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RESUMEN

Obijetivo: Establecer de qué manera los lineamientos de la cultura exportadora influyen en
la exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomas
S.A.C., Sayan. Métodos: La presente investigacion es de tipo béasica, nivel es correlacional,
disefio no experimental, enfoque cuantitativo. La poblacién es de 25 trabajadores. La
confiabilidad del instrumento se realizd mediante el coeficiente Alfa de Cronbach (0, 977).
Resultados: Respecto a lineamientos de cultura exportadora el 4% indicé que esta totalmente
en desacuerdo, el 8% manifiesta que estd en desacuerdo, el 52% ratifico que no esta de
acuerdo ni en desacuerdo. Respecto a la exportacion el 24% respondieron que, en
desacuerdo, el 36% manifestd estar ni acuerdo ni desacuerdo. Conclusion: Los lineamientos
de la cultura exportadora influyen significativamente en la exportacién de la palta Hass a los
Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomés S.A.C., Sayan; determinado por la

prueba de Pearson 0,70 frente al grado de significacion de p = 0. 00 < 0,05.

Palabras clave: Mercados internacionales, facilitacién comercial, educacion.




ABSTRACT

Obijective: To establish how the guidelines of the export culture influence the export of Hass
avocado to the United States of the company Agricola Don Tomas S.A.C., Sayan. Methods:
The present investigation is of basic type, level is correlational, non-experimental design,
quantitative approach. The population is 25 workers. The reliability of the instrument was
performed using Cronbach's alpha coefficient (0, 977). Results: Regarding export culture
guidelines, 4% indicated that they totally disagree, 8% stated that they disagreed, 52%
confirmed that they neither agree nor disagree. Regarding exports, 24% answered that, in
disagreement, 36% stated that they neither agreed nor disagreed. Conclusion: The guidelines
of the export culture significantly influence the export of Hass avocado to the United States
of the company Agricola Don Toméas S.A.C., Sayan; determined by Pearson's test 0.70
versus the degree of significance of p = 0.00 <0.05.

Keywords: International markets, trade facilitation, education.




INTRODUCCION

En la actualidad, muchas empresas debido a la falta de conocimiento sobre cultura
exportadora es un impedimento dan conciencia sobre compromiso que es necesario todo el
personal de la compafiia hacia esta, descuidando la actividad exportadora, mejor dicho, al

“area de exportaciéon” y no es considerado como trabajo en equipo.

La cultura exportadora no llega a ser inicamente una serie de actitudes que se aprender, sino
que es necesario que dirijan hacia temas corporativos, donde en este es posible notar la
relevancia de una educacion en la gerencia que haga posible acrecentar puntos clave en toda

la empresa.

Es de suma importancia que la cultura exportadora se halle en el nivel gerencial, en caso de
que no exista falta de ella en dicho nivel, sera restringida el crecimiento de la empresa hacia
otros mercados, ya que solo la produccién se enfocara en el mercado local asimismo

minimizar su perspectiva a nivel global.

Es por ello que tiene como objetivo general establecer de qué manera los lineamientos de la
cultura exportadora influyen en la exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la

empresa Agricola Don Tomas S.A.C., Sayan.




CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion de la realidad problemética

La empresa Agricola Don Toméas S.A.C. inicio sus actividades en el afio 2009.
Es una compafiia se dedica principalmente a la labranza de otros frutos y nueces de
arboles y arbustos hacia diversos mercados internacionales, entre ellos Estados
Unidos. Cuenta con un personal comprometido en llevar una labor eficiente y eficaz
que permita crecer y desarrollar una imagen de gran valor y su comercializacién mas

alla de sus fronteras.

En la actualidad, muchas empresas debido a la falta de conocimiento sobre
cultura exportadora es un impedimento dan conciencia sobre compromiso que es
necesario todo el personal de la compafiia hacia esta, descuidando la actividad
exportadora, mejor dicho, al “4rea de exportaciéon” y no es considerado como trabajo

en equipo.

La cultura exportadora no llega a ser unicamente una serie de actitudes que se
aprender, sino que es necesario que dirijan hacia temas corporativos, donde en este es
posible notar la relevancia de una educacion en la gerencia que haga posible acrecentar
puntos clave en toda la empresa.

Es de suma importancia que la cultura exportadora se halle en el nivel gerencial,
en caso de que no exista falta de ella en dicho nivel, sera restringida el crecimiento de
la empresa hacia otros mercados, ya que solo la produccion se enfocara en el mercado

local asimismo minimizar su perspectiva a nivel global.

Si una compariia comienza a tener una cultura exportadora por mas pequefia que
esta sea, posiblemente deba dirigirse hacia una comercializacion indirecta ya que esta

es la mas factible y segura, aunque no tiene una alta rentabilidad. Por tal motivo, se




tiene por objetivo que las pequefias compafiias puedan llegar a una clase de cultura
exportadora dirigida a la exportacion directa y que esta posibilite lograr el éxito que

unicamente dependa de sus propias decisiones.

Es asi que, la cultura exportadora hace posible tener una mejor competitividad
en el mercado internacional  ya que cuando se internaliza se empieza a tomar
decisiones sustentadas Unicamente en estandares, reglas de calidad, tacticas de

comercializacion, etcétera. Tanto a nivel local como a nivel internacional.

Por ello la cultura exportadora afiade un plus que permite satisfacer las
necesidades y las normas de calidad que exige para producir bienes y servicios hacia

la exportacion a nivel internacional.

En empresa Agricola Don Tomas S.A.C. viene teniendo problemas en relacion
a la exportacion de palta Hass que viene realizando hacia el mercado estadounidense
esto debido a un conjunto de deficiencias tales como la falta de capacitacion por parte
del equipo encargado del area exportadora lo que ha dificultado ejecutar una buena
gestidn; no se cuenta con un plan de exportacion que les posibilite trazar objetivos a
un corto, mediano y largo plazo; la compafiia no dispone recurso tecnologico adecuado
para poder cubrir la demanda que existe el mercado al cual se dirige; falta de
asesoramiento por parte de especialistas sobre el cultivo, cosecha y poscosecha de la
palta lo que ha ocasionado ciertas deficiencias en la calidad del producto; falta de
iniciativa a nivel gerencial en participar en ferias internacionales ha generado que la

empresa no tenga el reconocimiento que se esperaba.

La empresa Agricola Don Tomés S.A.C., no sea a alienado una cultura
exportadora eficiente debido a que el personal desconoce las herramientas necesarias
para ingresar a mercados foraneos; no se cuenta con un nivel de informacion de
mercados internacional ya que no se ha realizado una adecuada investigacion de
mercados; considerando que cualquier bien tiene que cumplir sistema de calidad
exigidos existe cierto descuido en los procesos que implica este clave elemento para
el prestigio de la empresa; se carece de herramientas que permitan tener una mejor
oferta exportable en cuanto a los gustos y preferencias del cliente del mercado de
destino; falta de tacticas de marketing que impulsen a colocar el producto de forma
exitosa abriendo una ventana a generar grandes frutos hacia la expansion a demas

mercados.

—



1.2.

De continuar con los problemas antes expuestos la compafiia Agricola Don
Tomas S.A.C., perdera fuerza en el mercado objetivo ya que su producto no contara
con las condiciones optima de calidad como tampoco los lineamientos de cultura

exportadora para consolidarse con éxito.

Por tal motivo, es necesario que la empresa Agricola Don Tomas S.A.C.,
considera contar con asesoramiento sobre los lineamientos de cultura exportadora y
todo lo que respecta a la exportacion, a través de talleres de capacitacion lo cual le

permitira tener un ingreso Optimo en el mercado objetivo.

Formulacion del Problema
1.2.1. Problema General

¢De qué manera los lineamientos de la cultura exportadora influyen en la
exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don
Tomas S.A.C., Sayan?

1.2.2. Problemas Especificos

a. ¢De qué manera los mercados internacionales influyen en la exportacién
de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomas
S.A.C., Sayan?

b. ¢De qué manera la facilitacion comercial influye en la exportacion de la
palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomas
S.A.C., Sayan?

c. ¢De que manera la educacion influye en la exportacion de la palta Hass a
los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomas S.A.C., Sayan?




1.3. Objetivos de la Investigacion
1.3.1. Objetivo General

Establecer de qué manera los lineamientos de la cultura exportadora influyen
en la exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola

Don Tomés S.A.C., Sayan.

1.3.2. Objetivos Especificos

a. Establecer de qué manera los mercados internacionales influyen en la
exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola
Don Tomés S.A.C., Sayan.

b. Establecer de qué manera la facilitacion comercial influye en la
exportacién de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola

Don Tomés S.A.C., Sayan.

c. Establecer de qué manera la educacion influye en la exportacion de la palta
Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomés S.A.C.,

Sayan.

1.4. Justificacion de la investigacion

Justificacion practica: Puesto que el estudio tuvo por objeto proponer
recomendaciones acerca de los problemas que es posible identificar cuya incidencia
afecte las variables en estudio, los cuales son los lineamientos de cultura exportadora

y exportacion.

Justificacion tedrica: Este trabajo cientifico serd de ayuda con datos en relacion en la
incidencia que hay entre capacidad exportadora e internacionalizacion, datos que
fueron puesto en los resultados, conclusiones y recomendaciones; esto sera de ayuda

a investigaciones posteriores.




1.5. Delimitacion del estudio

- Delimitacion geogréafica: Empresa Agricola Don Tomas S.A.C., distrito de Sayan,

provincia de Huaura, departamento de Lima.
- Delimitacion temporal: setiembre del afio 2020 a abril del afio 2021.
- Delimitacion social: Trabajadores de la Empresa Agricola Don Tomas S.A.C.
- Delimitacion semantica: Lineamientos de la cultura exportadora y Exportacion.

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2006) define a los lineamientos
de la cultura exportadora como una serie de factores particulares a la formacion
de una buena oferta exportable, al refuerzo y variacién de mercados novedosos
mercados, a la formacion de situaciones que hagan posible realizar el comercio, a
la formacidn de un buen soporte, a personal calificado, como también un gobierno

impulsor y facilitado.

Koontz y Weihrich (2013) definen a la exportacion como “una transaccion
que cruza fronteras y comprenden el comercio de productos, prestaciones,

tecnologias, saberes de caracter administrativo y capital a demas naciones” (p.

54).

1.6. Viabilidad del estudio

La investigacién pudo realizarse gracias a que se dispuso de diferentes recursos como
monetarios, personal y bienes que hicieron posible el estudio. Igualmente, se tuvo el
tiempo y el permiso de la empresa.




CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1. Investigaciones internacionales

Medina y Rodriguez (2018), “Modelo de proceso logistico de
exportacion en la empresa Agropemar S.A”, la cual fue aprobada por la
Universidad de Guayaquil. Ecuador. La investigacion tuvo como objetivo
disefiar un modelo logistico de exportacion de productos agricolas al mercado
Esparfiol para la empresa Agropemar S.A. El estudio llegé a la conclusion que
hoy en dia la compafiia no tiene los documentos validados a nivel internacional,
aungue contribuye al disefio logistico de exportaciones y cada procesos,
criterios apropiados se puede emplear reglas de calidad que comprende el
procedimiento de mecido de bienes agricolas lo que hara posible ser
indentificados en el extranjero por medio de reglas y requisidos desde la nacion
de origen hasta el pais de destino, por ende se identificara elementos
vinculados a la investigacién de actividades logisticas de la compafiia en
estudio (p.83).

Moina (2016), “Exportaciones en el Ecuador: Exportacion de bambu a
los Estados Unidos desde el Canton Pedro Vicente Maldonado™, la cual fue
aprobada por la Universidad de Guayaquil. Ecuador. La investigacion tuvo
como objetivo identificar los limitantes para exportacion de bambd desde el
canton Pedro Vicente Maldonado hacia los Estados Unidos en el periodo 2013-
2015. Es una investigacion descriptiva de disefio no experimental. La
investigacion utilizo como técnica la entrevista. El estudio llegd a la
conclusién a la compraventa del producto en su categorizacion todavia no se

halla totalmente explotada y por tal motivo que la experiencia de Allpabambu




2.1.2.

ayuda de orientacion a sacar provecho de sembrios que se hallan en las areas

de bosque humedo tropical y del area costera del Ecuador (p.137).

Mendoza (2013), “Exportacion a Guatemala producto Ecuatoriano”. la
cual fue aprobada por Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.
Ecuador. La investigacion tuvo como objetivo analizar la viabilidad de la
exportacién a Guatemala de un producto ecuatoriano, en este caso seria el
producto de gel para el cabello de la marca ‘‘Rey Saliva’’, con miras a alcanzar
un acuerdo comercial con el Distribuidor (Regional), sostenible en largo plazo
y rentable para ambas partes. Es una investigacion de disefio no experimental.
La poblacion fue 185,905 personas. La muestra fue 139 personas. La
investigacion utilizé como técnicas de recoleccion de datos la encuesta y como
instrumento el cuestionario. La investigaciéon concluyd que “Los
requerimientos de inversion y de trabajadores que son efectos de la compra de
una mezcladora suplementaria en el segundo afio y un operador extra para las

operaciones de etiquetado en el segundo afio” (p.97).

Investigaciones nacionales

Macha (2018), “Barreras a la exportacion y el proceso de
internacionalizacion desde la perspectiva de las Mypes exportadoras del sector
textil de Lima Metropolitana 2006-2016”, la cual fue aprobada por Universidad
Nacional Mayor de San Marcos. Per(. La investigacion tuvo como objetivo el
determinar de qué manera las barreras funcionales que enfrentan las Mypes del
sector Textil, reducen la oferta exportable. Es una investigacion de descriptiva
correlacional no experimental. La poblacion fue 14 Mypes exportadoras. La
muestra fue 14 Mypes exportadoras. La investigacion utiliz6 como técnica de
recoleccion de datos la encuesta y como instrumento el cuestionario. El estudio
llegd a la conclusion que ante los reducidos medios empleados causa
restricciones en el 50% de las Mypes exportadoras y por tal motivo se
transforman en obstaculos funcionales que inciden en la oferta exportable, en

tanto que la otra mitad restante, tienen mas cobertura de produccion superando

los obstaculos funcionales y lograr buenos frutos en oferta exportable (p.121).




Ldopez (2017), “Lineamientos de Cultura Exportadora presentes en la
cooperativa Ceprovaje que generan Oferta Exportable de esparrago verde
fresco, Jequetepeque — Noviembre, 20177, la cual fue aprobada por la
Universidad César Vallejo. Perd. la investigacion tuvo como objetivo
determinar cuales son los lineamientos de cultura exportadora presentes en la
Cooperativa Ceprovaje que genera Oferta Exportable de esparrago verde
fresco. Es una investigacion disefio no experimental transversal descriptivo. La
poblacion fue Cooperativa CEPROVAIJE. La muestra fue 42 agricultores. La
investigacion utiliz6 como técnicas de recoleccion de datos la encuesta y la
entrevista y como instrumentos el cuestionario y la guia de entrevista. El
estudio llegd a la conclusion que la compafiia tiene trece factores de cultura
exportadora que ha hecho posible comenzar a llevar a cabo una cultura
exportadora, sustentdndose en el logro de sus certificaciones y de entrar a
mercados foraneos a través de intermediarios, considerando la probabilidad de

subir de nivel y lograr la exportacion directa (p.49).

Apaestegui y Quispe (2017), “Cultura exportadora en la Asociacion
Artesafias Pafion Tacabambino, provincia de Chota - Cajamarca para la
exportacién de tejidos textiles artesanales al mercado de Nueva York - EE.UU,
2018 la cual fue aprobada por la Universidad Privada del Norte. Peru. La
investigacion tuvo como objetivo es identificar los lineamientos que permitira
mejorar la cultura exportadora en la Asociacion Artesanas Pafion
Tacabambino, provincia de Chota — Cajamarca enfocados a la exportacion de
tejidos textiles artesanales al mercado de Nueva York — EE. UU, 2018. La
investigacion disefio no experimental. La poblacion fue 15 artesanas. La
investigacion utilizo como técnicas de recoleccion de datos la encuesta y la
entrevista y como instrumentos el cuestionario y la guia de entrevista. El
estudio a la conclusion que las artesanas de asociacion Pafion Tacabambino, es
necesario emplear lineamientos de la cultura exportadora, resaltando la oferta

exportable y en la variacion de mercados nuevos para asi llevar a cabo los

envios al mercado extranjero (p.159).




2.2. Bases tedricas

Variable independiente: Lineamientos de cultura exportadora
A. Definiciones

Lbépez (2017), es una serie de capacidades, posturas y conductas que
comprenden reconocer a la actividad exportadora como un elemento clave para
su desarrollo, que comprende actividades corporativas sustentadas en datos de
mercados foraneos e instruccion en gestion, dichos elementos impactan en la

efectividad, capacidad y rendimiento.

Vergara (2012), es una serie de competencias generales para ingresar
hacia un mercado foraneo y con el objeto de centrar la produccién local rumbo
a mercados internacionales, brindandoles a los empresarios instrumentos para
tener una mayor competitividad y tener conocimientos acerca de la compra y

venta internacional.

Sierralta (2007) a través de la cultura exportadora es posible lograr una
competitividad con éxito en los mercados foraneos a condicion de que las
compafiias prioricen ciertos elementos como estandares y normas de calidad,
periodos de entrega, medios de distribucion, modelo y reglas de calidad,

periodos de entrega, medios de reparticion, etcétera.

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2006) consiste en una serie
de factores particulares a la formacién de una buena oferta exportable, al
fortalecimiento y variacion de mercados novedosos mercados, a la formacién de
situaciones que hagan posible realizar el comercio, a la formacion de un buen

soporte, a personal calificado, como también un gobierno impulsor y facilitado.

B. Dimensiones

Lopez (2017) menciona en su investigacion que en un plan maestro de
cultura exportadora los lineamientos de la cultura exportadora son los

siguientes:
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a. Mercado internacional

Un elemento esencial para minimizar la carencia y el crecimiento
monetario de una nacidén sin duda, son las exportaciones, por tal motivo. El
mercado foraneo exige a las compafiias a disponer de un proyecto para gestionar
con estos, desarrollando de forma apropiada sus bienes y contar con unas marcas

con objetivo comercial. Sus indicadores son:
- Nivel de informacion de mercados internacionales
- ldentificacion de oportunidades de negocio
- Certificaciones
- Participacion en Promocion Comercial.
b. Facilitacion comercial

La facilitacion comercial hace posible sintetizar mecanismos, ello
posibilita minimizar costes que vuelvan un producto mas caro y generar mayor

competitividad en estos. Sus indicadores son:

- Grado de conocimiento del Marco regulatorio

- Conocimiento de herramientas para Acceso a mercados.
c. Educacion

Esta dimension desempefia un papel esencial en el recurso humano ya que
se convierte en un mecanismo donde el individuo logra las capacidades y saberes
importantes para alcanzar un puesto laboral. Por ello, la cultura exportadora

llegar ser un elemento esencial ayude a su crecimiento. Sus indicadores son:
- Nivel de Inversién en educacion.
- Nivel de Inversion en educacion.

- Cuantos Idiomas maneja.

C. Atributos de la cultura exportadora

Lavanda y Tabra (2005) hacen mencion que, para forma una cultura
exportadora, es necesario generar una inversién en relacion a tiempo, esfuerzo,

efectivo y emplear eficientemente cada uno de los elementos organizacionales
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en especial a los departamentos que permitan tener una mayor competitividad.
El comercio exterior es un proceso gque necesita estar actualizado es necesario
capacitar y formar a los trabajadores en relacion a adoptar una cultura
exportadora y de esta manera un continuo desarrollo en los negocios globales y
ademés en un mercado ya afianzado.

D. Tipos de cultura exportadora
Sierralta (2007) es posible identificar tres tipos de cultura exportadora:

- Enfocada a la Exportacion directa: favorece y resalta las ganas de prevalecer
y dar control de forma directa el comercio directo, dichas compafiias hacen
intentos por extender su zona y dominio de incidencia mover su clase de

accion centrada en los mercados internacionales.

- Enfocada en la Inversion: Se orienta en la inversion extranjera, la cultura
exportadora se centra en compafiias donde los bienes dependen de cambios
continuos y veloces respecto a la tecnologia en el cual existe una gran

competencia de empresas.

- Enfocada a la Comercializacion Indirecta: Esta se halla por lo general
compafias que proceden en ciertas areas y con muy poca competencia,
proceden por medio de terceros como los consorcios, donde tiene por objeto

COoNnoCer NUevos panoramas y operar en este.

E. Tacticas para optimizar la cultura exportadora

Lavanda y Tabra (2005) sefialan que el nuestro pais se ha puesto en marcha
diferentes tacticas enfocadas en aumentar las exportaciones en las diversas areas
monetarias, no obstante, los empresarios han podido comprender que esta accion

optimizara si estas acciones repliquen una perspectiva exportadora.

La tactica béasica trata en dar una elevada formacion acerca de comercio
internacional, que sea posible que los empresarios tener buenos saberes acerca
de marketing, tributacion, entre otros. Y de esta manera presenten su oferta

exportable de un buen modo a mercados més demandantes.
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La tictica numero dos tratas en conserva y optimizar las sabidurias
colectivas, culturales y monetarias que son los hombres de negocios en el
mercado nacional, como: buenas y mejores exhibiciones del bien, optimizar

precios con una mayor competitividad y conservar clientes satisfechos.

La cuarta tactica se encuentra orientada a enfatizar los valores éticos,
morales y corporativos de los ciudadanos que es necesario mostrar en todas las
acciones, de tal modo que los importadores tienen una mayor confianza en las

actividades de transaccion que desempefian.

F. Afianzamiento y variacion de nuevos mercados

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2006) precisa que las
exportaciones son una parte esencial para desarrollo de la economia y la
minimizacion de la indigencia de las naciones, y representa una verdadera
oportunidad para los empresarios para desarrollar negocios y a la optimizacién
de la rentabilidad. En especifico, los comercios en mercados internacionales
posibilitan a las compafiias a afianzar opciones nuevas de comercio, donde
impacte de forma directa en la minimizacion de su dependencia del mercado
nacional. Asimismo, coopera en el incremento de su eficiencia, a dar elevados
grados de productividad, una optimizacion de la calidad de los bienes y

prestaciones, y demas buenos impactos.

Sin embargo, el significado de la diversificacion y consolidaciéon de
mercados vigentes de cultura exportadora se vincula con elementos basicos para
motivar, por un lado, emprendimientos vigentes exportadores y por el otro una
buena disposicion acerca de la relevancia del mercado foraneo como una opcién
de compra venta para los hombres negocios y el crecimiento y comodidad para
la nacion. Estos elementos son el acceso y empleo apropiado de los datos de
mercados, tacticas de promocién, como también publicidad con el objetivo de

consolidar y acceder a mercados nuevos:

- Informacion. Estos elementos son esenciales en la vida diaria. Esencialmente
ya que brinda informacion acerca de las vivencias, propension, intereses,
etcétera, que ayudan a tomar decisiones o a direccionar una accion. Empleado

a la cultura exportadora, ella se transforma es esencial puesto que la carencia

—
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de esta impide tener conocimiento aquellos elementos que brinden a la
persona adecuarse a una cultura en pro de las acciones exportadoras. Si
transmite dicho criterio a los temas corporativos, los datos se vuelves
esenciales para tomar decisiones tacticas y de marketing, para la formacion
tecnoldgico y la investigacion, como también a reconocer a buenos
proveedores, competidores, etcétera. Es nocion ademas se aplica a las
acciones exportadoras, en especial si se trata en posicionar bienes en el
mercado foraneo. Como en el ejemplo, el dato se convierte en inteligencia de
mercados, esto se trata de un mecanismo de blasqueda de dimensiones que
sefialan la conducta vigente y la inclinacion respecto a la oferta, demanda y

precio de un bien a escala mundial o en pequefios sectores del mercado.

- La difusion compra - venta. Explora contribuir y optimizar al éarea
exportadora para lograr una mejor competitividad, una buena introduccién en
los mercados foraneos, la variacion de los mercados y la optimizacién de los
medios de comercio. En este contexto, las herramientas tales como la ferias
fordneos y misiones de comercio de exportadores y adquirentes, las
investigaciones de mercado, los programas de negocios, y los temas
promocionales en comun, incentivan directamente en la oferta exportable de

una nacion.

- Entrada a mercados. Las gestiones de comercio son una herramienta esencial
para extender la entra a mercados internacionales, por medio de mas
inclinaciones para productos y prestaciones con verdadera competencia en la
exportacién, como también garantizar una incorporaciéon veloz de nuestro
pais hacia mercados foraneos. En las praxis ello es una optimizacién de las
condiciones de acciones a nuevos mercados, con elevados beneficios,
incentivos para incrementar la capacidad instalada, y demas oportunidades
De este modo, el exportador tiene la posibilidad de negociar con el exportador

extranjero en temas mas optimos y competitivos.

G. Restricciones de exportacion

Cateora, Gilly y Graham (2010) hace mencion que los controles de

licencias de exportacion se emplean a exportaciones relacionadas a mercancias
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e informacion técnica; reexportaciones de estas hacia un mercado internacional
a otro; los elementos se emplean en naciones foraneas para fabricar bienes
extranjeros de exportacion; y, en ciertos casos, los bienes extranjeros que
fabrican a partir de informacién técnica de dicho origen. Buena parte de los
bienes que requieren permisos especificos o licencia de exportacion estan a cargo

de un organismo competente.

Las entidades competentes son un grupo de reguladoras que inspeccionan
el proceso de exportacion. Esta se encargan de agilizar el proceso de obtencion
de licencias de exportacion al suprimir un enorme grupo de bienes de control de
licencias exportaciones especificaciones y gran cantidad de estas inciden en la
seguridad nacional, temas como terrorismo o armas bioldgicas. A estos cambios
se une un incremento importante de los cargos por parte del exportador ya que

es necesario garantizar que estas no sean infringidas.

Estas entidades también tienen como finalidad salvaguardar la seguridad
nacional, temas en politica exterior e intereses de no proliferacion y, en ciertos
casos, de llevar a cabo sus obligaciones internacionales. Dichas normas ademas
comprenden ciertos controles de exportacion para salvaguardar la incidencia
contraria de las exportaciones no restringidas de mercaderias en pequefios
suministros. Ciertos elementos no necesitan de una licencia para un determinado

destino se envian a entidades para un tramite mas veloz.

El paso inicial para llevar a cabo las normas de permiso de exportacion es
establecer el permiso adecuada para su bien. Aquellos bienes que se exporten
hacia EE.UU. requieren de un permiso de exportacion total, ello depende del
bien, al sitio a dirigirse, el empleo ultimo y el comprador Gltimo. Este permiso
posibilita la exportacion de determinados bienes que no se someten a las
entidades y que, a través de una sencilla declaracion de la clase de bien, su valor
y su destinacién. Este permiso se da Unicamente en solicitudes oficiales, es un
escrito de consentimiento de exportacion determinada en el interior de los

marcos legales.

La obligacion de establecer cuando una licencia se requiere y cuando no,

0 cuando un bien puede ser enviado o0 no, se da en los siguientes casos:

—
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- El exportador esté a cargo de elegir la cantidad de clasificacion adecuada, es
decir la nomenclatura arancelaria para el bien que serd exportado. El

organismo a cargo sefiala el estatus la disponibilidad de exportacion del bien.

- Es necesario que el exportador decida segun el listado de monitoreo de
compray venta hay limitaciones de bien final en los productos, como empleos
de armas nucleares, quimicas y bioldgicas. Ademas, es necesario que el
exportador establezca si el producto puede ser empleado en aplicaciones de

compray venta como en las limitadas.

- El exportador este cargo determina el comprador ultimo y el empleo Gltimo
del bien. Este paso implica una cuidadosa revision de compradores ultimos y
el empleo ultimo del bien para determinar cuando el destino final del bien es

un comprador o empleo no aceptado (pp. 438 — 439).

H. Cémo exportar y cOmo no exportar

Minervini (2014), una organizacién de Brasil que elaborada bienes
muebles fue sacada a la luz por un introductor de Estados Unidos cuando en un
traslado que se dirigia desde Sdo Paulo a Porto Alegre, se percatd de un aviso en
un magacin de intereses de disefio interno. La persona que estaba introduciendo
los productos extranjeros concurrio a la manufactura del elaborador y le pidio el
modelo de tres utensilios, y hoy la organizacion de Brasil envia habitualmente a
los estadounidenses. ¢(Demasiada casualidad? Logra haber, sin embargo, con
regularidad lo que designamos casualidad es genialidad, proyeccién y saber

organizarse.

Un conjunto de propietarias de México que eran parte de la fabricacion,
asistieron a Italia a clases de representacion gréafica, vivencia que les proporcion6
inmensas preparaciones. Enseguida de hacer turismo una zona de exhibiciones
internacionales de la zona y algunas organizaciones de Italia, manifestaron una
capilleta de un baratillo en el lugar de la vestimenta imprevista, mas lo
primordial era que tenian que emplear su dinero en excelencia, apropiacion de

los moldes y comunicacion mercantil. En este dia, las duefias laboran unidas en

una asociacion que impulsa el intercambio y comercian a mas de 10 naciones,
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hasta a su propio pais. Las propietarias no hacen intercambio de aptitud de

fabricacion, tan solo de aptitud de vender.

Se logra contemplar el cual, en ambos sucesos, tanto en los bines muebles
como las propietarias permanecian advertidas con la finalidad de vender hacia
otros paises. La primigenia gasté en didlogo y recolectd sus productos. El
conjunto de fabricantes indago, empefié el establecimiento y acomodé su
mercancia para vender y enviar. Vale decir que, en ambas situaciones de triunfo,
permanece la interrogante: ;cOmo enviar mercancia a otro pais? Se tendra como

fundamento tres criterios:
- Producir una organizacion con capacidad de enfrentarse.

- Intranquilizarse por la llegada de la mercancia al establecimiento de llegada
de la manera més rivalizante factible (atendiendo la estrategia, la envoltura,

los rasgos reglamentarios, etcétera).

- Perfeccionar la gestién de los establecimientos (elegir los establecimientos,
los miembros/introductores, la manera de ingresar, la conexion, la

administracion del reparto, etcétera).

Consideremos una enumeracion de las esenciales fases del desarrollo de

intercambio de mercancias:
1) Valuar el talento exportador.
2) Reconocer nuestra mercancia con mayor competencia.
3) Elegir menos establecimientos.
4) Hallar el fragmento del establecimiento mas apropiado.
5) Localizar una manera de ingresar al establecimiento.
6) Llevar a resto labores de difusion.
7) Elegir factibles competidores a miembros de una organizacion.
8) Reconocer a su miembro de la organizacion.
9) Determinar un camino de empleo.

Es fundamental valorar que la mayor parte de las compafiias de difusion

del negocio externo posee vacantes en su pagina de internet un compendio de
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guia para vender y enviar, con el que podrd quitar una secuencia de

inseguridades.

Tal como hay fases la cual tenemos una responsabilidad de dirigir con la
terminacién de alcanzar una venta ganadora, de igual manera contamos con
saber con algun desacierto con el que no tiene la obligacion de cometer las
organizaciones de lozana intervencion en el intercambio de afuera. Contemple
uno que otro modelo de lo que se alcanza seguir a una organizacion que no esta

prevenida de manera adecuada.

- Un célebre duefio de la zona de telas dispuso de adquirir su misma rubrica,
por 70 mil ddlares, a un "ilegal de rdbricas" de una nacion europea estaba

esculcado ilicitamente la rabrica de la organizacion.

- Unaorganizacion de Italia dedicada a las partes automotrices tomd la decision
de modificar de representante en una nacion sudamericana, luego de cuatro
afios de cooperacion, y la consecuencia fue catastrofica: dispuso de adquirir
otra vez su misma rubrica por 120,000 ddlares, a causa de que el representante

la habia palpado con su denominacion.

Un productor de vestimenta intima, en su primitiva venta para el pais
estadounidense, despachd una mercancia que mercantilizaba en el
establecimiento de adentro. No obtuvo comercializar los utensilios, porque las
pigmentaciones de preferencia en el establecimiento de Estados Unidos son
diferentes.

Error: investigacion de mercados deficiente

- Un fabricante de México de artejos de corambre tuvo conexién con 40
despachos de difusion mercantil de diferentes naciones para fomentar sus
mercancias. Para su asombro, Unicamente consiguié enviar a cuatro
establecimientos a causa de las descripciones y el potencial de sus

mercancias.
Error: seleccion inadecuada del mercado

- Un elaborador de accesorios para el hogar comercid varias mercancias hacia

fuera del pais. En el momento que los compradores requerian reestructuras

para conservacion, no existian los necesarios en los establecimientos.
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Error: falta de planeacion del servicio posventa

- Unatienda hizo en envio de morapio, con manera de pagamento con manera
exhibicionista de identificacidn, igualmente notoria como cash against
documents. El morapio alcanzé al desembarcadero de la nacion de destino,
pero el que estaba adquiriendo la venta no se mostro al banco para saldar y
quitar los escritos para poseerse de los productos en el arancel. Transcurrio
tiempo después, y el vendedor, para no contar con restituir con el cargamento,
dispuso con conceder una enrome rebaja para que el consumidor se hiciera

responsable de ella misma.

Error: mala seleccion del socio y poco cuidado en acordar las

condiciones de pago

- Alrededor de los sucesos, frecuentemente, por un simple fragmento de

planeamiento, la organizacién alcanza padecer muy fuertes perjuicios.

I. Financiacion de la exportacion

Martin y Martinez (2012) mencionan que, asi como las compafiias
exportadoras, los exportadores poseen, ademas, ciertas carencias monetarias
esenciales que son un efecto directo para su misma accion. Continuando una

tipologia convencional, dichas carencias monetarias dan paso a:
a. Créditos de prefinanciacion.

Los exportadores en general, especifican un crédito bancario para elaborar
bienes para ser exportados, inclusive, si los tiene en deposito, se financian para

su mantenimiento.

De estos créditos parten los denominados créditos de prefinanciacion que

se mencionaran a continuacion:
- Créditos puntuales.

Este tipo de crédito comienza si el exportador ya tiene un pedido seguro
y termina con la embarcacion de la mercaderia, ya sea porque se cobra a la
hora de la exportacion, o porque se tiene un proceso de para ser cobrada en el
largo plazo, si en caso se han vendido con cobro diferido.
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- Créditos genéricos.

Este tipo de crédito se encarga de costear la accion de exportacion hasta
la hora de poner a la venta la mercaderia, mejor dicho, a partir de un ciclo
productivo hasta el momento de la embarcacion o comercio. El embarque es

una actividad de entrega de mercaderia.

Es posible instrumentar en euros o en divisas a través de este tipo de

crédito.

El desarrollo se suele realizar a través de un préstamo, esta sujeto a un

crédito genérico para prefinanciar las exportaciones.
b. Créditos para la movilizacion del cobro diferido.

Cuando existe gran competencia foranea exige al sector exportador a dar
a sus compradores importadores en temas de pagos, en relacién a la clasificacion
de sus productos y cualidades de la nacién compradora, teniendo en cuenta la

estructura comercial del importador.

Ya que este tipo de crédito cubre la necesidad a traves de anticipos, dados

por entidades financieras a los exportadores:

- Poliza de préstamo; se tiene el dinero, por lo general en un solo momento
y liquida al vencimiento del plazo con amortizacion periddica. Aqui no se

permite amortizaciones anticipadas, a excepcion de la penalizacion.

- Pdliza de crédito; es una linea de crédito. En la cual el exportador dispone
de esta segun sus carencias, y se va minimizando en relacion a cada

solicitud.

- Rebaja financiera; se emplea en una letra de cambio a cargo del exportador

y se genera un descuento por tiempo del crédito.

- Anticipo sobre documentos; es aquel descuento que se da en las entidades
bancarias de documentos de exportacion sin contar con la letra de cambio

a responsabilidad del importador.

- Descuento de letras; si el exportador pone a la venta a través de una remesa
simple, existe una letra de cambio a cargo del individuo importador. Las

instituciones financieras el descuento de esta letra previo a su término.
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- Descubierto en cuenta; en la mayoria de las veces donde las ventas al
extranjero se realizan a través del cobro al contado. Dichos plazos tienen
un tiempo entre 15 a 30 dias. Las entidades financieras previenen dichos
aportes frente a la firma de una carta de compromiso de los exportadores.

Variable dependiente: Exportacion
A. Definiciones

Carrefio (2017) lo define como el régimen aduanero que puede aplicarse a
mercaderia de libre circulacion que se expide de territorio aduanero para su

empleo o compra en el extranjero.

Hill, Jones y Schilling (2015) hace referencia a una empresa que fabrica
su producto en un determinado sitio y lo exporta luego a los mercado de otras
naciones brindando enormes economias de escala en relacion a la cantidad de la

ventas internacionales.

Koontz y Weihrich (2013) mencionan que la exportacion es una
transaccion que van mas alla de sus territorios y que comprenden la transferencia
de productos, prestaciones, tecnologias, conocimientos administrativos y capital

a demas naciones.

Wheelen y Hunger (2013) mencionan que la exportacion es trasladar los
productos fabricados desde la nacidn de origen de la compafiia a demaés naciones

para su venta.

B. Dimensiones

Martin 'y Martinez (2012) mencionan que las dimensiones de la

exportacion son las siguientes:
a. Exportacion directa

Hace referencia al comercio de un exportador de forma directa desde su
propio mercado o filial de venta propia hacia un importador situado a un mercado

internacional. Sus indicadores son los siguientes:

- Venta directa




21

- Agentes y distribuidores
- Establecimiento subsidiario comercial
b. Exportacion indirecta

Es un modo de ingreso sustentando en actividades de comercio que hacen
las compaiiias. Estos son intermediarios que se localizan en el mercado meta,
con una propia organizacion y que son responsables de las tareas de marketing

internacional. Sus indicadores son los siguientes:
- Casas comerciales
- Intermediarios comerciales

c. Exportacion concertada

Hace referencia a la aparicion de un contrato de elaboracion con demas
compafiias para ingresar en un mercado internacional. Sus indicadores son los

siguientes:

Piggy back

Joint Venture

Alianzas estratégicas

Consorcios de exportacion

. Proposito de la exportacion

Mercado (2013) hace mencion, que la meta mas importante en la economia
es obtener utilidades para la compafiia. La exportacion es una accion que hace
posible vender y por ende genera utilidades de venta. Al acrecentar las ventas es

la més importante razon que tiene la exportacion.

Hoy en dia las empresas requieren tener competitividad y de esta forma

tener defensa a la importacion de compafias extranjeras.

La tendencia mundial no sigue a un contexto de liberacion del comercio e
independencia absoluta, pese a que depende de bases de politica y esencialmente

por el progreso tecnoldgico
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Por el momento, con la ayuda de la gestion, las empresas se han visto
beneficiadas en actividad exportadora al enfocarse en el mercado internacional,
no existe miedo de un minimizacion o franquicia aranceleria en su nacion que
benefice a empresas extranjeras en el mercado foraneo pues tiene experiencia

para defenderse de ello en su propio mercado.

Se ha tranformado en una peiza vital para la sobreviencia a futuro de la
empresa, frente al constante riesgo de transformaciones que posee la

exportacion.

De tal forma que hay diversos motivos que originan la exportacion,
también hay diversas razones y finalidades, es posible que la empresa
exportadora diversifique riesgos en el mercado internacional, experimente
cambios en los productos extranjeros y cambios en el gusto del cliente, también
aprende los cambios, operaciones y su extension de sus ventas que existe en la
compra y venta internacional, también es posible optimizar el producto como
también adquirir ventajas que abarca desde el financiamiento a la optimizacion

de su propia presentacion en el mercado local.

El proposito de la actividad exportadora es afianzar de forma constante las

ventas de las compafiias a diferentes naciones.

. Razones para exportar

Daniels, Radebaugh y Sullivan (2013) mencionan que existen diversas
razones que impulsan la exportacion. Las compafiias que tienen grandes
capitales e investigan, como en el caso de los bienes farmacéuticos o avionica,
exportan para cancelar los elevados costes de produccion y disefio de productos.
La gran mayoria como el caso de los abogados, exportan sus prestaciones para
dar satisfaccion a las carencias de clientes que laboran en otros paises. O bien
persiguen a sus compradores foraneos o pueden exponerse a no tenerlos como la

competencia que si lo permite.

Las compafiias no lideres en sus propios mercados es posible que exporten

como un medio indirecto para equilibrar la ventaja en cantidad que tiene el lider

del sector. Para finalizar, ciertas compafiias exportan en vez de realizar la
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inversion en el extranjero a causa de riesgos elevados de las actividades

extranjeras.

Comprender los mercados internacionales a partir de la oficina localizada
el mismo pais exige una menor cantidad de requerimientos de operacion de otros

medios.

Aun cuando un grupo diferente de panoramas hace referencia

principalmente a tres aspectos que incentivan la exportacion:
a. Rendimiento

A guemarropa, la superioridad principal de la exportacién es el potencial
de aumentar el beneficio. Por lo general, las compafias ponen a la venta sus
bienes a precios mas elevados en el internacional que en la misma nacién. Es
posible que los mercados foraneos tengan pocas opciones competitivas o es
posible estar en diversas fases del ciclo de vida del bien. Aquellos bienes
maduros provocan competitividad de precios, en tanto que las fases de desarrollo
en mercados foraneos posibilitan exigir costes mas elevados. Asimismo, las
exportaciones es posible que una compariia obtenga un mayor alcance en
relacién a sus ventas. Aun cuando en lo absoluto sea decisivo para las compafiias
situadas en grandes mercados, el ingreso a mercados mayores es un elemento

decisivo para las compafiias que estan en mercados pequefios.
b. Eficiencia

La actividad exportadora ayuda a las compafilas a mejorar su
productividad. A menudo, la productividad se relaciona a impactos mas grandes;
a utilizar la cobertura no utilizada, al distribuir los costes de estudio entre mas
compradores, se mejora la productividad operativa. Por ende, poner a la venta
mas bienes es mas mercados motiva la rentabilidad en eficiencia. Asimismo, el
flujo de saber entre los competidores foraneos y la competencia foranea motiva

a los exportadores a innovar.
c. Variacion

La actividad exportadora a las compafiias cambiar sus funciones, reforzar

de esta manera su competencia, de acoplamiento a las transformaciones del

mercado. Sin embargo, el desarrollo de comprador en diversos mercados
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minimiza la susceptibilidad a la falta de clientes locales. Asimismo, las
diferentes el dominio de negociacion de los abastecedores. También, las
diferentes tasas de desarrollo en diversos mercados posibilitan a una compafiia
emplear las transacciones mayores en una nacion para equilibrar las pocas ventas

en otro.

A futuro, demas paises bucaran la forma de diversificarse a través de la

exportacion.

. Tacticas de exportacion

Martin y Martinez (2012) mencionan que esencialmente podemos
identificar un par de inclinaciones, por otro lado, se adapta a las cualidades
determinadas de los mercados foraneos o politicas distintas y, por otra parte, la
que se sustenta en la globalizacion de mercados.

a. TActica de distincién

Comprende el desarrollo de una tactica de marketing distinta en cada
nacién, acoplada a sus diferentes cualidades monetarias, sociales, culturales y

normativas.

Dicha tactica se trata de una segmentacion del mercado a través de un
grupo de normas, tiene ciertas ventajas tales como una elevada efectividad,
puesto que es posible adecuarse mejor las cualidades y carencias de los mercados
al cual se direcciona y, ademas, desventajas, como un coste mayor.

b. Téctica de globalizacion

Dicha téctica es cuando las distinciones culturales, sociales 0 monetarias
no comprenden en lo necesario adquirir una tactica diversas para cada nacion,
puesto que se tiene en cuenta mas semejanzas que desigualdades, y que, por
ende, los compradores no cambian en demasia. Las carencias que son los

diferentes mercados relativamente homogéneos.

Es posible realizar ciertas generalizaciones sobre homogenizacién global
del mercadeo. La mejor opcion para la globalizacién se encuentra en el area de

los bienes de negocio duraderos.
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c. Tactica de introduccion.

Las empresas toman diversas decisiones a la hora de establecer su
estrategia de internacionalizacion y este modo tomar decisiones donde simulan
una complejidad grande para las pymes. A lo largo, la capacidad monetaria para
financiar los costes y egresos en las inversiones de publicidad son

indudablemente un factor limitante para las compafiias.

Lograr un mayor ingreso y asistencia en mercados foraneos con poca
inversion es necesario ser la referencia para los emprendedores. En breve, se
muestran ciertas actividades donde es posible agregar a la compafiia y el
emprendedor global vienen siendo disefiadas por especialistas en comercio

internacional externamente a la compafiia:
- Area exportadora externa a la compafia.

La concepcidn de un &rea exportadora en la compafiia es una inversion
relevante para las compafiias que ciertas no tienen posibilidad de manejar sin
que se tenga un margen de maniobra involucra una participacion. Es necesario
que el departamento desarrollado por un director exportador y una secretaria

es necesario que hablen diferentes idiomas.
- Emprendedores inmigrantes en la nacién del area exportadora.

El provecho del desarrollo y la disposicion emprendedora de los
inmigrantes en la nacion importadora es posible sacar provecho dirigiendo
los deseos de exportacion de la compaiiia y las ideas de concepcion de

compafiias importadores y exportacion de los inmigrantes.

G. Ventajas y desventajas de la exportacion

Hill (2011) hace mencién que gran cantidad de industrias inician su
expansiéon mundial como exportadoras y luego adoptan de abastecerse al
mercado extranjero. Es importante conocer tanto ventajas como desventajas de

la exportacion tales como.
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a. Ventajas.

Presenta dos ventajas la exportacion. Primeramente, obstaculizar los
mismos costes de instalacion de actividades de elaboracion en la nacion
anfitriona. En segundo lugar, la exportacion coopera a que las compafiias
alcancen economias de centralizacion sustentadas en una curva de experiencia.
Al elaborar el bien en un sitio concentrado y buscar otros mercados globales, la
empresa es posible edificar grandes economias de escala a partir de su gran
cantidad de ventas a nivel global.

b. Desventajas.

Aunque también la exportacion implica un grupo de desventajas.
Primeramente, la exportacidn desde el establecimiento de la compafiia es posible
que no sea la adecuada no hay lugares de costes menores para la elaboracion del
bien a nivel internacional (como en el caso de la compafiia es posible edificar la
economia de localizacién a través del desplazamiento de la fabricacién a otro
medio). De este modo, especialmente para las compafiias que adecuan tacticas
internacionales, es conveniente producir en un lugar en donde las condiciones
sean las més favorables para la concepcion de valor, y exportar a nivel mundial

a partir de ello.

Otro inconveniente trata en que los altos costes de traslado reduzcan la
rentabilidad, principalmente en los bienes de granel. Cierta forma de obstaculizar
eso es disefiar este tipo de productos de manera regional. Dicha tactica hace
posible que la empresa edifica ciertas economias desde la fabricacion de elevada
escala y, al mismo tiempo, minimizar reducir sus costes de traslado. Como, por
ejemplo, la mayoria de multinacionales de productos quimicos que elaboran de
manera regional y proveer a diferentes naciones desde un solo establecimiento.

Una ultima barrera son las arancelarias donde asimismo reducen la
utilidad; la intimidacion de dichas barreras del pais anfitrion agrega peligros que

implica la actividad exportadora.
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H. Barreras de exportacion

Minervini (2014) hace mencion que, para iniciar la exportacion, es
esencial considerar aquellos obstaculos o carencias que son necesarias evitar
previo a concretar un buen negocio. Cuando tiene conocimiento con antelacion,

habra mas oportunidades para lograr el éxito.

Previo a revisar los obstaculos que se hallan en el mercado global, es
importante tener conocimiento cuando en el mercado interno hay barreras que

complican la exportacion.

Es posible enumerar tres tipos de barreras relevantes, las cuales se

sustentan en lo siguiente:
Factores historicos.

Con respecto en Latinoamérica, las compafilas se han centrado
principalmente en su propio mercado, pues se hallan defender por elevados
aranceles a la importacion, puesto que no tienen, en bastantes oportunidades,
productos con gran competencia (en verdad, muchas naciones se han dado a
exportar un nimero considerable de insumos y pocos bienes con elevado valor
afiadido).

Elementos culturales.
A menudo, el latino hace intentos por tener frutos a un breve tiempo, en

tanto que la exportacion, por concepto, es una accion que genera frutos a
mediano y largo plazo. La exportacion necesita calma, perseverancia e inversion.

Elementos estructurales.

El encontrarse lejos de los principales flujos de comercio, impacta de
forma negativa en el coste de la logistica en la distribucion internacional.
También un elevado coste en ciertas naciones y en ciertos tiempos histéricos o
la carencia de medios en otros de menos desarrollo, no ha posibilitado realizar

inversiones en internacionalizacion.
A continuacion, se analizan ejemplos de barreras a la exportacion:

En ciertas naciones cuentan con una normativa de cierta manera similar

(menos, a causa de la homogenizacion econémica). Ello se traduce que cuando
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una empresa desea realizar la importacion de un bien con cualidades similares a
uno que se fabrica de forma local, aplicAndose un tributo elevado a la
importacién e inclusive se restringe su ingreso a la nacion. Dicha normativa tiene

por objeto proteger el sector local y darle més opciones para crecer.

En varios casos, dicha clase de ley incentiva Unicamente en ciertos
hombres de negocios y peor aun, obstaculizan la competitividad foranea de la

nacion.
Obstéaculo:
— Proteccidn de la industria local.
— Falta de moneda convertible.

— Normas técnicas, entre otras

. Cualidades de los exportadores

Daniels, Radebaugh y Sullivan (2013) hacen mencion que los intentos por
incentivar el comercio exterior han apresurar e identificar las cualidades las
cualidades de exportadores exitosos. Identificar caracteristicas relevantes,
conforme a su ldgica, después ello apoyard a las compafiias a desarrollar
capacidades principales y posibilitara a los Estados elaborar mejores disefios de
forma de asistencia. A menudo, el estudio inicia con la proporciéon de la
compafiia, realizando comparaciones y contrastando acciones de las compafiias
maés grandes como las pequefas.

En la actividad exportadora importa en gran medida su tamafio.

Naturalmente, las grandes multinacionales son grandes exportadores. Sus
superioridades de posesion, localizacion permiten detectar mercados, sacan
provecho a sus capacidades organizacionales y gestionar las amenazas foraneas.
En este contexto, la mayoria supone que la exportacion es una alternativa que
mejor debe dejarse para las grandes compafiias. Hay algo de verdad en esta
inferencia. Las compafiias mas grandes por lo general representan la parte mas
fuerte de las exportaciones.
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La investigacion confirma que la proporcion de la compafiia si importa al
momento de dar explicacion a quién exporta. Sin embargo, la proporcion no

establece quién exporta.

En conclusion, la informacion muestra que las caracteristicas determinadas
en cada compafiia, como sus principales competencias, precios competitivos,
fabricacion adecuada, un buen liderazgo y técnicas de marketing eficaces,

pronostican dptimamente la accion exportadora.

En resumen, la proporcion incide en su inclinacion a iniciar o aumentar la
exportacion. Muchas veces, sin embargo, otras caracteristicas de la empresa

tienen mayor importancia.

2.3. Definicién de términos basicos

Variable independiente: Lineamientos de cultura exportadora

Consiste en una serie de factores particulares a la formacién de una buena oferta
exportable, al refuerzo y variacién de mercados novedosos mercados, a la formacion
de situaciones que hagan posible realizar el comercio, a la formacion de un buen
soporte, a personal calificado, como también un gobierno impulsor y facilitado

(Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2006).
Mercado internacional

El mercado foraneo exige a las compaiiias a disponer de un plan para gestionar con
estos, desarrollando de forma apropiada sus bienes y contar con unas marcas con

objetivo comercial (Lopez, 2017).
Facilitacion comercial

La facilitacion comercial hace posible sintetizar mecanismos, ello posibilita minimizar
costes que vuelvan un producto mas caro y generar mayor competitividad en estos
(Lopez, 2017).

Educacién

Esta dimension desempefia un papel esencial en el recurso humano ya que se convierte
en un mecanismo donde el individuo logra las capacidades y saberes importantes para

alcanzar un puesto laboral (Lopez, 2017).
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Variable dependiente: Exportacion

Hace referencia a una empresa que fabrica su producto en un determinado sitio y lo
exporta luego al mercado de otras naciones brindando enormes economias de escala

en relacion a la cantidad del comercio internacional (Hill, Jones y Schilling, 2015).
Exportacion directa

Hace referencia al comercio de un exportador de forma directa desde su propio
mercado o filial de venta propia hacia un importador situado a un mercado

internacional (Martin y Martinez, 2012).
Exportacion indirecta

Estos son intermediarios que se localizan en el mercado meta, con una propia
organizacién y que son responsables de las tareas de marketing internacional (Martin
y Martinez, 2012).

Exportacién concertada

Hace referencia a la aparicién de un contrato de elaboracidon con demas compafiias
para ingresar en un mercado internacional (Martin y Martinez, 2012).

Hipdtesis de investigacion
2.4.1. Hipotesis general

Los lineamientos de la cultura exportadora influyen significativamente en la
exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don
Tomés S.A.C., Sayan.

2.4.2. Hipotesis especificas

a. Los mercados internacionales influyen significativamente en la
exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola
Don Tomés S.A.C., Sayan.

b. La facilitacion comercial influye significativamente en la exportacion de
la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomas
S.A.C., Sayan.
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c. Laeducacion influye significativamente en la exportacion de la palta Hass

a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomas S.A.C., Sayan.

2.5. Operacionalizacion de las variables

Variable independiente Dimensiones Indicadores
Mercados - Nivel de Informacién de
Internacionales Mercados Internacionales.
- ldentificacion de Oportunidades
de Negocio.

- Certificaciones.
- Participaciéon en  Promocién

LINEAMIENTOS DE Comercial.
LA CULTURA sy ..
EXPORTADORA FaC|I|tac_|on - Grado de_ conocimiento del Marco
Comercial regulatorio.

- Conocimiento de herramientas
para Acceso a mercados.

Educacion - Nivel de Inversion en educacion.
- Nivel de instruccion.
- Cuantos Idiomas maneja.

Fuente: Lopez (2017).

Variable Dependiente Dimensiones Indicadores
Exportacion - Venta directa.
directa - Agentes y distribuidores.
- Establecimiento  de  subsidiaria
comercial.
Exportacion - Casas comerciales.
EXPORTACION indirecta - Intermediarios comerciales.
Exportacion - Piggy back.
concertada - Joint Venture.
- Franquicias internacionales.
- Alianzas estratégicas.
- Consorcios de exportacion.

Fuente: Martin y Martinez (2012).
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CAPITULO I1I

METODOLOGIA

Disefio metodologico

La presente investigacion es bésica porque genera conocimientos a partir de
conocimientos cientificos previos, con el propdsito de conocer la realidad (Diaz,

Escalona, Castro, Ledn y Ramirez, 2013).

El nivel es correlacional porque se establece la relacion entre las variables de
estudio (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

El disefio es no experimental porque no se manipulé las variables de estudio

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

Es de enfoque cuantitativo porque usa a la ciencia estadistica para llegar a
conclusiones sobre el objeto de estudio, teniendo aspectos numéricos que ayudan a

entender la realidad y valorarlos (Mufioz, 2011).

Poblacion y muestra
3.2.1. Poblacién

La poblacion estuvo representada por 25 trabajadores de la empresa Agricola

Don Tomas S.A.C., Sayan.
3.2.2. Muestra

Por contar con una poblacién factible para la aplicacion del instrumento de

recoleccién de datos, no fue necesario el calculo de la muestra.
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Técnicas de recoleccion de datos

Técnica: encuesta. El cuestionario ayudd a medir ambas variables, las cuales son
Lineamientos de la cultura exportadora y Exportacion (Ver en Anexos la validaciéon y
confiabilidad). El cuestionario fue respondido por los trabajadores de la empresa
Agricola Don Tomés S.A.C., Sayan.

Técnicas para el procesamiento de la informacion

Se utiliz6 la prueba de normalidad de Shapiro Wilk. Para el estadistico de prueba se

utilizé el Rho de Spearman.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Analisis de resultados

A. Anadlisis descriptivo de la variable lineamientos de la cultura exportadora

Tabla 1
Frecuencias absolutas y porcentuales de los mercados internacionales
TDS EDS NDANDS MD TDA

f % f % f % f % f %
1. Se cuenta con informacion
necesaria  sobre los mercados 1 4.0% 4 16.0% 4 16.0% 13 52.0% 3 12.0%
internacionales.
2. Se identifica correctamente las
oportunidades de negocio en los 2 80% 1 40% 4 16.0% 13 52.0% 5 20.0%
diferentes mercados.
3. Las certificaciones que con las
gue cuenta la empresa consolidan la 0 0.0% 2 8.0% 10 40.0% 12 48.0% 1 4.0%
calidad de su producto.
4. La empresa realiza de forma
constante promociones comerciales de 3 12.0% 7 28.0% 4 16.0% 8 32.0% 3 12.0%
sus productos.

60.0%
52.0% 52.0%

£0.0% 48.0%

A 0

40.0%
40.0%
32.0%

30.0% 28.0%

A 0

20.0%
20.0% 16.0% 16.0% 6.0%
12.0% 12.0% 12.0%
. 8.0% 8.0%
100% 0% I 4 0% 4.0% I I
0.0% .
Se cuenta con 2. Seidentifica . Lascertificaciones que 4. La empresa realiza de
|nformaC|on necesaria sobre correctamente las con las que cuenta la empresa forma constante promociones
los mercados internacionales. oportunidades de negocio en  consolidan la calidad de su  comerciales de sus productos.
los diferentes mercados. producto.
B Totalmente en desacuerdo M En desacuerdo M Niacuerdo ni desacuerdo = Muy de acuerdo M Totalmente de acuerdo

Figura 1. Mercados internacionales.
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Tabla 1, en referencia si se cuenta con informacion necesaria sobre los mercados
internacionales el 20% determind que esta totalmente en desacuerdo y en desacuerdo, el 16%
manifestd que no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 64% se encuentra en totalmente
de acuerdo y muy de acuerdo. En segundo lugar, con respecto a si se identifica correctamente
las oportunidades de negocio en los diferentes mercados el 12% indico que esta totalmente
en desacuerdo y en desacuerdo, el 16% manifesté que no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo
y el 72% se encuentra en totalmente de acuerdo y muy de acuerdo. En tercer lugar, ante si
las certificaciones que con las que cuenta la empresa consolidan la calidad de su producto el
8% evidencid estar en desacuerdo, el 40% indicé que se encuentra ni esta ni de acuerdo ni
en desacuerdo y el 52% se encuentra en totalmente de acuerdo y muy de acuerdo. Por altimo,
al referirse si la empresa realiza de forma constante promociones comerciales de sus
productos el 40% determiné que esta totalmente en desacuerdo y en desacuerdo, el 16%
manifesto que no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 44% se encuentra en totalmente

de acuerdo y muy de acuerdo.

Tabla 2
Frecuencias absolutas y porcentuales de la Facilitacion Comercial
TDS EDS NDANDS MD TDA

f % f % f % f % f %
5. La empresa  dispone  de
conocimiento necesario sobre el marco 3 12.0% 2 8.0% 10 40.0% 6 24.0% 4 16.0%
regulatorio de mercado al cual se dirige.
6. La empresa emplea
adecuadamente las herramientas para 2 8.0% 3 120% 4 16.0% 9 36.0% 7 28.0%
acceder a los mercados objetivos.

45.0%
40.0%

40.0% SE0%
35.0%

30.0% 28.0%
24.0%

25.0%
20.0%

16.0% 16.0%
15.0% 12.0%
8.0%

12.0%
= l

5.  Laempresadispone de conocimiento necesario sobre el 6. La empresa emplea adecuadamente las herramientas
marco regulatorio de mercado al cual se dirige. para acceder a los mercados objetivos.

10.0%

5.0%

0.0%

B Totalmente en desacuerdo M En desacuerdo M Niacuerdo ni desacuerdo ™ Muy de acuerdo M Totalmente de acuerdo

Figura 2. Facilitacion Comercial.
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Tabla 2, con respecto sobre si la empresa dispone de conocimiento necesario sobre el marco
regulatorio de mercado al cual se dirige, el 20% determiné que esta totalmente en desacuerdo
y en desacuerdo, el 40% manifestd que no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 40% se
encuentra en totalmente de acuerdo y muy de acuerdo. Por ultimo, con respecto a si la
empresa emplea adecuadamente las herramientas para acceder a los mercados objetivos, el
20% indico que esta totalmente en desacuerdo y en desacuerdo, el 16% manifestd que no
estd ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 54% se encuentra en totalmente de acuerdo y muy
de acuerdo.

Tabla 3

Frecuencias absolutas y porcentuales de la educacion
TDS EDS NDANDS MD TDA
f % f % f % f % f %

7. L invi | i6

aempresainvierte en laeducacion o, ho 7 og000 o 36.00 4 16.0% 2 8.0%
de su personal.
8. La empresa se preocupa por 1a , . n00 g 35000 5 20.0% 6 24.0% 2 8.0%
instruccion del personal.
9. El | ia mas d
7 personal maneja mas e UN 1006 5 20.0% 14 56.0% 4 16.0% 1 4.0%
idioma

60.0% 56.0%

50.0%

40.0% 36.0%

32.0%

30.0% 28.0%

24.0%

20.0% 20.0%
20.0% 16.0% 16.0% 16.0%
12.0%
10.0% I 8.0% I 8.0%
. . 4.0% 4.0%
0.0% [ [
7.  Laempresainvierte en la educacion 8.  Laempresa se preocupa por la 9.  El personal maneja més de un
de su personal. instruccidn del personal. idioma

B Totalmente en desacuerdo M En desacuerdo M Niacuerdo ni desacuerdo = Muy de acuerdo M Totalmente de acuerdo

Figura 3. Educacion.

Tabla 3, con respecto sobre si la empresa invierte en la educacion de su personal el 40%
determind que esta totalmente en desacuerdo y en desacuerdo, el 36% manifestd que no esta
ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 24% se encuentra en totalmente de acuerdo y muy de

acuerdo. En segundo lugar, con respecto a si la empresa se preocupa por la instruccion del
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personal el 48% indic6 que esta totalmente en desacuerdo y en desacuerdo, el 20% manifesto
gue no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 32% se encuentra en totalmente de acuerdo
y muy de acuerdo. En tercer lugar, ante si el personal maneja mas de un idioma el 24%
evidencio estar en desacuerdo y totalmente en desacuerdo, el 56% indico que se encuentra
ni est& ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 20% se encuentra en totalmente de acuerdo y muy

de acuerdo.

Tabla 4
Lineamientos de la cultura exportadora
f %

Vélido Totalmente en desacuerdo 1 4,0
En desacuerdo 2 8,0
Ni acuerdo ni desacuerdo 13 52,0
Muy de acuerdo 9 36,0
Totalmente de acuerdo 0 0,0
Total 25 100,0

60

40

304

Porcentaje

204

T
Totalmerte en En desacuerclo Mi acuerdo ni desacuerdo
desacuerdo

o=
Muy de acuerdo

Lineamientos de la cultura exportadora

Figura 4. Lineamiento de la cultura exportadora.

Tabla 4, en 4% indico que esta totalmente en desacuerdo, el 8% manifiesta que esta en

desacuerdo, el 52% ratifico que no esta de acuerdo ni en desacuerdo y el 36% evidencid que

estd muy de acuerdo.
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B. Anadlisis descriptivo de la exportacion

Tabla 5

Frecuencias absolutas y porcentuales de la Exportacion directa
TDS EDS NDANDS MD TDA
f % f % f % f % f %

10. ~ Laempresaelevariasus ventassi | =\ o 3 15000 4 16.0% 13 52.0% 4 16.0%
realizara eXpOftaCloneS directas.
11. La empresa tendria un mejor

ingreso al mercado objetivo si cuenta 2 80% 2 80% 5 20.0% 12 48.0% 4 16.0%
agentes y distribuidores calificados.

12. La empresa tendria un mejor

posicionamiento si cuenta con una 3 12.0% 8 32.0% 4 16.0% 6 24.0% 4 16.0%
subsidiaria comercial.

60.0%
52.0%

0,
50.0% 48.0%

40.0%
32.0%

30.0%
’ 24.0%

20.0%

20.0% 16.0% 16.0% 16.0% 16.0% 16.0%
12.0% I 12.0%
8.0% 8.0%
- I I
oo MM

10. La empresa elevaria susventassi 11. La empresa tendria un mejor ingreso 12. La empresa tendria un mejor
realizara exportaciones directas. al mercado objetivo si cuenta agentesy posicionamiento si cuenta con una
distribuidores calificados. subsidiaria comercial.

B Totalmente en desacuerdo M En desacuerdo M Niacuerdo ni desacuerdo = Muy de acuerdo M Totalmente de acuerdo

Figura 5. Exportacion directa.

Tabla 5, con respecto sobre si la empresa elevaria sus ventas si realizara exportaciones
directas el 16% determind que esté totalmente en desacuerdo y en desacuerdo, el otro 16%
manifestd que no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 68% se encuentra en totalmente
de acuerdo y muy de acuerdo. En segundo lugar, con respecto a si la empresa tendria un
mejor ingreso al mercado objetivo si cuenta agentes y distribuidores calificados. el 16%
indico que estéa totalmente en desacuerdo y en desacuerdo, el 20% manifestd que no esta ni
de acuerdo ni en desacuerdo y el 64% se encuentra en totalmente de acuerdo y muy de
acuerdo. En tercer lugar, ante si la empresa tendria un mejor posicionamiento si cuenta con
una subsidiaria comercial el 44% evidencid estar en desacuerdo y totalmente en desacuerdo,
el 16% indico que se encuentra ni esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 40% se encuentra

en totalmente de acuerdo y muy de acuerdo.
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Tabla 6

Frecuencias absolutas y porcentuales de la Exportacién indirecta
TDS EDS NDANDS MD TDA
f % f % f % f % f %

13. La empresa tendria un
mejor ingreso a  mercados
internacionales por medio de casas
comerciales.

14. La empresa tendria un
mejor ingreso a  mercados
internacionales por medio de
intermediarios comerciales.

8 32.0% 4 16.0% 4 16.0% 6 24.0% 3 12.0%

2 80% 5 20.0% 5 20.0% 10 40.0% 3 12.0%

45.0%
40.0%

40.0%
35.0% 32.0%

30.0%

24.0%
25.0%

20.0%  20.0%

16.0%  16.0%
12.0% 12.0%
I 2 I

13. La empresa tendria un mejor ingreso a mercados 14. La empresa tendria un mejor ingreso a mercados
internacionales por medio de casas comerciales. internacionales por medio de intermediarios comerciales.

20.0%

15.0%

10.0%

5.0%

0.0%

B Totalmente en desacuerdo M En desacuerdo M Niacuerdo ni desacuerdo M Muy de acuerdo M Totalmente de acuerdo

Figura 6. Exportacion indirecta.

Tabla 6, con respecto sobre si la empresa tendria un mejor ingreso a mercados
internacionales por medio de casas comerciales el 48% determin6 que esta totalmente en
desacuerdo y en desacuerdo, el 16% manifestd que no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y
el 36% se encuentra en totalmente de acuerdo y muy de acuerdo. Por ultimo, con respecto a
si la empresa tendria un mejor ingreso a mercados internacionales por medio de
intermediarios comerciales el 28% indicd que estd totalmente en desacuerdo y en
desacuerdo, el 20% manifestd que no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 52% se

encuentra en totalmente de acuerdo y muy de acuerdo.
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Tabla 7

Frecuencias absolutas y porcentuales de la Exportacién concertada
TDS EDS NDANDS MD TDA
f % f % f % f % f %

15. El piggy back seria una buena
alternativa para que la empresa pueda
introducirse mejor hacia el mercado
objetivo.

16. El Joint Venture seria una buena
alternativa para que la empresa pueda
introducirse mejor hacia el mercado
objetivo

17. Las alianzas estratégicas serian
una buena alternativa para que la empresa
pueda introducirse mejor hacia el
mercado objetivo

18. Los consorcios de exportacion
seria una buena alternativa para que la
empresa pueda introducirse mejor hacia
el mercado objetivo.

3 12.0% 3 12.0% 6 240% 9 36.0% 4 16.0%

2 80% 8 320% 7 28.0% 7 28.0% 1 4.0%

3 120% 0 0.0% 5 20.0% 10 40.0% 7 28.0%

4 16.0% 7 28.0% 4 16.0% S5 20.0% 5 20.0%

45.0% 40.0%

40.0% 36.0%
35.0% 32.0%
30.0% 8.0% 28.0% 28.0%
24.0%
25.0% 8.0% 20.0% 20.0%0.0%
20.0% 16.0% 16.0% 6.0%
15.0% 12.0% 12.0%
4.0%

5.0% I

0.0% -

15. El piggy back seriauna  16. ElJoint Venture seriauna 17. Las alianzas estratégicas 18. Los consorcios de
buena alternativa para que la buena alternativa para que la serian una buena alternativa  exportacion seria una buena
empresa pueda introducirse  empresa pueda introducirse  para que la empresa pueda alternativa para que la

mejor hacia el mercado mejor hacia el mercado introducirse mejor haciael ~ empresa pueda introducirse
objetivo. objetivo mercado objetivo mejor hacia el mercado
objetivo.

m Totalmente en desacuerdo ™ En desacuerdo M Niacuerdo ni desacuerdo ™ Muy de acuerdo M Totalmente de acuerdo

Figura 7. Exportacion concertada.

Tabla 7, que con respecto sobre si el piggy back seria una buena alternativa para que la
empresa pueda introducirse mejor hacia el mercado objetivo el 24% determind que esta
totalmente en desacuerdo y en desacuerdo, el otro 24% manifestd que no esté ni de acuerdo
ni en desacuerdo y el 52% se encuentra en totalmente de acuerdo y muy de acuerdo. En
segundo lugar, con respecto a si el Joint Venture seria una buena alternativa para que la

empresa pueda introducirse mejor hacia el mercado objetivo el 40% indicO que esta
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totalmente en desacuerdo y en desacuerdo, el 28% manifestd que no esta ni de acuerdo ni en
desacuerdo y el 32% se encuentra en totalmente de acuerdo y muy de acuerdo. En tercer
lugar, ante si las alianzas estratégicas serian una buena alternativa para que la empresa pueda
introducirse mejor hacia el mercado objetivo el 12% evidencio estar totalmente en
desacuerdo, el 20% indicé que se encuentra ni esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 68%
se encuentra en totalmente de acuerdo y muy de acuerdo. Por ultimo, al referirse si los
consorcios de exportacion seria una buena alternativa para que la empresa pueda introducirse
mejor hacia el mercado objetivo el 44% determiné que esta totalmente en desacuerdo y en
desacuerdo, el 16% manifestd que no estd ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 40% se

encuentra en totalmente de acuerdo y muy de acuerdo.

Tabla 8
Exportacion
f %

Vélido Totalmente de acuerdo 0 0,0
En desacuerdo 6 24,0
Ni acuerdo ni desacuerdo 9 36,0
Muy de acuerdo 7 28,0
Totalmente de acuerdo 3 12,0
Total 25 100,0
En desacuerdo Mi acuerdo ni dcs;c:;r::tac Il':l: de acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 8. Exportacion.
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Tabla 8, en referencia a la exportacion el 24% respondieron que, en desacuerdo, el 36%
manifestd estar ni acuerdo ni desacuerdo, el 28% menciond estar muy de acuerdo y el 12%

indicaron estar totalmente de acuerdo.

C. Prueba de normalidad

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

utilizar la prueba de Rho Spearman.

Tabla 9
Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
Lineamientos de la cultura exportadora ,949 25 242"
Mercados Internacionales ,939 25 ,091
Facilitacion Comercial ,940 25 ,145
Educacién ,927 25 ,073
Exportacion ,980 25 890"

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

Hipotesis general

Tabla 10
Prueba de Rho de Pearson entre los lineamientos de la cultura exportadoray la exportacion
Lineamientos de la
cultura exportadora

Exportacion

Coeficiente de

i i ., 1,000 , 707
Lineamientos de la correlacion
cultura exportadora  Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 25 25
Spearman ici -
p Coeﬂmen? de 70 1,000
Exportacion correlacion
Sig. (bilateral) ,000 :
N 25 25

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

15 20 25 30 35 40 45

Lineamientos de la [cult(irg.exportadora *:

35

T
25

T
15

45

15

Figura 9. Lineamientos de cultura exportadora y exportacion.

Se observa en la Tabla 10 que los lineamientos de la cultura exportadora influyen
significativamente en la exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa
Agricola Don Tomas S.A.C., Sayan; determinado por la prueba de Pearson 0.70 frente al

grado de significacion de p = 0.00< 0,05.
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Hipotesis especifica 1

Tabla 11
Prueba de Rho de Pearson entre los mercados internacionales y la exportacion
Mercados .
. Exportacion
Internacionales
Coeﬂmen?e; de 1,000 61
Mercados correlacion
Internacionales Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 25 25
Spearman ici .
p Coeﬁmen?g de 61 1,000
Exportacion correlacion
P Sig. (bilateral) 000 .
N 25 25

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

15 20
| |

25 30 35 40 45

| | | | |
Mercados ?{Tales T*
Exprtaeion

]

18

10

45

35

25

15

Figura 10. Mercado internacionales y exportacion.

Se observa en la Tabla 11 que los mercados internacionales influyen significativamente en

la exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomas

S.A.C; determinado por la prueba de Pearson 0.61 frente al grado de significacion de p =
0.00< 0,05.
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Tabla 12
Prueba de Rho de Pearson entre la facilitacion comercial y la exportacion
Facilitacion .,
. Exportacion
Comercial
o Coef|C|enFe’3 de 1,000 7
Facilitacién correlaciéon
Comercial Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 25 25
Spearman ici .
p Coeﬁmen?t? de 77 1,000
Exportacion correlacién
P Sig. (bilateral) 000 .
N 25 25
**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
15 20 25 30 3/ 40 45
| | | | | | | o
Facilitacion gﬁ@l ﬁ =l i
P 0 - -
2 Exp:@e@

25 35

15

e

Figura 11. Facilitacion comercial y exportacion.

Se observa en la Tabla 12 que la facilitaciébn comercial influye significativamente en la

exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomas S.A.C;

determinado por la prueba de Pearson 0.77 frente al grado de significacion de p = 0.00< 0,05.
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Hipétesis especifica 3

Tabla 13
Prueba de Rho de Pearson entre la educacion vy la exportacion

Educacion Exportacién
Coeficiente de correlacion 1,000 50"
Sig. (bilateral) . ,000
N 25 25
Coeficiente de correlacion 50" 1,000
Sig. (bilateral) ,000 :
N 25 25
**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Educacion

Rho de Spearman

Exportacion

15 20 25 30 35 40 45
| | | | | | | o
|| T -
[educaci * o
| |
w
o | I I — =
- o Expartasion
8 o ¢ o =
—4° o 8 3 o /
| © &
- > N
- )
[ [ | [ [
4 4] 3 10 12

Figura 12. Educacion y exportacion.

Se observa en la Tabla 13 que la educacion influye significativamente en la exportacion de
la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Toméas S.A.C; determinado

por la prueba de Pearson 0.50 frente al grado de significacion de p = 0.00< 0,05.
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CAPITULO V

DISCUSION

5.1. Discusion de resultados

El objetivo principal de la investigacion fue establecer de qué manera los
lineamientos de la cultura exportadora influyen en la exportacion de la palta Hass a los
Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomas S.A.C., Sayan. Se obtuvo
mediante la Prueba de Pearson un valor 0,70 y un nivel de significancia de 0,00.
Indicando con esto que la cultura exportadora no llega a ser inicamente una serie de
actitudes que se aprender, sino que es necesario que dirijan hacia temas corporativos,
donde en este es posible notar la relevancia de una educacion en la gerencia que haga
posible acrecentar puntos clave en toda la empresa. Es asi que se hace posible tener
una mejor competitividad en el mercado internacional ya que cuando se internaliza se
empieza a tomar decisiones basadas Unicamente en estandares, normas de calidad,
tacticas de comercializacion, etcétera. Tanto a nivel local como a nivel internacional.
Segun Lopez (2017) en su investigacion titulada “Lineamientos de Cultura
Exportadora presentes en la cooperativa Ceprovaje que generan Oferta Exportable de
esparrago verde fresco, Jequetepeque — Noviembre, 2017, la cual llego a la
conclusién que la compafiia tiene trece factores de cultura exportadora que ha hecho
posible comenzar a llevar a cabo una cultura exportadora, sustentandose en el logro de
sus certificaciones y de entrar a mercados foraneos a través de intermediarios,
considerando la probabilidad de subir de nivel y lograr la exportacion directa (p.49).
Ademas, Lavanda y Tabra (2005) sefialan que en nuestro pais se han puesto en marcha
diferentes tacticas enfocadas en aumentar las exportaciones en las diversas areas
monetarias, no obstante, los empresarios han podido comprender que esta accién
optimizaré si estas acciones repliquen una perspectiva exportadora. La tactica basica

trata en dar una elevada formacion acerca de comercio internacional, que sea posible

que los empresarios tener buenos saberes acerca de marketing, tributacién, entre otros.
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Y de esta manera presenten su oferta exportable de un buen modo a mercados mas
demandantes. La tactica nimero dos tratas en conserva y optimizar las sabidurias
colectivas, culturales y monetarias que son los hombres de negocios en el mercado
nacional, como: buenas y mejores exhibiciones del bien, optimizar precios con una
mayor competitividad y conservar clientes satisfechos. La cuarta tactica se encuentra
orientada a enfatizar los valores éticos, morales y corporativos de los ciudadanos que
es necesario mostrar en todas las acciones, de tal modo que los importadores tienen

una mayor confianza en las actividades de transaccion que desempefian.

El primer objetivo de la investigacion fue establecer de qué manera los mercados
internacionales influyen en la exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la
empresa Agricola Don Tomas S.A.C., Sayan. Se obtuvo en los resultados inferenciales
mediante la Prueba de Pearson un valor 0,61 y un nivel de significancia de 0,001.
Respectivamente en los resultados descriptivos se pudo observar que el 36% detecto
que la empresa Agricola Don Tomés S.A.C., son pocas las veces que se ha alineado
una cultura exportadora eficiente debido a que no cuenta con un nivel de informacion
de mercados internacional ya que no se ha realizado una adecuada investigacion de
mercados En tal sentido, Sierralta (2007) menciona que a través de la cultura
exportadora es posible lograr una competitividad con éxito en los mercados foraneos
a condicion de que las compafiias prioricen ciertos elementos como estandares y
normas de calidad, periodos de entrega, medios de distribucion, etcétera. Asimismo,
Apaestegui y Quispe (2017) en su investigacion titulada “Cultura exportadora en la
Asociacion Artesafias Pafion Tacabambino, provincia de Chota - Cajamarca para la
exportacion de tejidos textiles artesanales al mercado de Nueva York - EE.UU, 2018”
Ilega a la conclusion que las artesanas de asociacion Pafion Tacabambino, es necesario
emplear lineamientos de la cultura exportadora, resaltando la oferta exportable y en la
variacion de mercados nuevos para asi llevar a cabo los envios al mercado extranjero
(p.159). Por ello la cultura exportadora afiade un plus que permite satisfacer las
necesidades y las normas de calidad que exige para producir bienes y servicios hacia

la exportacion a nivel internacional.

El segundo objetivo de la investigacion fue establecer de qué manera la
facilitacion comercial influyen en la exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos
de la empresa Agricola Don Toméas S.A.C., Sayan. Se obtuvo en los resultados

inferenciales mediante la Prueba de Pearson un valor 0,77 y un nivel de significancia

—
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de 0,00. Respectivamente en los resultados descriptivos se pudo observar que el 60%
detecto que en la empresa Agricola Don Tomas S.A.C., debido a que el personal
desconoce parcialmente de herramientas que permitan tener una mejor oferta
exportable en cuanto a los gustos y preferencias del cliente del mercado de destino. En
tal sentido, el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2006) precisa que la
Informacion empleado a la cultura exportadora es esencial, puesto que la carencia de
esta impide tener conocimiento de aquellos elementos que brinden a la persona
adecuarse a una cultura en pro de las acciones exportadoras. Si transmite dicho criterio
a los temas corporativos, los datos se vuelven esenciales para tomar decisiones tacticas
y de marketing, para la formacion tecnoldgico y la investigacion, como también a
reconocer a buenos proveedores, competidores, etcétera. Es nocion ademas se aplica a
las acciones exportadoras, en especial si se trata en posicionar bienes en el mercado
foraneo. Como en el ejemplo, la informacion se convierte en inteligencia de mercados,
esto se trata de un mecanismo de busqueda de dimensiones que sefialan el
comportamiento vigente y la tendencia respecto a la oferta, demanda y precio de un
producto a escala mundial o en pequefios sectores del mercado. Por ello, en el trabajo
Medina y Rodriguez (2018) en su investigacion titulada “Modelo de proceso logistico
de exportacion en la empresa Agropemar S.A”, llegd a la conclusion que hoy en dia la
compafiia no tiene los documentos validados a nivel internacional, aunque contribuye
al disefio logistico de exportaciones y cada procesos, criterios apropiados se puede
emplear reglas de calidad que comprende el procedimiento de mecido de bienes
agricolas lo que hara posible ser indentificados en el extranjero por medio de reglas y
requisidos desde la nacidn de origen hasta el pais de destino, por ende se identificara
elementos vinculados a la investigacion de actividades logisticas de la compafiia en
estudio (p.83).

El tercer objetivo de la investigacion fue establecer de qué manera la educacion
influyen en la exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de laempresa Agricola
Don Tomas S.A.C., Sayan. Se obtuvo en los resultados inferenciales mediante la
Prueba de Pearson un valor 0,50 y un nivel de significancia de 0,010. Respectivamente
en los resultados descriptivos se pudo observar que el 68% detecto que la empresa
Agricola Don Toméas S.A.C., existe falta de tacticas de marketing que impulsen a
colocar el producto de forma exitosa abriendo una ventana a generar grandes frutos

hacia la expansion a otros mercados. En tal sentido Ministerio de Comercio Exterior y

—
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Turismo (2006) precisa que las exportaciones son una parte esencial para desarrollo
de la economia y la disminucién de la pobreza de las naciones, y representa una
verdadera oportunidad para los empresarios para desarrollar negocios y a la
optimizacion de la rentabilidad. En especifico, los comercios en mercados
internacionales posibilitan a las compafiias a afianzar opciones nuevas de comercio,
donde impacte de forma directa en la minimizacién de su dependencia del mercado
nacional. Asimismo, coopera en el incremento de su eficiencia, a dar elevados grados
de productividad, una optimizacion de la calidad de los bienes y prestaciones, y demas
buenos impactos. Sin embargo, el significado de la diversificacion y consolidacion de
mercados vigentes de cultura exportadora se vincula con elementos basicos para
motivar, por un lado, emprendimientos vigentes exportadores y por el otro una buena
disposicion acerca de la relevancia del mercado externo como una opcién comercial
para los empresarios y el desarrollo y bienestar para la nacion. Estos elementos son el
acceso y empleo apropiado de los datos de mercados, tacticas de promocion, como
también publicidad con el objetivo de consolidar y acceder a mercados nuevos. Por
otro lado, Minervini (2014) menciona que, para iniciar la exportacion, es esencial tener
en cuenta aquellos obstaculos o carencias que son necesarias evitar previo a concretar
un buen negocio. Cuando tiene conocimiento con antelacion, habra mas oportunidades
para lograr el éxito. Previo a revisar los obstaculos que se hallan en el mercado global,
es importante tener conocimiento cuando en el mercado interno hay barreras que
complican la exportacién. Macha (2018) en su investigacion titulada “Barreras a la
exportacién y el proceso de internacionalizacién desde la perspectiva de las Mypes
exportadoras del sector textil de Lima Metropolitana 2006-2016”, lleg6 a la conclusion
que ante los reducidos medios empleados causa restricciones en el 50% de las Mypes
exportadoras y por tal motivo se transforman en obstaculos funcionales que inciden en
la oferta exportable, en tanto que la otra mitad restante, tienen més cobertura de
produccion superando los obstaculos funcionales y lograr buenos frutos en oferta
exportable (p.121).
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Se concluye que los mercados internacionales influyen significativamente en la
exportacién de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don
Tomas S.A.C., Sayan. Es decir, a medida que la empresa cuente con un buen nivel
de informacion de los mercados internacional mediante una adecuada
investigacion de ellos serd mayor su ingreso al mercado objetivo mediante los

agentes y distribuidores calificados.

Se concluye que la facilitacion Comercial influye significativamente en la
exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don
Tomas S.A.C., Sayan. Es decir, a medida que la empresa cuente con herramientas
que permitan tener una mejor oferta exportable en cuanto a los gustos y
preferencias del cliente del mercado de destino sera mayor las oportunidades de

introducirse hacia el mercado objetivo.

Se concluye que la educacion influye significativamente en la exportacion de la
palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don Tomas S.A.C.,
Sayan. Es decir, a medida que la empresa cuente con tacticas de marketing que
impulsen a colocar el producto de forma exitosa abriendo una ventana a generar
grandes frutos hacia la expansion a otros mercados sera mayor las posibilidades

de trazar objetivos a un corto, mediano y largo plazo.

Por lo expuesto

- Los lineamientos de la cultura exportadora influyen significativamente en la
exportacion de la palta Hass a los Estados Unidos de la empresa Agricola Don
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Tomés S.A.C., Sayan; determinado por la prueba de Pearson 0,70 frente al

grado de significacion de p = 0. 00 < 0,05.

6.2. Recomendaciones

- Serecomienda suministrar de un buen sistema de informacion a la empresa de los
mercados internacionales a través de una adecuada investigacion de ellos para que

su ingreso al mercado objetivo se maneje con agentes y distribuidores calificados.

- Se recomienda implementar herramientas que permitan tener una mejor oferta
exportable en cuanto a los gustos y preferencias del cliente del mercado de destino
con el fin que se posibilite oportunidades de introducirse hacia el mercado

objetivo.

- Se recomienda Impulsar la expansion del producto hacia otros mercados mediante
buenas tacticas de marketing con el objetivo de abrir posibilidades de trazar

objetivos a un corto, mediano y largo plazo.
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ANEXOS

ANEXO N°01 - CUESTIONARIO

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

a. Género

Masculino

Femenino

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

teniendo en cuenta el cuadro de calificacién siguiente:

CUADRO DE CALIFICACION

Totalmente de acuerdo

Muy de acuerdo

Ni acuerdo ni desacuerdo

En desacuerdo

| N W B~ o1

Totalmente en desacuerdo

ITEM 514|321

LINEAMIENTOS DE LA CULTURA EXPORTADORA
DIMENSION 01

1. Se cuenta con informacion necesaria sobre los mercados
internacionales.

2. Se identifica correctamente las oportunidades de negocio en los
diferentes mercados.

3. Las certificaciones que con las que cuenta la empresa consolidan
la calidad de su producto.

4. La empresa realiza de forma constante promociones comerciales
de sus productos.

DIMENSION 02
5. La empresa dispone de conocimiento necesario sobre el marco
regulatorio de mercado al cual se dirige.
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6. Laempresa emplea adecuadamente las herramientas para acceder
a los mercados objetivos.
DIMENSION 03
7. Laempresa invierte en la educacion de su personal.
8. Laempresa se preocupa por la instruccion del personal.
9. El personal maneja mas de un idioma
EXPORTACION
DIMENSION 01
10. La empresa elevaria sus ventas si realizara exportaciones directas.
11. La empresa tendria un mejor ingreso al mercado objetivo si cuenta
agentes y distribuidores calificados.
12. La empresa tendria un mejor posicionamiento si cuenta con una
subsidiaria comercial.
DIMENSION 02
13. La empresa tendria un mejor ingreso a mercados internacionales
por medio de casas comerciales.
14. La empresa tendria un mejor ingreso a mercados internacionales
por medio de intermediarios comerciales.
DIMENSION 03
15. El piggy back seria una buena alternativa para que la empresa
pueda introducirse mejor hacia el mercado objetivo.
16. El Joint Venture seria una buena alternativa para que la empresa
pueda introducirse mejor hacia el mercado objetivo
17. Las alianzas estratégicas serian una buena alternativa para que la
empresa pueda introducirse mejor hacia el mercado objetivo
18. Los consorcios de exportacion seria una buena alternativa para que

la empresa pueda introducirse mejor hacia el mercado objetivo.
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ANEXO N°02 - DATOS GENERALES

Tabla
Género de los trabajadores
f %
M 13 52,0
Valido F 12 48,0
Total 25 100,0

G0

507

Porcentaje
&

20

Masculing Femenino

Genero

Se muestra que el 52% del personal es del género masculino y el 48% es del género

femenino.
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ANEXO N° 03 — VALIDACION Y CONFIABILIDAD DEL
INSTRUMENTO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

La validez se determind a través de un analisis factorial, empleando el estadistico de Kaiser
—Meyer-OlIkin, y la esfericidad de Bartlett, obteniendo una correlacion de (0.807). Este valor
indica que estadisticamente el instrumento para aplicarlo es valido.

Prueba de KMO y Bartlett
Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de muestreo ,807
Aprox. Chi-cuadrado | 633,291
gl 153
Sig. ,000

Prueba de esfericidad de
Bartlett

De acuerdo a los valores de su comunalidad la totalidad de los items supera el valor de 0,4

por lo tanto se considera sin extraer a ninguno para formar parte de los instrumentos.

Comunalidades
Inicial Extraccion
P1 1.000 ,716
P2 1.000 ,982
P3 1.000 ,697
P4 1.000 ,902
P5 1.000 ,951
P6 1.000 ,840
P7 1.000 ,944
P8 1.000 677
P9 1.000 154
P10 1.000 ,920
P11 1.000 ,891
P12 1.000 725
P13 1.000 ,910
P14 1.000 ,900
P15 1.000 971
P16 1.000 ,575
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P17 1.000 ,939

P18 1.000 ,699
Método de extraccion: andlisis de componentes
principales.

CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

El estadistico de confiabilidad empleado en la presente investigacion fue: Alpha de
Cronbach, el cual tuvo un valor de 0.977 que dentro del anélisis de confiabilidad se
consideran confiables; esto si se toma en cuenta que los instrumentos altamente confiables

son aquellos que logran puntuaciones mayores o iguales a 0.80.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
977 18




61

pa

ANEXO N° 04 - DATA DE LA VALIDACION Y CONFIABILIDAD

p18

pl2 | p13 | pl4 | p15 | pl6 | pl7

pl [ p2 | p3 | p4 | pS | p6 | p7 | p8 | p9 | pl0 | pll
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ANEXO N° 05 - BASE DE DATOS
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