poblacién estuvo representada por 30 trabajadores de la empresa World
Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, las cuales se consideraron a
todos puesto que son los trabajan en el area administrativa, y tienen

conocimiento acerca de las variables a trabajar.
3.2.2. Muestra

Por contar con una poblacion de tamafio racional para la investigacion,

no fue necesario el calculo de la muestra.

Técnicas de recoleccién de datos

Técnica: encuesta. El cuestionario ayudé a medir ambas variables, las cuales son
Cultura exportadora y Competitividad comercial. El cuestionario fue respondido por

los trabajadores de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay.
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Validacion del cuestionario

Prueba de KMO y Bartlett

Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de muestreo ,743
Prueba de esfericidad de | Aprox. Chi-cuadrado 1065,623
Bartlett gl 231

Sig. ,000

Confiabilidad del cuestionario

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,925 22

Técnicas para el procesamiento de la informacion

25

Se utilizo la prueba de normalidad de Shapiro Wilk. Para el estadistico de prueba se

utilizo el Rho de Spearman.



CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Analisis de resultados

A. Datos generales

Tabla 1
Género de los trabajadores de la empresa
World Fruit Peruvian Products del distrito de

Hualmay
f %
Véalido  Masculino 7 23,3
Femenino 23 76,7
Total 30 100,0

Paracrt)e

i S

Qanse

Figura 1. Género de los trabajadores de la empresa World
Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay.

Tabla 1, el 23.3% son del género masculino y el 40% corresponde al género femenino.
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Tabla 2

Grado academico de los trabajadores de la empresa
World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay

f %
Véalido  Grado de Bachiller 14 46,7
Titulo profesional 6 20,0
Maestro o Magister 0 0,0
Doctor 0 0,0
Otros 10 33,3
Total 30 100,0

50

40

30

Porcentaje

20

Grado de Bachiller

Titulo profesional Ofros

Edad

Figura 2. Grado académico de los trabajadores de la empresa World
Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay.
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Tabla 2, el 46,7% tiene grado de bachiller, el 20% tiene titulo profesional y el 33,3% tiene

otro tipo de estudios.



B. Andlisis descriptivo de la variable Cultura exportadora

Tabla 3
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Resultado de los Mercados Internacionales de los trabajadores de la empresa World Fruit
Peruvian Products del distrito de Hualmay

N CN AV CS S
f % f % f % f % f %

1. Se mantiene informado de nuevos
mercados internacionales donde la 0 0.0% 5 16.7% 12 40.0% 12 40.0% 1 3.3%
empresa podria tener actividad.
2. La empresa tiene la habilidad de
dentifi tuni .
Identificar oportunidades de negocio ¢ 200 5 15706 15 50006 3 10.0% 2 6.7%
para expandir sus actividades en
nuevos paises.
3. La empresa se preocupa por tener
las certificaciones correspondientes 5 16.7% 2 6.7% 18 60.0% 0 0.0% 5 16.7%
para sus actividades de exportacion.
4L .. L

a empresa participa en promocion -4 500 5 5705 21 70.0% 0 0.0% 4 13.3%
comercial.

70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
40.0%
16.7% 16.7% o T 16.7% 0 13.3%
l16.7% 3.3% ' ) ! I 6.7%
< 6.7% W e .

1. Se mantiene informado 2.
de nuevos mercados
internacionales donde la
empresa podria tener
actividad.

m Nunca

Casi nunca

La empresa tiene la
habilidad de identificar
oportunidades de negocio
para expandir sus actividades

€n nuevos paises.

A veces

3. Laempresase preocupa 4.

por tener las certificaciones
correspondientes para sus
actividades de exportacion.

Casi siempre

La empresa participa en
promocién comercial.

H Siempre

Figura 3. Mercados Internacionales de los trabajadores de la empresa World Fruit
Peruvian Products del distrito de Hualmay.

Tabla 3, el 16.7% mencion6 que casi nunca se mantiene informado de nuevos mercados

internacionales donde la empresa podria tener actividad, el 33.4% respondieron que la

empresa no tiene la habilidad de identificar oportunidades de negocio para expandir sus

actividades en nuevos paises, el 23.4% manifestaron que la empresa no se preocupa por tener

las certificaciones correspondientes para sus actividades de exportacion. Finalmente, el

16.7% determind que la empresa no participa en promocion comercial.



Tabla 4
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Resultado de la Facilitacion Comercial de los trabajadores de la empresa World Fruit
Peruvian Products del distrito de Hualmay

N CN AV CS S
f % f % f % f % f %
5.La empresa cuenta con
trabajadores con amplios
conocimientos del marco 5 16.7% 0 0.0% 20 66.7% 3 10.0% 2 6.7%
regulatorio del comercio
internacional.
6. La empresa cuenta con las
herramientas necesarias para el
P 0 0.0% 21 70.0% 4 13.3% 1 3.3% 4 13.3%
acceso a los mercados
internacionales.
66.7%
16.7% 13.3% 13.3%
10.0% 6.7%
- - >
|
5. La empresa cuenta con trabajadores con 6. La empresa cuenta con las herramientas
amplios conocimientos del marco regulatorio del necesarias para el acceso a los mercados
comercio internacional. internacionales.
mNunca mCasinunca M A veces Casi siempre  ® Siempre

Figura 4. La facilitacion comercial de los trabajadores de la empresa World Fruit
Peruvian Products del distrito de Hualmay.

Tabla 4, el 16.7% menciond que nunca la empresa cuenta con trabajadores con amplios

conocimientos del marco regulatorio del comercio internacional y en el otro caso el 70%

respondieron que la empresa casi nunca cuenta con las herramientas necesarias para el

acceso a los mercados internacionales.



Tabla 5
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Resultado de la Educacion en negocios de los trabajadores de la empresa World Fruit
Peruvian Products del distrito de Hualmay

N CN AV CS S

f % f % f % f % f %

7.La empresa invierte en la
educacion de sus trabajadores.
8.La empresa invierte en
contratar trabajadores con altos
grados académicos para las
principales éreas.

9. La empresa incentiva a sus
trabajadores a dominar diversos
idiomas.

0 0.0% 15 50.0% 12 40.0% 1 3.3% 2 6.7%

16 53.3% 3 10.0% 0 0.0% 7 23.3% 4 13.3%

7 233% 2 6.7% 21 70.0% 0 0.0% 0 0.0%

50.0%
40.0%

7%
330 7%

7. La empresa invierte en la 8.
educacion de sus trabajadores.

53.3%

académicos para las principales areas.

B Nunca M Casinunca A veces Casi siempre W Siempre

70.0%

23.3% 23.3%

13.3%
0,
10.0% 6.7%

La empresa invierte en contratar 9. Laempresaincentiva a sus
trabajadores con altos grados trabajadores a dominar diversos idiomas.

Figura 5. La educacion en negocios de los trabajadores de la empresa World Fruit
Peruvian Products del distrito de Hualmay.

Tabla 5, el 50% menciond que casi nhunca la empresa invierte en la educacion de sus

trabajadores, en el otro caso del 63.3% respondieron que la empresa no invierte en contratar

trabajadores con altos grados académicos para las principales areas y en el caso del 30%

manifestaron que la empresa no incentiva a sus trabajadores a dominar diversos idiomas.
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C. Andlisis descriptivo de la variable Competitividad comercial

Tabla 6

Resultado del Liderazgo de Costos de los trabajadores de la empresa World Fruit Peruvian

Products del distrito de Hualmay

N CN AV CS S

% f % f % f % f %

10. La empresa se preocupa en

manejar costes bajos por factores 0 0.0% 0 0.0% 24 80.0% 4 13.3% 2 6.7%

estructurales.
11. La empresa se preocupa en

manejar costes bajos por la 0 0.0% 5 16.7% 20 66.7% 3 10.0% 2 6.7%

ejecucion.
12.La empresa se preocupa en

manejar costes bajos por causas 5 16.7% 0 0.0% 24 80.0% 1 3.3% 0 0.0%

externas.

80.0%

13.3%
6.7%

Nunca Casi nunca

16.7% 16.7%

10. Laempresa se preocupa en manejar 11. La empresa se preocupa en manejar 12. La empresa se preocupa en manejar
costes bajos por factores estructurales. costes bajos por la ejecucion. costes bajos por causas externas.

80.0%

66.7%

0
10.0% 6.7%

3.3%

A veces Casi siempre ® Siempre

Figura 6. Liderazgo de Costos de los trabajadores de la empresa World Fruit Peruvian

Products del distrito de Hualmay.

Tabla 6, el 80% menciond que a veces la empresa se preocupa en manejar costes bajos por

factores estructurales, en el otro caso del 16,7% respondieron que la empresa casi nunca la

empresa se preocupa en manejar costes bajos por la ejecucién y en el caso del otro 16,7%

manifestaron que la empresa nunca se preocupa en manejar costes bajos por causas externas.



Tabla 7
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Resultado de la Diferenciacion de los trabajadores de la empresa World Fruit Peruvian

Products del distrito de Hualmay

N CN AV CS S
f % f % f % f % f %
13. La empresa invierte en la
calidad de sus productos 0 0.0% 5 16.7% 13 43.3% 8 26.7% 4 13.3%
exportados.
14.La empresa invierte en
. _°rmp 0 00% 3 10.0% 18 60.0% 5 16.7% 4 13.3%
Innovacion.
15. La empresa invierte en disefio. 0 0.0% 5 16.7% 16 53.3% 5 16.7% 4 13.3%
16. La empresa invierte en
P 0 0.0% 9 30.0% 17 56.7% 2 6.7% 2 6.7%
tecnologia.
17. Laempresa invierte en mejorar
..p J 0 0.0% 9 30.0% 18 60.0% 0 0.0% 3 10.0%
Su servicio.
18. La empresa invierte en mejorar
PESa INVIETLE ENMEJOTAT 5 006 9 30.0% 14 46.7% 2 6.7% 5 16.7%
sus canales de distribucion.
19. La empresa invierte en su
. presa. 0 0.0% 12 40.0% 11 36.7% 5 16.7% 2 6.7%
imagen empresarial.
20. La empresa invierte en su
P 5 16.7% 15 50.0% 5 16.7% 1 3.3% 4 13.3%
marca.
60.0% 60.0%
56.7%
53.3% 46.79% 50.0%
43.3% 40.0%
26 7% 30.0% 30.0% 30.0% 3550,
16.7% 13.3% 1000}06.7% 16.7% 1000/ 16.7% 16.7% 16.7%
' o, 160 oo 6.B7% o7 6.70I 6.7% 13.3%
1 15 B RRea 0 . | P
13. La 14. La 15. La 16. La 17. La 18. La 19. La 20. La
empresa empresa empresa empresa empresa empresa empresa empresa
invierteenla invierte en invierte en invierte en invierte en invierteen invierte ensu invierte ensu
calidad de sus  innovacion. disefio. tecnologia. mejorar su  mejorar sus imagen marca.
productos servicio. canalesde  empresarial.
exportados. distribucion.
m Nunca Casi nunca A veces Casi siempre W Siempre

Figura 7. Diferenciacion de Costos de los trabajadores de la empresa World Fruit
Peruvian Products del distrito de Hualmay.

Tabla 7, el 43.3% menciond que a veces la empresa invierte en la calidad de sus productos

exportados, el 10% respondieron que la empresa casi nunca invierte en innovacion,

consecuentemente el 30% manifestd que la empresa casi nunca invierte en tecnologia, por

otra parte, el 30% determiné que la empresa a veces invierte en mejorar su servicio,
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asimismo manifestaron que la empresa casi nunca invierte en mejorar sus canales de
distribucion. También, se puede observar que el 40% menciond que la empresa casi nunca
invierte en su imagen empresarial. Finalmente, el 66,7% menciond que la empresa no

invierte en su marca.

Tabla 8
Resultado del enfoque de los trabajadores de la empresa World Fruit Peruvian Products del
distrito de Hualmay

N CN AV CS S

f %% f % f % f % f %
21. La empresa sectoriza
geogréaficamente su mercado
potencial para un mejor
posicionamiento.
22. La empresa busca sectorizarse en
los mercados internacionales segun
las necesidades su mercado potencial
para un mejor posicionamiento.

5 16.7% 18 60.0% 4 133% 1 33% 2 6.7%

8 26.7% 9 30.0% 8 26.7% 3 10.0% 2 6.7%

60.0%

30.0%

16.7% 26:7%
' 13.3%
10.0%
6.7% 6.7%
33% 7 ’
21. Laempresa sectoriza 22. Laempresa busca sectorizarse en
geograficamente su mercado potencial los mercados internacionales segun las
para un mejor posicionamiento. necesidades su mercado potencial para

un mejor posicionamiento.

m Nunca Casi nunca A veces Casi siempre W Siempre

Figura 8. El enfoque de los trabajadores de la empresa World Fruit Peruvian Products del
distrito de Hualmay.

Tabla 8, el 76.7% menciond que la empresa no sectoriza geograficamente su mercado
potencial para un mejor posicionamiento y en el caso del 56.7% la empresa no sectoriza

geograficamente su mercado potencial para un mejor posicionamiento.



D. Prueba de normalidad
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Se utilizé la prueba de normalidad Shapiro-Wilk. Por lo mostrado en la Tabla 9, se

optd por utilizar la prueba de Rho Spearman.

Tabla 9
Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.

Cultura exportadora 0.873 30 0.002
Mercados Internacionales 0.923 30 0.033
Facilitacion Comercial 0.846 30 0.001
Educacion en negocios 0.817 30 0.000
Competitividad comercial 0.837 30 0.000

a. Correccion de significacion de Lilliefors
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4.2. Contrastacion de hipotesis

Hipotesis General

Ho: La cultura exportadora no se relaciona significativamente con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio
2020.

Ha: La cultura exportadora se relaciona significativamente con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio
2020.

Tabla 10
Correlacion de Rho de Spearman entre la cultura exportadora y la competitividad
comercial

Cultura Competitividad
exportadora comercial
Coef|C|e'r1te de 1,000 668"
Cultura correlacion
exportadora Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 30 30
Spearman N Coef|C|e'the de 668" 1,000
Competitividad ~ correlacion
comercial Sig. (bilateral) ,000 :
N 30 30

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

La Tabla 10 registra los valores del coeficiente y la significancia, por eso permite aceptar la
hipotesis:
La cultura exportadora se relaciona significativamente con la competitividad comercial de

la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio 2020.
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Hipdtesis especifica 1

Ho: Los mercados internacionales no se relaciona significativamente con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio
2020.

Ha: Los mercados internacionales se relaciona significativamente con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio

2020.

Tabla 11
Correlacion de Rho de Spearman entre los mercados internacionales y la competitividad

comercial

Mercados Competitividad
Internacionales comercial
Coeficiente de -
Mercados correlacion 1,000 614
Internacionales  Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 30 30
Spearman Coeficie'qte de 614" 1,000
Competitividad ~ correlacion
comercial Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

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

La Tabla 11 registra los valores del coeficiente y la significancia, por eso permite aceptar la
hipotesis:
Los mercados internacionales se relacionan significativamente con la competitividad

comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio 2020.
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Hipotesis especifica 2

Ho: La facilitacion comercial no se relaciona significativamente con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio
2020.

Ha: La facilitacion comercial se relaciona significativamente con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio
2020.

Tabla 12
Correlacion de Rho de Spearman entre los mercados internacionales y la competitividad

comercial

Facilitacion Competitividad

Comercial comercial
o Coef|C|e'r1te de 1,000 791
Facilitacion correlacion
Comercial Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 30 30
Spearman ici .
p N Coef|C|e'r1te de 791 1,000
Competitividad  correlacion
comercial Sig. (bilateral) ,000 :
N 30 30

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

La Tabla 12 registra los valores del coeficiente y la significancia, por eso permite aceptar la
hipotesis:
La facilitacion comercial se relaciona significativamente con la competitividad comercial de

la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio 2020.



Hipotesis especifica 3

38

Ho: La educacion en negocios no se relaciona significativamente con la competitividad

comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio

2020.

Ha: La educacién en negocios se relaciona significativamente con la competitividad

comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio

2020.
Tabla 13
Correlacion de Rho de Spearman entre educacion en negocios y la competitividad
comercial
Educacionen  Competitividad
negocios comercial
3 Coef|C|e'r1te de 1,000 617"
Educaciénen  correlacion
negocios Sig. (bilateral) ,000
Rho de N 30 30
Spearman o Coef|C|e'r1te de 617" 1,000
Competitividad  correlacion
comercial Sig. (bilateral) ,000 :
N 30 30

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

La Tabla 13 registra los valores del coeficiente y la significancia, por eso permite aceptar la

hipotesis:

La educacion en negocios se relaciona significativamente con la competitividad comercial

de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio 2020.



39

CAPITULO YV

DISCUSION

5.1. Discusion de resultados

En relacion a la hipétesis general, al tener una significancia de 0,00 indica que
la cultura exportadora se relaciona significativamente con la competitividad comercial
de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio 2020. Se
contrasta con lo sefialado por Caruajualca y Chavez (2017) en su la tesis titulada
“Cultura exportadora en el cite Joyeria Koriwasi de la ciudad de Cajamarca para la
exportacion de ajuares joyeros de plata 925 Francia, 2017, quienes concluyeron “la
caracteristica principal de la cultura exportadora desarrollada se encuentra en proceso
de implementacion... Las caracteristicas de cultura exportadora no permiten una
exportacion permanente debido a que solo se han dedicado al desarrollo de su
producto” (p.155).

En relacion a la hipotesis especifica 1, al tener una significancia de 0,00 indica
que los mercados internacionales se relacionan significativamente con la
competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de
Hualmay, afio 2020. Se contrasta por lo sefialado por Urteaga y Jaeger (2018), en su
investigacion titulada “Fomento de cultura exportadora en los productores de mango
de Motupe- Lambayeque para la exportacion de pulpa de mango al sector de los
helados artesanales al mercado espafiol, 2017”, concluy6 que “es posible fortalecer
las condiciones actuales de gestion de los productores de mango, con el compromiso
y el trabajo en equipo de todos los productores para mejorar la rentabilidad de sus
productos” (p.138); ademas se concluyd que “para obtener una oferta exportable en
cuanto a la produccion esta determinada también por los gustos y preferencias del

cliente del mercado de destino” (p.138); también se concluy6 que “la mejor estrategia
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para ingresar al mercado es la participacion en una feria internacional, la cual traerd

grandes frutos a la asociacion” (p.138).

En relacién a la hipétesis especifica 2, al tener una significancia de 0,00 indica
que la facilitacién comercial se relaciona significativamente con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio
2020. Se contrasta por lo sefialado por Quelal (2018), en su investigacién titulada “Plan
para la exportacion de artesanias de madera de san Antonio de Ibarra hacia el mercado
colombiano”, quien concluyé en el desarrollo un plan de exportacion, “que tiene como
eje el desarrollo de la marca, la misma que sugiere que el proceso de exportacion se
desarrolle como asociacion y no de forma individual, ..., para posicionar la marca a

nivel internacional” (p. xvi).

En relacion a la hipotesis especifica 3, al tener una significancia de 0,00 indica
que la educacion en negocios se relaciona significativamente con la competitividad
comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio
2020. Se contrasta por lo sefialado por Govea (2020), quien realizd la investigacion
titulada “Andlisis de la competitividad en la industria de chocolateria dina de
exportacion, periodo 2013-2018”, quien concluyo, “se pudo determinar que la
innovacion es la clave para gque la industria de la chocolateria” (p.66) ..., ademas se
concluyo que “la competitividad si influye de manera directa a las exportaciones de
chocolate” (p.66).
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Se concluye que los mercados internacionales se relacionan significativamente
con la competitividad comercial de la empresa World Fruit Peruvian Products del
distrito de Hualmay, afio 2020. Es decir, a medida que la empresa se preocupe por
tener las certificaciones correspondientes para sus actividades de exportacion

mejorara la calidad de sus productos exportados.

Se concluye que la facilitacion comercial se relaciona significativamente con la
competitividad comercial de laempresa World Fruit Peruvian Products del distrito
de Hualmay, afio 2020. Es decir, a medida que la empresa cuente con las
herramientas necesarias para el acceso a los mercados internacionales mejorara su

manejo de los costes bajos por factores estructurales.

Se concluye que la educacion en negocios se relaciona significativamente con la
competitividad comercial de laempresa World Fruit Peruvian Products del distrito
de Hualmay, afio 2020. Es decir, a medida que la empresa invierta en la educacion
de sus trabajadores mejorara geograficamente su mercado potencial para su

posicionamiento.

Por lo tanto:

Con el estudio se determind que existe una correlacién positiva moderada y muy
significativa (p =0,000 < 0,05; rho = 668), por lo que se concluye que la cultura
exportadora se relaciona significativamente con la competitividad comercial de la

empresa World Fruit Peruvian Products del distrito de Hualmay, afio 2020.
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6.2. Recomendaciones

Aplicar la propuesta y elaborar un plan de estrategias para que la empresa se
preocupe por tener las certificaciones correspondientes sus actividades de
exportacion para que faciliten la calidad de sus productos exportados.

Implementar las herramientas de comercializacion necesarias para el acceso a los
mercados internacionales con el fin de lograr un buen manejo de los costes bajos

por factores estructurales.

Invertir con herramientas tecnoldgicas en la educacion de los trabajadores con el
fin de desempefiar su trabajo eficientemente y ubicar geograficamente su mercado

potencial para su posicionamiento.
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Datos generales

A. Género

ANEXOS

CUESTIONARIO

Femenino

Masculino

B. Grado de estudio

Grado de Bachiller

Titulo profesional

Grado de Magister o Maestro

Grado de Doctor

Otros:

Instrucciones
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En el siguiente cuadro de preguntas marcar con una equis “X” segln corresponda,

teniendo en cuenta el cuadro de calificacion siguiente:

CUADRO DE CALIFICACION

Siempre

Casi siempre

A veces

Casi nunca

Nunca

= N W B~ ol
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ITEM 5 | 4
CULTURA EXPORTADORA
DIMENSION 01

1. Se mantiene informado de nuevos mercados
internacionales donde la empresa podria tener
actividad.

2. La empresa tiene la habilidad de identificar
oportunidades de negocio para expandir sus
actividades en nuevos paises.

3. La empresa se preocupa por tener las certificaciones
correspondientes para sus actividades de exportacion.

4. Laempresa participa en promocion comercial.

DIMENSION 02

5. La empresa cuenta con trabajadores con amplios
conocimientos del marco regulatorio del comercio
internacional.

6. La empresa cuenta con las herramientas necesarias
para el acceso a los mercados internacionales.

DIMENSION 03

7. La empresa invierte en la educacion de sus
trabajadores.

8. Laempresa invierte en contratar trabajadores con altos
grados académicos para las principales areas.

9. La empresa incentiva a sus trabajadores a dominar
diversos idiomas.

COMPETITIVIDAD COMERCIAL
DIMENSION 01
10. La empresa se preocupa en manejar costes bajos por

factores estructurales.

11.

La empresa se preocupa en manejar costes bajos por
la ejecucion.

12.

La empresa se preocupa en manejar costes bajos por
causas externas.

DIMENSION 02

13.

La empresa invierte en la calidad de sus productos
exportados.

14.

La empresa invierte en innovacion.

15.

La empresa invierte en disefio.

16.

La empresa invierte en tecnologia.

17.

La empresa invierte en mejorar su servicio.
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18.

La empresa invierte en mejorar sus canales de
distribucion.

19.

La empresa invierte en su imagen empresarial.

20.

La empresa invierte en su marca.

DIMENSION 03

21.

La empresa sectoriza geograficamente su mercado
potencial para un mejor posicionamiento.

22.

La empresa busca sectorizarse en los mercados
internacionales segun las necesidades su mercado

potencial para un mejor posicionamiento.




