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Resumen

La investigacion titulada “la internacionalizacion de empresas a partir de estrategias en
negocios internacionales en empresas exportadoras de quinua de la region Puno 2018,
Tiene como objetivo general “Determinar las estrategias en negocios internacionales de
las empresas exportadoras de la Regién Puno”’. La investigacion se desarroll6 bajo el
disefio de investigacion “no experimental”’, investigacion de tipo “basica”, para esta
investigacion la poblacién estuvo conformada por las empresas exportadoras de quinua de
la region Puno, y se tom6 una muestra de (47) trabajadores, se les empleo un cuestionario
de (60) preguntas, abarcado la variable “Estrategias de internacionalizacion” utilizando un
cuestionario como técnica de recoleccion. Asimismo, los resultados de la investigacion
fueron a través de tablas, donde muestran la presencia significativa de las estrategias de
produccion, mercadeo, logistica, colaboracidn, y control de las empresas exportadoras de

quinua en la region Puno, a la hora de realizar negocios internacionales.

Palabras clave: Estrategias, negocios internacionales, exportacion, quinua.
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Abstract
The research entitled "The internationalization of companies based on international
business strategies in companies that export quinoa from the Puno 2018 region". Its general
objective is "To determine the strategies in international business of the exporting
companies of the Puno Region". The research was developed under the design of "non-
experimental” research, "basic" type research, for this research the population was made
up of the exporting companies of quinoa from the Puno region, and a sample of (47) workers
was taken, a questionnaire of (60) questions was used, including the variable
"Internationalization strategies" using a questionnaire as a collection technique. Likewise,
the results of the research were through tables, which show the significant presence of
production, marketing, logistics, collaboration, and control strategies of quinoa exporting

companies in the Puno region, when carrying out international business .

Keywords: Strategies, international business, export, quinoa.
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Capitulo |
El problema de investigacion
1.1. Identificacién del problema

El comercio internacional tiene un papel importante que aporta un crecimiento
econdémico a cualquier pais, siendo una fuente genuina de ingresos que tiene impacto en
el sector productivo y de empleo, dentro del comercio internacional se encuentran las
actividades de exportacién e importacion segun Lacurcia & Picardo (2018).

A lo largo de los afios, el comercio exterior evoluciono, tal es asi que para los afios 30
gran parte de las economias se desarrollaban con protecciéon comercial, es decir, con
aranceles elevados e infinidad de barreras que aislaban econémicamente a los paises,
esto con el fin de proteger a sus industrias en lugar de desarrollarlos hacia el exterior, sin
embargo, existe un crecimiento del comercio internacional en los dltimos afios, lo cual
representa que la produccion de los paises cada vez se comercializa internacionalmente
ciertamente regidos por factores econdémicos, socioculturales, legales y politicos (Feria
Online, 2012). Para el 2017 el valor de las exportaciones en América Latina registré una
expansion de 17%. Uno de los indicadores principales que aporta a la mejora del
desempenfio exportador son los precios de los productos basicos segun (Giordano, 2017).

Hoy en dia, el Peri se ha consolidado como una de las economias de mayor
crecimiento dentro de Latinoamérica, es claro que la apertura comercial beneficio
positivamente a las exportaciones peruanas Bustamante (2017). Un ejemplo claro es que
en la ultima década el crecimiento de las exportaciones no tradicionales en el Peru ha sido
de mayor notabilidad puesto que en el Ultimo afio present6 un crecimiento del 11% en su
valor de exportacion, consolidandose asi como la segunda econémica generadora de
divisas para el pais; Minagri (2017).

Uno de los productos principales de este sector, es la quinua siendo Peru el mayor
productor y exportador del producto del mundo 79,269 toneladas registrados en el 2016 y
representaron el 53,3% del volumen de ese grano andino, seguido por Bolivia y Ecuador
que contribuyeron con el 44% y 2,7% respectivamente, no obstante Peru lidera el primer
lugar desde el 2014 segun Romero (2017); teniendo como principales regiones
productoras a Ayacucho, Cusco, Apurimac, Junin y Arequipa siendo Puno la principal zona
productora del 80% de la produccién nacional anual que representan aproximadamente

tres mil variedades de quinua, ademéas de representar el 51,6% de sus exportaciones
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totales siendo la quinua su producto bandera; Camara de comercio y la produccion de
Puno (2014).

Puno es la décima region mas importante de Peru y abarca 3,5% de exportaciones
nacionales, la economia de Puno se basa principalmente en actividades agropecuarias y
extraccion de minerales. Durante el 2017 las exportaciones punefias ascendieron a los
US$ 1555 millones, el sector agropecuario se encuentra clasificado como uno de los mas
importantes dentro de Puno, siendo la quinua el producto que registra mayor exportaciones
con un registro del 23% de participacion Mincetur (2017).

La evolucion del crecimiento de las importaciones de quinua a nivel internacional
demuestra que existe un gran potencial en la exportacion de la misma, En el 2001 Peru
exportd 7, 600 toneladas de quinua valorizado en 200 mil dolares, Granos Andinos (2014)
lo que implica un crecimiento realmente significativo puesto que para el 2012 Peru exporto
superior a $32 millones, 29% mas que durante el 2011 siendo Estados Unidos el destino
principal. Santiago (2014) lo que representa un crecimiento significativo dentro de una
década.

Por lo descrito anteriormente, se propone realizar el estudio para determinar las
estrategias en negocios internacionales aplicadas por las empresas exportadoras de
quinua en la regién Puno, con el fin de promover la exportacion de productos andinos en
la region.

1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema general.
¢ Cudles son las estrategias en negocios internacionales de las empresas exportadoras
de quinua de la region Puno?
1.2.2. Problemas especificos.
1. ¢Cudles son las estrategias de produccién de las empresas exportadoras de
quinua en la Regién Puno?
2. ¢Cuales son las estrategias de mercadeo de las empresas exportadoras de
guinua en la Regi6on Puno?
3. ¢Cudles son las estrategias de logistica de las empresas exportadoras de quinua
en la Regién Puno?
4. ¢Cudles son las estrategias de colaboracion de las empresas exportadoras de
quinua en la Regién Puno?
5. ¢Cuadles son las estrategias de control de las empresas exportadoras de quinua
en la Regién Puno?
1.3. Justificacion
Segun lo descrito anteriormente, Puno se encuentra situado como el primer productor

a nivel del mundo, sin embargo, estas solo abarcan el 1.5% de participacién en las
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exportaciones presentadas por la region Puno (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo,
2018) por lo tanto, es de gran relevancia investigar que estrategias en nhegocios
internacionales han sido aplicadas en empresas exportadoras de quinua de la regién de
Puno, es conveniente para que los productores y futuros exportadores puedan tener una
guia de cudles son las estrategias relevantes a la hora de exportar, por afiadidura esto
favorecerd a las personas con miras de exportacion que actualmente se encuentran
trabajando en una de las fortalezas productivas de la region, es decir productos agricolas,
al abarcar una variedad de estrategias ayuda a llegar a un objetivo a las empresas y
generar mayores ingresos.

La investigacion tiene una contribucion tedrica, puesto que en nuestra region no se han
hecho este tipo de investigaciones, ademas, sera de significante utilidad como base a
futuras investigaciones teniendo en cuenta que se pueden abarcar otros aspectos de
negocios internacionales.

Se puede generalizar los resultados a principios mas amplios, puesto que en la
investigacion se consideran estrategias de exportacion que son reconocidas por autores lo
que permitira apoyar otros trabajos.

Finalmente, ante el panorama mencionado, al determinar cuales son las estrategias que
han llevado a las empresas de quinua a una exportar, se brindara una alternativa de
solucion para aquellas que futuramente deseen exportar no solo quinua, sino la variedad
de productos andinos.

1.4. Presuposicion filoséfica

En base a mi formacion académica impartida en esta casa de estudio, y concerniente a
la presente investigacion, se identificaron citas biblicas que parten desde los origenes del
comercio que fue partiendo desde la creacién del hombre, como principal referente
encontramos el Antigua Testamento, en el segundo libro de la Biblia realzan el referente a
los colaboradores que apoyan a toda organizacion, es asi que en Exodo (pag. 18:21)
“Ademas escoge tu de entre todo el pueblo varones de virtud, temerosos de Dios, varones
de verdad, que aborrezcan la avaricia; y ponlos sobre el pueblo por jefes de millares, de

centenas, de cincuenta y de diez”.

En Levitico 25:14 sefala lo siguiente “Y cuando vendiereis algo a vuestro préjimo, o
comprareis de mano de vuestro préjimo, no engafie ninguno a su hermano” por ello se
afirma que el modelo de negocio a través de la palabra de Dios es de indole transparente
y honesta, y que debe existir un beneficio mutuo a la hora de hacer negocios, dicho modelo
deberia prevalecer hasta estos tiempos actuales.

Por otro lado, en la Biblia también se menciona el tema de negocios internacionales, tal

es asi, que en 1 Reyes 10:28-29 se puede leer el intercambio de mercancias entre paises,
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menciona que “traian de Egipto caballos y lienzos a Salomén; porque la compania de los
mercaderes del rey compraba caballos y lienzos. Y venia y salia de Egipto, el carro por
seiscientas piezas de plata, y el caballo por ciento cincuenta; y asi los adquirian por mano
de ellos todos los reyes de los heteos, y de Siria” por lo que solo corrobora que el modelo
de comercio internacional formé parte de la vida del hombre como necesidad, puesto que
necesita del intercambio de mercancias como medio econdémico y para fomentar desarrollo
economico. No obstante, es todo momento se debe realzar los modelos de negocios
establecidos en la biblia que demuestran los valores, criterio y empatia que deben ser
practicados en la actualidad con respecto al intercambio de mercancias.
1.5. Objetivo de la investigacién
1.5.1. Objetivo general.
Determinar las estrategias en negocios internacionales de las empresas exportadoras
de quinua de la Regién Puno.
1.5.2. Objetivos especificos.
a. Describir las estrategias de produccién de las empresas exportadoras de quinua
en la Regién Puno.
b. Describir las estrategias de mercadeo de las empresas exportadoras de quinua
en la Regién Puno.
c. Describir las estrategias de logistica de las empresas exportadoras de quinua en
la Region Puno.
d. Describir las estrategias de colaboracion de las empresas exportadoras de quinua
en la Regién Puno.
e. Describir las estrategias de control de las empresas exportadoras de quinua en la

Region Puno.
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Capitulo 1l
Marco tedrico
2.1. Marco historico

A través del tiempo, los negocios internacionales se han extendido de una forma
extraordinaria, especialmente en los Ultimos tiempos. Un resultado relevante de la
globalizacion, es la adopcion y la creacion de productos de todo tipo en los mercados
mundiales.

Se puede determinar la estrategia como una “Forma en donde la organizacién o
entidad, en cooperacién con su entorno, redistribuye sus mas importantes recursos y
esfuerzos para llevar a cabo sus objetivos” Fernandez (2012) igualmente “Un curso de
accion voluntariamente deseado y establecido de una manera anticipada, con la finalidad
de garantizar de llegar a los objetivos de la organizaciéon”. Pag 29.

En la actualidad, las estrategias son parte fundamental para la toma de decisiones en
una organizacion. La estrategia conlleva a saber un alto conocimiento del pasado para
tener asi, una vision clara del futuro. Por lo general el problema de las organizaciones no
es la falta de recursos o presupuesto, sino mas bien una carente administraciéon de los
mismos, producto de la aplicacion de estrategias incorrectas.

En conformidad con Rivera (2012) sefiala que la palabra estrategia es empleada por
distintas ciencias, de tal manera se pueda indicar las situaciones que suceden dentro de
ellas. Pero, ¢cuales son los verdaderos motivos por los que estos acuden a un tema al
parecer propio de las organizaciones? La causa esta en que la estrategia no es
simplemente aplicado al &mbito empresarial, alcanzando a ser considerada un tema de
estudio de caracter global, fue paso a paso alimentandose de varios aportes, tales como:
ciencias politicas, economia, derecho, filosofia, entre otros.

2.2. Antecedentes de la investigacion
2.2.1. Internacionales.

Batista, Lisboa, & Augusto (2016) Realizaron una investigacion titulada “Effectiveness
of business strategies in Brazilian textile industry” en Brasil, cuyo objetivo data analizar el
efecto sobre el desempefio organizacional de las empresas textiles brasilefias sobre la
interaccion entre capacidades estratégicas, tipos de estrategia, calidad de la formulacién
de la estrategia y la capacidad de aplicacion de la estrategia; en dicha investigacion se
tomo6 como poblacién a 211 empresas todas dedicadas al sector textil y segmentadas de
acuerdo a los afios dentro del mercado, asi también se recopilo informacion a través

cuestionarios validos que fueron utilizados para saber acerca de la posicion que ocupan,
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el numero de su autonomia, el tiempo de las operaciones de la empresa, los ingresos
anuales, el numero de empleados, el origen de capital y la fase de la cadena de sistema
de la empresa en una escala de Likert donde 1 era muy insatisfecho y 7 era muy satisfecho,
la metodologia utilizada para esta investigacion fue de caracter empirico teniendo como
resultados la relacion positiva entre la estrategia de enfoque con las capacidades de
marketing y la estrategia de liderazgo de costos y las capacidades de gestion. Sin embargo,
la relacion entre las capacidades tecnoldgicas y la estrategia de diferenciacion no fue
significativa estadisticamente. También se observo una interrelacion entre las estrategias
genéricas de enfoque, liderazgo de costo y la diferenciacion, lo que revela el uso de
estrategias combinadas. Con respecto al desempefio organizacional, fue identificado que
la capacidad de gestién y el rendimiento del mercado una relacién estadisticamente
significativa con la performance financiera.

Coloma (2015) la investigacion titulada "Ecuador: Estrategia de comercializacién de
stevia (stevia rebaudiana) al mercado internacional de Estados Unidos en el periodo 2013-
2014" tuvo como objetivo Analizar las estrategias de comercializacion de stevia del
Ecuador al mercado de Estados Unidos. La metodologia de la investigacién que se aplico
fue descriptiva y correlacional, llegaron a la conclusion de que la produccion y
comercializacidon de Stevia al mercado de Estados Unidos, como edulcorante natural, es
financieramente viable, y permitira diversificar las exportaciones ecuatorianas no
tradicionales. De acuerdo a la investigacion, la hipétesis se cumple, en efecto, los
resultados en el estudio financiero determinaron un nivel de rentabilidad aceptable,
ademas, nuestro pais y el area de localizacion brinda las condiciones para el desarrollo de
la industrializacion de este producto, contribuyendo a la diversificacion de las
exportaciones en el Ecuador.

Poblete & Amoros (2013) En su trabajo titulado “Determinantes en la Estrategia de
Internacionalizacion para las Pymes: el Caso de Chile” donde realza que la rapida
internacionalizacion de las empresas puede ser un factor muy importante para su
desarrollo, de tal manera que después logren convertirse en empresas consolidadas que
generen mas empleo y desarrollen innovacion. Dicho trabajo tuvo como objetivo verificar
el cumplimiento de la teoria de internacionalizacién acelerada para el caso chileno, con
una poblacién de 112 pymes exportadoras se pudo demostrar que para tal existen factores
propuestos por la literatura, como las redes de apoyo, el tamafio de la empresa y el nivel
tecnolégico de la industria, que no necesariamente aceleran la estrategia de
internacionalizacion. Empero a todo ello, el impacto de las distancias psiquicas y la
experiencia previa resultan ser factores determinantes para acelerar la bldsqueda de

mercados internacionales.

19



2.2.2. Nacionales.

Garagate (2017) en la investigacion titulada "Estrategias competitivas de la empresa
exportadora de quinua Aligood S.A.C, Distrito de San Luis Lima, 2015" El objetivo principal
de esta investigacion fue describir las estrategias competitivas de la empresa exportadora
de quinua ALIGOOD S.A.C. del distrito de San Luis Lima, 2015. El tipo de investigacién
fue aplicada, donde el nivel de investigacion fue descriptiva de un disefio de investigacion
no experimental de corte transversal. Llegaron a hacer uso como una unidad de muestra
de 20 colaboradores por parte de la organizacién. La técnica empleada fue en base de un
estudio y la herramienta de evaluacién que se aplico fue una encuesta, confiable y valido.
Haciendo uso del programa SPSS vy estadistica descriptiva, llegaron a la conclusion que
los participantes consideraban que la organizacion tenia las estrategias competitivas en un
nivel regular a buena de un 80%.

Gerra (2017) En su trabajo titulado “Estrategias competitivas y exportacion de
conservas de anchoveta peruana al mercado japonés en el periodo 2006 — 2014” realizado
en la ciudad de Lima, cuyo objetivo fue determinar qué relacion existe entre las estrategias
competitivas y el nivel de exportacion de conservas de anchoveta peruana al mercado
japonés en el periodo 2006-2014 sostiene que existe una relacion positiva entre las
estrategias competitivas y las exportaciones, dicha investigacion fue de caracter no
experimental y de tipo descriptiva correlacional, para la recolecciéon de datos no fue
necesario algun instrumento puesto que los datos que tuvieron en cuenta fueron de fuentes
publicas como : siicex, trade map, minagri, agrodata; los cuales fueron descritos e
interpretados por el investigador. Como resultado principal se hallé que existe una relacién
positiva entre las estrategias competitivas y la exportacién de conservas de anchoveta
peruana al mercado japonés en el periodo 2006-2014.

Hernandez (2016) en su tesis titulada “Factores determinantes para la exportacion de
productos textiles de la Asociacién Los Laureles de Huamachuco al mercado Canadiense
2016” realizado en la ciudad de Trujillo cuyo objetivo fue el de analizar los factores
determinantes para la Exportacion de Productos Textiles, dentro de la informacion
presentada datan los factores, fisicos, sociales, competitivos, recursos humanos y la oferta
exportable, de esta manera se realizé un estudio de caracter descriptiva, de tipo no
experimental, aplicando asi encuestas y fichas de analisis documental, cuya poblacién
analizada estuvo representada por las integrantes que constituyen la Asociacion Los
Laureles de Huamachuco. Los resultados de la investigacion mostraron que el factor
innovacion se encuentra como factor principal para el logro de las exportaciones con un
80% seguido por el factor competitividad con el 75% debido a que los productos no tienen

en su totalidad lo que requiere el mercado global, todo ello se contraposicién con el 100%
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gue ocupa el factor de recursos humanos, debido a que los integrantes cuentan con la
experiencia suficiente en la elaboracion de productos textiles.

Nufiez & Yajahuanca (2016) La investigacion que lleva por titulo “Plan de negocios para
la exportacién de galletas de quinua hacia el mercado de EE. UU de la empresa T&C
procesadora de alimentos Chiclayo, 2016”. El cual cuenta con el objetivo determinar si un
plan de negocios facilita a la empresa la exportacion de galletas de quinua. La metodologia
desarrollada en la investigacion fue descriptivo- cuantitativo. Concluyeron que la
proposicion sobre un plan de negocios ofrece la exportacién de galletas a base de quinua
de forma directa de la organizacion hacia el mercado de los EE.UU. Por ello se considerd
lo establecido por Karen Weinberger ya que es la autora sobre el plan de negocios,
herramienta para analizar la viabilidad del negocio, puesto que conlleva a cabo un estudio
econdémico financiero de esa manera determinar la viabilidad y ganancias de la exportacion
de galletas a base de quinua.

2.2.3. Locales.

Limache (2018) La presente investigacion titulado “analisis del proceso de exportaciéon
y su incidencia en la comercializacion en el mercado internacional de los productores de
guinua en la regién puno, periodo 2014-2015”, con él con el objetivo de“ Analizar los
procesos de exportacion que inciden en la comercializacién en el mercado internacional
de Estados Unidos; para plantear lineamientos que viabilicen la exportacion de la quinua
de los productores de la regién de Puno, periodo 2014 — 2015”. Para lo cual se realiza
investigacion con los métodos de investigacion son “descriptivo, deductivo y analitico”; los
resultados y conclusion que las “sociedades productoras de quinua en la regidn Puno una
gran parte no cuenta con RUC, a falta de profesional quienes puedan dirigirlos en
exportacion y tramites aduaneros, ya que no disponen con ayuda de las instituciones y/o
ONGS las cuales puedan asesorar como también capacitar sobre los manejos de los
documentos de gestion, exportacion, trdmites aduaneros y sobre el control de calidad; las
asociaciones no venden de forma directa ya que estas desconocen sobre los canales de y
reglamentaciones comerciales y comercializacién”.

Paredes (2017) la presente investigacion titulado, “Analisis de la competitividad
empresarial y su incidencia en el mercado internacional del consorcio textil Titicaca Puno,
periodo 2014 - 2015”, El objetivo de la investigacion fue: Determinar la influencia de los
factores relevantes de competitividad en la oferta exportable de artesania de prendas de
alpaca en el consorcio Textil Titicaca, Periodo 2014- 2015. Los métodos de investigacion
son descriptivo, deductivo y analitico. De los resultados que lograron obtener en el
presente trabajo llegaron a la siguiente conclusion: En relacion con el objetivo planteado
para el estudio que implica en establecer la influencia de las caracteristicas de

competitividad de mayor importancia ya que pueda permitir a las organizaciones del
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Consorcio Textil Titicaca, adentrarse con buen funcionamiento en el mercado internacional,
se logro identificar tres factores internos de competitividad los mismos que estan tratando
a: Calidad, Recursos humanos y la Productividad. Y un factor externo de competitividad a
la cual es el mercado.
2.3. Revision de literatura

2.3.1. Estrategias en los negocios internacionales.

Cuando una empresa tiene miras a ser participe en el mundo de los negocios
internacionales, todas aquellas organizaciones tienen como prioridad que desarrollar
distintos tipos de estrategias en todas las areas, de esta manera tendra que juntar todas
estas estrategias para poder competir en este sector internacionalmente.

Para Hamel (2000) “El poder de la innovacion administrativa que por lo general
argumenta cambios de gran importancia en la posicibn competitiva, suele elaborar
aspectos positivos sostenibles para las empresas pioneras”.

Como menciona Hamel et al. (2000) “Es un requisito esencial la innovacion constante
para todas las areas, asi las empresas tendran mas ayuda y seran mas exitosas. Una
determinante eleccién estratégica en la globalizacion de los servicios sera el grado de
adecuacion del servicio al cliente Cuenca et al. (2012) Asi mismo, la necesidad de contacto
con los clientes en numerosas categorias de servicios con una distinta percepcién que
clientes de diferentes mercados puedan tener de la prestacion, las leyes de varios
gobiernos en los paises de destino en relacién a gran parte de tipos de servicios o el efecto
de la cultura, pueden hacer que sea complicado de alcanzar la estandarizacién del mismo.

Respecto a la base de la planeacion estratégica es que se formulan los demas planes
de la compafiia, Hernandez (1934) sostiene que tantos los planes operativos como también
los tacticos, por lo que un plan estratégico no se puede tomar en consideracion como la
suma de éstos. La planeacion estratégica es sistematico respecto a que es organizada y

conducida con base en una realidad comprendida.

2.3.1.1. Importancia de lainnovacion en los negocios internacionales.

La innovacién siempre tiene que ir juntamente con la investigacion y desarrollo, asi
tendrdn que focalizarse con un fin, el de ser lideres en este sector competitivo de los
negocios internacionales.

Para Romero (2017) la innovacion consta en crear y aplicar nuevas ideas para los
servicios y productos que una compafiia ofrece, para producir un valor diferenciador de la
misma ante sus demas competidores como también aumentar sus ingresos.

Sin embargo, los gerentes hoy en dia se enfrentan a un escenario en donde el cambio
se da a una velocidad incomparable, por tanto Camisén (2009) sostiene los principios y
criterios validos en otros instantes en la actualidad no contribuyen y las compafiias tienen

gue aplicar nuevas formas de actuacion de esa manera se puedan adaptar a los cambios
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del ambito e incluso anticiparse a ellos. Esto obliga a una respuesta inmediata por parte
de las firmas y una forma de pensar abierta por parte de la direccién de tal forma se pueda
romper los esquemas ya establecidos, procedimientos nuevos, revolucionarios y adoptar

medidas. En definitiva, deben impulsar el cambio y la innovacion.

2.3.1.2. Definicion de las estrategias en los negocios internacionales.

“La accion orientada hacer realidad las metas trazadas. Es el como ejercer las cosas
para alcanzar los fines de la planeacion estratégica determinada. Estas estrategias tendran
que estar orientadas a la elevacion de la rentabilidad de la organizacion y la elevacion del
valor” (Gonzélez, 2013).

Por otro lado, establecer unos objetivos y disefiar unas estrategias para alcanzarlos no
nos asegura, sin embargo, que efectivamente al final del periodo de planificacion hayamos
alcanzado dichos objetivos. Camisén & Dalmau (2009) Planear no es suficiente, «hay que
hacer algo mas», hay que continuar el proceso de administracién. En una segunda fase el
directivo debera decidir quién o quiénes van a llevar a cabo qué parte del plan y con qué
recursos cuentan. Asignando tareas y recursos el directivo concreta estos planes y asignha
responsabilidades, evita duplicidades y se asegura de gque todas las acciones se puedan
llevar a cabo al estar debidamente asignadas.

Peir6 (2018) menciona que el desarrollo de estrategias internacionales de negocios es
el sistema que se usa para planificar e implementar un conjunto de acciones destinado a
posicionar y competir una organizacion en el mercado global.

2.3.2. Dimensiones de las estrategias en los negocios internacionales.

2.3.2.1. Estrategia de produccion.

Esta detalla el momento de partida de la capacidad de produccién y capacidad
instaurada de la entidad es conocer con que cuenta la entidad con la finalidad de competir
internacionalmente.

Correa (2013) trata de la entidad de los medios de produccién, tanto humanos (personal
adecuado empleado de la manera mas eficiente posible) como fisicos (fabricas y
magquinaria). En esta fase es de gran importancia la entidad de las actividades de
manipulacion y trabajo.

Quifiones (2012) el principal objetivo del area de produccién es el de producir los
productos apropiados, en la cantidad precisa, puntualmente y bajo los presupuestos
fijados.

Por otro lado, Gonzalez hace mencion a Miltenburg (1995) el cual afirma “Las
compafiias que trabajan o aspiren trabajar internacionalmente pueden construir economias
de localizacién y economias de costo con base en la experiencia con el fin de competir

internacionalmente”.
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2.3.2.1.1. Estrategia de economia de localizacion.

Cuando se establece sus actividades de creacién de valor, cuando deciden dénde
ubicarse dependiendo de las condiciones economicas, legales, culturales y politicas.
Asimismo deben tener en cuenta los factores relativos al costo.

El autor Sdnchez (2013) hace hincapié que las decisiones de localizacion industrial, la

estrategia se enfoca en maximizar el ingreso.

2.3.2.1.2. Economias de costo basadas en la experiencia.

Es la reduccién sistemética en los costos de produccion durante la vida de un producto,
se obtiene debido al aprendizaje que se adquiere realizando una actividad, reduccion del
costo unitario cuando hay produccion de grandes volimenes de un producto o servicio
determinado y red de oficinas y operaciones subsidiarias alrededor del mundo, dicho por
Wharton Universia (2004) mencionado por Gonzélez.

Segun el Minagri (2019) dio a conocer este viernes que en el inicial cuatrimestre del
2019 (enero-abril), el sector agropecuario incremento en un 4,3%, al contrario con el 8,7%
seflalado en el mismo tiempo del afio pasado. Teniendo en cuenta a los datos
proporcionados por la Direccion General de Seguimiento y Evaluacién de Politicas del
Minagri, el incremento de la seccién agropecuaria fue estimulado por una superior
productividad del subsector agricola con un 4,2% y del subsector pecuario (4,5%).

Segun el Ministerio de Agricultura y riego (2018) en conformidad con la encuesta de
intenciones de siembra para la campafa agosto 2018 vy julio 2019, se calcula que se
sembraran 68,3 mil ha de quinua en el pais de Peru. Las siembras de quinua estarian
incrementando en un 3,7%, comparable a 2,5 mil hectareas adicionales. Junin, Ayacucho
y Apurimac, son las regiones que tienen planificado aumentar sus siembras en mayor
proporcion, en tanto que Ancash, Huanuco, Puno, Cajamarca, lo realizaran en una menor
medida. Sobre todo que a finales del aflo 2018 se ha llegado a registrar favorables
crecimientos en los precios en chacra de quinua competentes a la ciudad de Arequipa, por
lo que se podria generar un incentivo para incrementar las intenciones de siembra

nacionales del préximo afio.

2.3.2.2. Estrategia de mercadeo.

Segun Daniels (2004) afirma que la reduccién de costos y lograr la sensibilidad local o
adecuacion de los productos o servicios a las exigencias varian de acuerdo con el ambito
cultural, la empresa debe adaptarse si quiere hacer su entra a cada mercado con gustos
diferentes.

El plan general para emplear los factores de la combinacion de técnicas de
comercializacién se conforma con la intencion de emprender el programa que pertenece,

segun Quifionez (2012).

24



Por otro lado, para Fassbender (2014) afirma que es preferible realizar un plan de
mercadeo global, que tenga propdsitos y metas de exportacion, acciones y estrategias que
deberan hacerse para fortalecerse en el (los) mercado(s) seleccionado(s). Asimismo se
debe contar con los datos de los productos que se ofrecen asi como también las

caracteristicas del mercado objetivo.

2.3.2.2.1. Estrategia de estandarizacion global.

Se centran en el crecimiento de la rentabilidad y el aumento continuo de las utilidades,
al poder obtener recorte de costos con fundamentacién en economias de magnitud, curvas
de trayectoria y economias de localizacién, en tal sentido, responden mas a la coaccién de
recorte de costos y son menores los apremios para mostrar susceptibilidad local. Esta

estrategia, en consecuencia, no es conveniente cuando hay mucha demanda.

2.3.2.2.2. Estrategia de localizacion.

Esta estrategia esta orientada a incrementar la eficiencia al adecuar los productos y
servicios de una compafia a las preferencias y gustos de los distintos mercados
nacionales.

2.3.2.2.3. Estrategia transnacional.
Cuando las compairiias hacen frente al mismo tiempo intensas presiones para limitar

costos como la vulnerabilidad local.

2.3.2.2.4. Estrategia internacional.

En contadas oportunidades es posible hallar multinacionales en una localizacién
increiblemente afortunada de afrontar a presiones bajas en recorte de costos y bajas en
sensibilidad loca, y es cuando estas compafias impulsan estrategias de mercadeo
internacional, en las que originalmente se preocupan por preparar su mercado doméstico
y luego adentrase en ventas internacionales haciendo una adecuacion local minima.

Segun el Ministerio de Agriculturay riego (2018) las exportaciones peruanas de quinua
llegaron a registrar una inclinacién creciente en los mas recientes diez afios, en un contexto
mundial de mayor recurso por este micronutriente de un elevado valor nutricional como por
ser un alimento libre de gluten y clasificado como adecuado en las tendencias de consumo.
El afio 2017 cerr6 con un incremento de 16,0% respecto al afio anterior que responde
fundamentalmente a los grandes envios hacia Australia, Estados Unidos, Bélgica, Chile,
Italia, Irlanda, Canada, Brasil y Rusia entre los que mas contribuyeron al crecimiento. Se
cree que para el 2018, las exportaciones presenten una leve disminucién equivalente al
2,1% debido al menor volumen exportado a los principales mercados: Canada, Estados
Unidos y los mas importantes mercados de Europa: Holanda, Italia, Australia y Espafia.
También se deberia a la disminucion de Israel. Sin embargo, se prevé el aumento de la

demanda de comercio como Meéxico, Brasil, Chile y Francia asi como el fortalecimiento
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de mercados medianos tales como Emiratos Arabes, Rusia, Unidos, Suecia, Suiza,
ademas de la expansion de la demanda de nuevos mercados tales como Malasia, Letonia,
Eslovenia, Austria, Arabia Saudita, Birmania, Corea, Tailandia, Indonesia y China.

2.3.2.3. Estrategias logisticas.

Como las politicas de la empresa que se establecen desde o para la logistica integral.
Estas politicas que determinan los objetivos de gestién para toda la unidad productiva,
toman como punto de partida la politica de servicio a los clientes, objetivo final de la
cadena.

Fassbender (2014) cuando una entidad vende sus mercancias a un cliente fuera del
pais, en otras palabras, exporta sus productos, es necesario, entre otros, que desarrolle la
mercaderia y la traslade hasta el mercado asignado. Este proceso involucra una adecuada
coordinacién desde que da inicio a la actividad de venta hasta que se concluye. Todas
estas labores coordinadas se conocen como proceso logistico. Hoy en dia, en un mundo
globalizado, la logistica internacional se ha transformado en un elemento fundamental para
el comercio exterior. Por lo tanto, para que una entidad sea competitiva en el comercio
internacional tiene que tener una logistica la cual pueda responder eficientemente a las
necesidades de quienes desean importa o exportar.

Cano (2010) la logistica aspira dirigir estratégicamente la el movimiento, la adquisicion,
el control de los inventarios y el almacenamiento de productos, de la misma forma todo el
flujo de informacién asociada, mediante los cuales la empresa y su canal de distribucion
se encaminen de tal modo que la rentabilidad presente y futura de la empresa sea
maximizada de una manera de efectividad y costos. La logistica coordina y determina de
forma Optima el producto adecuado, el lugar correcto, el cliente adecuado y el tiempo

adecuado.

2.3.2.3.1. Politicas de la empresa.

Politicas comerciales, la logistica integral, partiendo del plan estratégico de la empresa
debe dar respuesta a aspectos que se relacionan con la estrategia comercial (territorial,
sectorial, de producto, etc.) y establecer a la par sus propias politicas sobre aspectos como
la distribucion de los productos hasta la llegada a los diversos clientes, politicas de
produccion debe dar respuesta a las estrategias productivas de la compafiia en aspectos
como especializacion de fabricas, la logistica integral establece, a modo de ejemplo, las
estrategias de compra, la conexion con la red de proveedores y las estrategias de gestiéon
del transporte de aprovisionamiento, para dar respuesta al problema del acopio de

materiales de produccion.
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Medina (2012) es la orientacién o direccion que debe ser publicada, comprendida y
respetado por todos los miembros de la empresa, en ella se toman en consideracion las
responsabilidades y normas de las areas respectivamente de la empresa.

2.3.2.3.2. Estrategia logistica global.

Cuando las empresas desarrollan una estrategia global logistica, generalmente te
obtienen beneficios como los siguientes:

- Calidad de productos y servicios

- Reduccién de costos

- Preferencia de los clientes al momento de tomar decisiones

- Mayor competitividad

Dordelly (2018) una estrategia global en el grado en que esta incluida entre varios
paises. El aumento de la competitividad extranjera es por si mismo una causa para que
los negocios estén globalizados, con la finalidad de obtener destrezas y tamafio en donde
les permitan competir con mas eficacia.

Segun el Ministerio de Agricultura y riego (2018) en general, la mayoria de productores
destinan su produccion al consumo del hogar, es el caso del 87,4% de productores en la
quinua, del 79,4% en el tarhui, del 72% en la cafihua y del 79,8% en la kiwicha. La cifra
de productores de granos andinos que sefalaron vender de manera directa su produccion
es relativamente baja, en el caso de la quinua es del 27,3%. Esta cifra pone de manifiesto
que hay un numero alto de productores de granos andinos que tienen una escasa
produccién la cual es Unicamente destinada al consumo del hogar. Los productores de
granos andinos que las cuales realizan ventas solo llegan a representar el 32% del total,
esto es un total de 45 806 productores de los 143 722 generaciones de granos andinos

gque se han estimado con la ENA.

2.3.2.4. Estrategia de colaboracion.

Estas se encuentran abocadas al mundo globalizado en la cual realizan alianzas con
otras compafias teniendo presente el principio de costo-beneficio. Tipos de estrategia
funcional.

Garcia (2015) en las negociaciones internacionales que se solucionan con éxito, mayor
parte del proceso negociador extenderse bajo la manera de la negociacion creativa. Las
partes no tienden a limitar la negociacién a una serie de asuntos preestablecidos, si no que
brindan soluciones nuevas y propuestas que dan mayor a la participacion. Existe un gran
interés en concretar un acuerdo positivo y justo para ambas partes.

Mueller (2018) las estrategias de colaboracién empresarial facilitan a las organizaciones
a poder unir fuerzas para poder alcanzar un objetivo en comun. Si bien se sabe que la
cooperacion de negocios es mas frecuente entre las organizaciones complementarias que

no estan en una competitividad directa, la posibilidad de negociar una colaboracion
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comercial, aun con la competitividad de esa manera se pueda evitar controversias

perjudiciales tales como las guerras de precios.

2.3.2.4.1. Acuerdos de colaboracion generales.

Reducir y diseminar costos, para producir o vender en el extranjero las empresas deben
de incurrir en costos fijos, desarrollar sus fortalezas, deben concentrarse en la optimizacion
combinada de sus recursos o habilidades y ajustarla a su empresa, para competir en un
mercado, cuando las empresas son pequefias estan obligadas a unirse para asi competir
con las grandes empresas del mismo sector, integracion vertical, son los ahorros y costos
asi como la seguridad en el abastecimiento, integracién horizontal, proporciona productos
terminados en alguna parte de estos (piezas), experiencia de otras empresas, las
empresas forman alianzas para saber el tipo de tecnologia, métodos y otros. Asi
generando mas ventaja con las empresas competitivas.

2.3.2.4.2. Acuerdos de colaboracion.

Las razones especificas para hacer acuerdos de colaboracion son: Diversificar los
activos en sitios especificos: las empresas necesitan la colaboracion de otras para superar
las limitaciones de orden cultural, politico, econémico. Factores legales: las empresas
deben de estar atentas a las prohibiciones, limitaciones y regulaciones legales de los
paises donde operan o desean ingresar. Penetracion en varios paises: los acuerdos de
colaboracion son un medio eficaz para ingresar en nuevos y multiples mercados.
Minimizando riesgos: al realizar acuerdos de colaboracion en diferentes paises, las
empresas minimizan una futura perdida por el acontecimiento de riesgos politicos o
economicos.

2.3.2.4.3. Tipos de acuerdos de colaboracion.

Los tipos de acuerdos de colaboracién son: Licencia, franquicias, contratos gerenciales,
operaciones llave en mano, coinversiones y alianzas de participacién accionaria (UNCTAD,
2011).

Segun el Ministerio de Agricultura y riego (2018) la productividad las cuales venden
granos andinos, en una gran parte lo hacen fuera de la chacra (80,3% en el caso de la
quinua, 78,6% en el tarhui, 79,4% en la cafihua y 58,4% en la kiwicha), lo que lleva a
pensar que los productores prefieren realizar todo el procedimiento post cosecha fuera de
la chacra para conseguir un grano mas valorado. El primordial comprador que tienen los
fabricadores de quinua son: el acopiador (36% de productores venden al acopiador),
seguido del comerciante minorista (35,4%), del comerciante mayorista (29,8%) y del

consumidor final (11,5%).
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2.3.2.5. Estrategia de control organizacional.

Sirve para desarrollar los objetivos que se han propuesto dentro de la filosofia y los
elementos corporativos generales.

Restrepo (2007) el control organizacional se define como un sistema cuya finalidad es
asegurar el cumplimiento de los objetivos de una organizacion. Asimismo, se entiende un
sistema como un grupo de elementos, entrelazados entre si, en busca de un determinado
objetivo.

Diaz (2018) esta area rodea una serie de actividades orientadas a alcanzar un
desarrollo total y equilibrado de todas las secciones involucradas en los procesos
productivos, de servicio y administrativos, dentro de la colaboracion. Por ende se elaboran
procedimientos y normas, en la cual mejoran la fluidez de informaciéon y reducen la
distorsiébn en las instrucciones proporcionadas. Todo ello, teniendo en cuenta la
experiencia y opinion de las personas que estan en el proceso.

2.3.2.5.1. Estructura de division internacional.

Ocurre cuando la empresa establece que la responsabilidad de todos los negocios
internacionales la tendra esta area y a ella deben de reportar las subsidiarias.

2.3.2.5.2. Estructura de division funcional.

Se presentan cuando las divisiones son netamente funcionales y reportan a su propia
division.

2.3.2.5.3. Estructura de divisiéon de productos.

Es quizas la mas popular hoy dia para las empresas que compite internacionalmente.
Se presenta generalmente cuando las empresas tienen una amplia gama de productos y
las divisiones tienen poco en comun y son muy independientes per en las practica deben

realizar sinergias y entrelazarse para mejorar la capacidad empresarial.

2.3.2.5.4. Estructura de division regional.

Esta estructura es utilizada generalmente cuando las empresas operan en numerosos
paises y no estan dominadas por el mercado doméstico de su pais de origen, como las
multinacionales europeas Nestlé o Bayer.

2.3.2.5.5. Estructura de division matricial.

Esta es una estructura que algunos negociadores internacionales catalogan de
complicada porque los funcionarios de las subsidiarias deben reportar al mismo tiempo a
una division funcional, a otra de productos y a otra geografica.

Segun el Ministerio de Agricultura y riego (2018) los comportamientos sobre el
consumo de quinua se dirigen hacia la alimentacion libre de gluten, saludable y con un alto
contenido proteico. Puesto que el cliente esta listo para pagar mas por alimentos que

cuenten con beneficios para la salud y propiedades naturales. La quinua llega a cumplir
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con ser un alimento con libre de gluten, alto contenido de fibras, ausencia de colesterol,
facil digestion, no forma grasas en el organismo, alto contenido proteico y de aminoacidos
esenciales para la cabeza. Las maneras de exposicion de la quinua van desde lo mas
sencillo como quinua en grano pasando por la quinua en barras energéticas, puré,
hojuelas, panes, galletas, albéndigas, postres, sopas, salsas, pastas, pasteles, hasta la
misma quinua en bebidas, en yogurt y en dulces. Se demanda quinua no organica y quinua
organica con precios diferenciados. Ademas la quinua puede sustituir total o parcialmente
otros productos alimentarios; tales pueden ser como el trigo, el arroz, el maiz u otros
cereales.

2.4. Marco conceptual

2.4.2. Logistica.

Ferrel (2004) es "una funcion operativa importante que comprende todas las actividades
necesarias para la obtencién y administracion de materias primas y componentes, asi
como el manejo de los productos terminados, su empaque y su distribucién a los clientes"

2.4.3. Competitividad.

Aguirre (2014) competitividad tiene que ver con la idea ampliamente aceptada de que
las naciones compiten entre si.

2.4.4. Gerente.

Nova (2012) es la persona que tiene la experiencia, la habilidad y el talento para dirigir
una organizacion o empresa, que imagina los cambios y acepta como oportunidades y
retos, gue posee criterio personal, se preocupa por la actualizacion continua de la empresa,
propio y de sus trabajadores.

2.4.5. Estrategias.

Fernandez (2012) por consiguiente, estrategia es la busqueda premeditada de un plan
de accién que una organizacion ejecuta para crear y de esa forma conservar ventajas
competitivas.

2.4.6. Mercado.

Thompson (2005) el mercado es el lugar donde se retnen ofertantes y demandantes,
en donde se fijan los precios de los servicios y bienes mediante el comportamiento de la
oferta y demanda.

2.4.7. Diseminar.

Imas (2019) una adecuada diseminacion sobre los resultados nuevos se puede suponer
una nueva y una mejor organizacion sobre la produccién, una mejora sobre los procesos
actuales, puesta en practica de las tecnologias nuevas o un apoyo técnico del

razonamiento de la gama de productos para las acciones de marketing.
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2.4.8. Licencia.

Shopify (2019) una licencia de negocios es de gran importancia ya que le permite al
duefio el derecho de iniciar y elaborar un tipo particular de negocios en la ciudad o pais en
la cual se asigne.

2.4.9. Franquicia.

Se comprende por franquicia a un modelo de trabajo dirigido a la negociacion de bienes
y servicios, por el cual una persona ya sea natural o juridica otorga a otra por un periodo

determinado el derecho hacer uso de una marca o nombre comercial, Molina (2017).

31



Capitulo 11l
Metodologia de la investigacion
3.1. Disefio de la investigacion

Segun Hernandez (2014) la investigacion no experimental es que se realiza sin
manipular deliberadamente variables. Es decir, se trata de estudios en los que no hacemos
variar en forma intencional las variables independientes para ver su efecto sobre otras
variables.

El término disefio se refiere al plan o estrategia concebida para obtener la informacion
que se desea. Esta investigacion se desarrollé con un disefio “No experimental” puesto
gue no se manipulara la variable de la investigacion, con el objetivo de describir y
determinar la correlacién de la variable.

3.2. Tipo de investigacién

La investigacion que se realiza, tiene un enfoque cuantitativo y de alcance descriptivo,
a razon por lo que se valora en un conjunto de variables que muestran todas las
expectativas de los participantes, en base a los estudios, ya que segin Hernandez Et. Al.
(2014) Senala, que los estudios descriptivos buscan especificar propiedades de caracter
importante en cualquier fendmeno que se analiza, es decir describe las tendencias de un
determinado grupo o poblacion
3.3. Poblacién y muestra

3.3.1. Poblacién.

Segun Tamayo (2003) la poblacion “es la totalidad de situaciones de un estudio
realizado, abarca la totalidad de unidades de andlisis que participan de dichas situaciones
y que debe evaluarse para un especifico estudio que comparten de una determinada
caracteristica o elemento, y de esa manera se le denomina la poblacion” (p. 114).

La investigaciéon esta comprendida por los colaboradores de empresas exportadoras
de quinua de la region Puno, la investigacion se realiz6 con (10) empresas exportadoras

de la region Puno.
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Tabla 1

Empresas exportadoras de quinua regiéon Puno

Nro. Empresas

Agro Fergi S.A.C.
Aplex Trading S.A.C.
Avendario Trading S.A.C.
Cooperativa Agro Industrial Cabana Ltda.
Dual Pera Exports S.A.C.
Exportadora Organica B&C S.A.C.
Globenatural Internacional S.A.C.
Hometown Goods S.A.C.
Interloom S.A.C.

10 Vargas Guevara Aldo Alfonso
Fuente: Direccidon Regional de Comercio Exterior y Turismo.

©O© 00N O~ WDN P

3.3.2. Muestra.

La muestra es, “el caracter, un subgrupo de un determinado grupo. Aseguramos que
es un subconjunto de elementos a la cual pertenecen a ese grupo definido en sus
caracteristicas a la que llamamos poblacién” Hernandez (2014). Se recurrié al muestreo
probabilistico estratificado.

Para hallar la muestra primeramente se eligio las empresas a encuestar mediante los
criterios de inclusién y exclusion, teniendo en cuenta dichos criterios, comprende de la
siguiente manera:

(1) Inclusién. Empresas con domicilio fiscal y planta de produccion ubicados en la
region de Puno. Colaboradores y socios de nivel medio superior encargados de la
toma de decisiones competentes al area de exportacion.

(2) Exclusién. Empresas registradas en la region de Puno con domicilio fiscal y planta
de produccién en otros departamentos. Colaboradores de nivel medio inferior, de

apoyo y productores.
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Tabla 2

Muestra de las empresas exportadoras de quinua regiéon Puno.

Empresas Colaboradores Ubicacion
Aldo Alfonso Vargas Guevara 12 Puno
Coopain Cabana Ltda. 19 Cabana
Avendafio Trading 23 Yunguyo
Total 54

Fuente: Elaboracion propia.

La muestra de la poblacién comprende por un total de (3) empresas con un total de (54)

colaboradores, y hallamos la muestra de la siguiente manera:
i NZ%pqg
e’ (N-D)+Z°.pqg

Dénde:

n: Es el tamafio de la muestra
N: Es el tamafio de la poblacion.
Z: Es el nivel de confianza (1.96), es decir, 95% de confianza)
e: Es la precision o el error (5% de error)
p: Probabilidad de éxito (0.5)
g: Probabilidad de fracaso (0.5)
Célculo de la muestra:
N= 54
Z=1,96 (95% de confianza)
e= 0,05 (5% de error)
p=0.5
g=0.5

Reemplazamos los valores:

54(1.96)2 x (0.50 x (0.50)

"= 0.05)% x (54 — 1) + (1.96) x (0.50) X (0.50)
51.8616
"= 7109815
n = 47.2263352
n =47

El tamafio de la muestra es de 47, para realizar la estratificacion se hizo el calculo del

factor a través de la division del total de la muestra entre el total de la poblacion con un
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resultado de 0.87037037 ubicado en la columna de factor (n/h). Posteriormente se
multiplicé la poblacion de cada empresa por el factor para obtener la muestra detallada de
las empresas exportadoras de quinua de la Region Puno.

Tabla 3

Estratificacion detallada

Empresas exportadoras Poblacion Factor (n/h) Muestra
Aldo Alfonso Vargas Guevara 12 0.87037037 10
Coopain Cabana Ltda. 19 0.87037037 17
Avendario Trading 23 0.87037037 20
Total 54 47

Fuente: Elaboracion propia.

3.3.3. Descripcion del lugar de ejecucion.
La investigacion se llevo a cabo en empresas exportadoras de quinua que cuenten con
la planta de produccién y domicilio fiscal registradas en la region de Puno.

3.4. Identificacién de variables

3.4.1. Variable independiente.
Estrategias en negocios internacionales.
3.4.1.1. Dimensiones.

a) Estrategias de produccion

b) Estrategias de mercadeo

c) Estrategias logisticas

d) Estrategias de colaboracion

e) Estrategias de control organizacional
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3.5. Operacionalizacion de variables
Tabla 4

Matriz de operacionalizacion de la temética de estudio

Variable Dimensiones Indicadores Escala de medicién
Estrategias de Estrategias de economia Escala de Likert.
produccion de localizacion.

Estrategias de
mercadeo

Estrategias en los Estrategias
negocios logisticas
internacionales
Estrategias de
colaboracion

Estrategias de
control
organizacional

Estrategias de costos
basadas en la experiencia.
Estrategia de
estandarizacién global.
Estrategia de localizacién.
Estrategia transnacional.
Estrategia nacional.
Politicas de la empresa.
Estrategia logistica global.

Acuerdos de colaboracion
generales.

Acuerdos de colaboracion
especificos.

Tipos de acuerdos de
colaboracion.

Estructura de divisién
internacional.

Estructura de divisiéon

funcional.

Estructura de division de
productos.

Estructura de divisién
regional.

Estructura de division
matricial.
Estructura de empresas
en red.

1. Nunca
2. A veces
3. Siempre

Fuente: Elaboracion propia.

3.6. Técnicas de recoleccion de datos y validacion de instrumento

Las técnicas que se han utilizado en la presente investigacion son las siguientes:

3.6.1. Técnicas.

Para Arias (2004) “las técnicas de una investigacion son las diferentes maneras, formas

0 procedimientos utilizados por el investigador para recoger y obtener datos o

informaciones”.

Encuesta. Se formulé un cuestionario de preguntas referidas al tema de investigacion,

con el objetivo de captar informacion respecto a las estrategias en los negocios

internacionales que permiten la exportacion de quinua al mercado internacional.

3.6.2. Instrumento

Duarte & Parra (2012) sostienen que el instrumento en una investigacion “es la

herramienta que va a utilizar el investigador para recolectar la informacién de la muestra
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seleccionada y de esa manera poder resolver el problema de la investigacion”. Por lo
expuesto, se utilizé el siguiente instrumento:

Cuestionario: el cuestionario se realiz6 a base de 60 preguntas, distribuidos en 5
dimensiones y tomando en cuenta su actividad actual se efectué a 3 empresas. Por otro
lado, el cuestionario esta expresado bajo la escala de Likert comprendido por 3 respuestas:
1 =Nunca. 2 = Aveces y 3 = Siempre. Las 5 dimensiones que se dividen en 17 sub escalas
gue se explican de la siguiente manera:

a. Estrategia de produccion (12 items)

e Estrategia de economia de localizacion (items 1 al 7)
e Costos basados en la experiencia (items 8 al 12)
b. Estrategia de mercadeo (12 items)
o Estrategia de estandarizaciéon global (items 13 al 14)
o Estrategia de localizacion (items 15 al 19)
e Estrategia transnacional (items 20 al 21)
o Estrategia internacional (items 22 al 24)
c. Estrategia logistica (7 items)
e Politicas de la empresa (items 25 al 27)
e Logistica global (items 28 al 31)
d. Estrategia de colaboracion (17 items)
e Acuerdos de colaboracién generales (items 32 al 38)
e Acuerdos de colaboracién especificas (items 39 al 42)
e Tipos de acuerdos de colaboracién (items 43 al 48)
e. Estrategia de control organizacional (12 items)
e Estructura de divisién internacional (items 49 al 50)
e Estructura de divisiéon funcional (items 51 al 53)
e Estructura de divisién de productos (item 54)
e Estructura de division regional (item 55)
e Estructura de division matricial (items 56 al 57)
e Estructura de empresas en red (items 58 al 60)

3.6.3. Validacion de instrumentos

El cuestionario fue elaborado luego de una revision ardua de la temética a investigar.
Por otro lado, para validar el instrumento se solicit6 el juicio de expertos, siendo validado
por la Mg. Madeleine N. Ticona Condori, donde se evalud claridad, concision y relevancia
de los enunciados.

Para la validacion estadistica se realizé una prueba piloto previa a la recoleccion de los

datos con el fin de obtener informacién que ayude a mejorar la validez y confiabilidad del
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instrumento y detectar problemas en la validez de construccién, de contenido y de criterio.
Posteriormente se procedié a la validacion estadistica del instrumento mediante analisis
factorial (ver anexo 5) de item por item del test, asi como a la validez y coeficiente de
confiabilidad de instrumento, mediante el Alfa de Cronbach que mide la consistencia
interna arrojando un coeficiente total de 0.833 que es valorado como bueno, alto o
consistente.

Tabla b

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N° de
Cronbach elementos
,833 60

Fuente: Elaboracion propia
Para medir los resultados obtenidos se uso la evaluacion de los coeficientes de alfa de

Cronbach: Como criterio general, George & Mallery (2003, pag. 231) sugieren las
recomendaciones siguientes:

Coeficiente alfa >0.9 es excelente

Coeficiente alfa >0.8 es bueno

Coeficiente alfa >0.7 es aceptable

Coeficiente alfa >0.6 es cuestionable

Coeficiente alfa >0.5 es pobre

Coeficiente alfa <0.5 es inaceptable

3.7. Técnicas de procesamiento y analisis de datos.

Para la obtencién de datos se e aplicé el cuestionario que consta de preguntas cerradas
de opcién mdltiple de tipo escala de valoracion Likert a 47 trabajadores de las diferentes
empresas exportadoras de quinua de la region de Puno.

Para el andlisis de los datos estadisticos descriptivos y fiabilidad de los mismos se utilizd
el paquete estadistico SPSS v.22.0. Con ello se visualizé los resultados luego de la
investigacion como también se analiz6 la informacién de acuerdo con los objetivos

especificos planteados y también se formul6 las conclusiones del estudio.
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Capitulo IV
Resultados y discusion

4.1. Datos generales de las empresas exportadoras de quinua de laregion Puno

Se recopilaron datos que describen la tipologia de las empresas exportadoras de quinua

de la regién Puno, entre los cuales se consideré:

4.1.1. Nivel jerarquico de los colaboradores encuestados.
Tabla 6

Nivel jerarquico de colaboradores

Empresa N. Medio N. Superior Total
Aldo Alfonso Vargas Frecuencia 0 10 10
Guevara % 0,0% 21,3% 21,3%
o . Frecuencia 6 14 20
Avendafio Trading % 12.8% 29.8% 42.6%
. Frecuencia 4 13 17
Coopain Cabana Ltda. % 8.5% 27.7% 36.2%
Frecuencia 10 37 47

Total

% 21,3% 78,7% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del cuestionario.

El tamafo de la muestra fue de 47 colaboradores, de los cuales el 21% esta

representado por el nivel jerarquico medio y el 79% por el nivel jerarquico superior.

4.1.2. Presencia en el mercado internacional
Tabla 7

ARos con presencia en el mercado internacional

Empresa 17 afnos 7 afos 9 afios Total
Aldo Alfonso Vargas Frecuencia 10 0 0
Guevara % 21,3% 0,0% 0,0% 21,3%
Frecuencia 0 20 0 20
Avendano Tradin
v g % 0.0% 42.6% 0.0% 42,6%
Frecuencia 0 0 17 17
Coopain Cabana Ltda.
pal % 0,0% 0,0% 36,2% 36,2%
Total Frecuencia 10 20 17 47
% 21,3% 42.6% 36,2% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del cuestionario.
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Entre los colaboradores de las empresas encuestadas se encontré que el 21% tienen
17 afios con presencia en el mercado internacional, el 43% con presencia de 7 afios y el
36% restante con 9 afios con presencia en el mercado internacional.
4.1.3. Exportacion representada en toneladas
Tabla 8

Exportacion representada en toneladas 2018

Empresa 13 179 482 Total
Toneladas Toneladas Toneladas
Aldo Alfonso Vargas Frecuencia 10 0 0
Guevara % 21,3% 0,0% 0,0% 21,3%
Avendafio Trading Frecuencia 0 0 20 20
% 0,0% 0,0% 42,6% 42,6%
. Frecuencia 0 17 0 17
Coopain Cabana Ltda. % 0.0% 36.2% 0,0% 36.2%
Total Frecuencia 10 17 20 47
% 21,3% 36,2% 42,6% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del cuestionario.

En la tabla 8 se observa que el 21% representado por la empresa Aldo Alfonso Vargas
Guevara exporté 13 toneladas, el 43% representado por la empresa Avendafio Trading
exporto 482 toneladas y el 36% restante representado por la empresa Coopain Cabana
Ltda. Exportd 179 toneladas. Toda la exportacion representada en toneladas corresponde
al afio 2018.

4.1.4. Destino de las exportaciones de quinua

Tabla 9

Destino de exportacion de quinua en el afio 2018

E.E.U.U., Francia,

Empresa ) ) México Total
Brasil Italia

Aldo Alfonso Vargas Frecuencia 0 0 10 10
Guevara % 0,0% 0,0% 21,3% 21,3%
Avendafio Trading Frecuencia 20 0 0 20
% 42,6% 0,0% 0,0% 42,6%
. Frecuencia 0 17 0 17
Coopain Cabana Ltda. % 0.0% 36.2% 0.0% 36.2%
Total Frecuencia 20 17 10 47
% 42.6% 36,2% 21,3% 100,0%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del cuestionario

En la tabla 8 se observa que el 21% representado por la empresa Aldo Alfonso Vargas
Guevara export6é a México, el 43% representado por la empresa Avendafio Trading exporto
a Estados Unidos y Brasil y el 36% restante representado por la empresa Coopain Cabana
Ltda. Exporté a Francia e Italia. Todos los datos recabados a cerca del destino de

exportacion corresponden al afio 2018.
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4.2. Estrategias en negocios internacionales de las empresas exportadoras de
guinua
Tabla 10

Estrategias en negocios internacionales de las empresas exportadoras de quinua en la
region Puno

Estrategia de
Control
Organizacional

Estrategia de Estrategia de Estrategia de Estrategia de

Niveles o e . .
Produccién Mercadeo Logistica Colaboracién

F % F % F % F % F %
Nunca 0 2980% 6 1280% 4 850% 9 19.20% 7 14.90%
AVeces 0 6.40% 11 23.40% 12 2550% 12 2550% 11 23.40%
Siempre 47 63.80% 30 63.80% 31 66.00% 26 55.30% 29 61.70%

Total 47 100.00% 47 100.00% 47 100.00% 47 100.00% 47 100.00%
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del cuestionario.

Los resultados expresados en la tabla 10, evidencian la frecuencia con la que las
empresas ejecutan las estrategias en los negocios internacionales. Es asi, que para la
estrategia de produccién el 64% de los encuestados, siempre considerd los parametros de
produccién de dicha estrategia al momento de exportar quinua, por otro lado el 6%
considera poco relevante considerar dichos aspectos, asi como también el 30% que nunca
ha ejecutado la estrategia.

Los resultados para la estrategia de mercadeo resaltan que el 64% de los encuestados
siempre han tenido en cuenta caracteristicas de adaptacion de sus productos al momento
de ingresar en el mercado internacional; el 23% considera de poca relevancia tener en
cuenta dichas caracteristicas al momento de querer exportar quinua y por ultimo un 13%
gque considera que nunca han ejecutado la estrategia al iniciar negocios internacionales.

La estrategia mas relevante por las empresas exportadoras de quinua de la regién Puno
a la hora de realizar negocios internacionales es la estrategia logistica porque consideran
que la logistica integral de sus empresas dan respuestas a todos sus procesos y esto se
ve reflejado en un 66% que siempre considero ejecutar dicha estrategia, sin embargo el
26% no considera de suma relevancia considerar dicha estrategia, asimismo el 9%
restante nunca considero dicha estrategia.

Por otro lado, del total de encuestados el 55% considera que siempre ha tenido en
cuenta desarrollar la estrategia de colaboracion al momento de realizar negocios
internacionales porque dicha estrategia abarca las alianzas que se toman en cuenta al

momento de optimizar la exportacion de quinua; el 26% afirma que a veces ejecutan la
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estrategia, asi mismo el 19% que afirman que nunca consideraron dicha estrategia al
momento de incursionar en el mercado internacional.

Por dltimo, la estrategia de control organizacional esta representado por un 62% del
total de encuestados que consideran que siempre ejecutaron la estrategia con el fin de
verificar el cumplimiento de las etapas de toda planeacion estratégica, el 23% esta
representado por aquellos que afirman que a veces ejecutan la estrategia, asimismo el
15% restante que nunca considero desarrollar dicha estrategia.

4.2.1. Estrategias de produccidon aplicadas en las empresas exportadoras de quinua.

Tabla 11

Estrategias de produccion aplicadas en las empresas exportadoras de quinua en la
regién Puno

Niveles Estrategia de economia Economia de costos basados
de localizacion en la experiencia
F % F %
Nunca 0 0.00% 14 29.80%
A veces 0 0.00% 3 6.40%
Siempre 47 100.00% 30 63.80%
Total 47 100.00% 47 100.00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del cuestionario.

En la tabla 11 se observa los resultados en relacion a las estrategias de produccion,
donde se indica que un 100% de los encuestados toman en cuenta la estrategia de
economia de localizacién, que refiere a considerar diversos parametros de analisis para la
exportacion al momento de realizar negocios internacionales. Por otro lado, el 64%
considera que la economia de costos en base a la experiencia ha aportado
significativamente al momento de realizar exportaciones, porque considera que la
experticia de los colaboradores suma relevancia a la hora de optimizar recursos; seguido
por el 6% no necesariamente tienen en cuenta dicha estrategia, todo lo mencionado
anteriormente tiene un contraste significativo con un 30% que afirma que nunca han
considerado la estrategia de economia de costos basados en la experiencia al momento

de realizar negocios internacionales.
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4.2.2. Estrategias de mercadeo aplicadas en las empresas exportadoras de
guinua.
Tabla 12

Estrategias de mercadeo aplicadas en las empresas exportadoras de quinua en la region
Puno

Niveles Estrategia de Estrategia de Estrategia Estrategia
estandarizacion localizacién transnacional internacional
global
F % F % F % F %
Nunca 0 0.00% 2 4.30% 4 8.50% 15 31.90%

Aveces 18 38.30% 14 29.80% 8 17.00% 6 12.80%
Siempre 29 61.70% 31 66.00% 35 7450% 26  55.30%
Total a7 100.00% 47 100.10% 47 100.00% 47 100.00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del cuestionario.

En la Tabla 12 se presentan los resultados de las estrategias de mercadeo y se da la
valoracion por cada indicador, en relacibn a la aplicacibn de la estrategia de
estandarizacion global, el 62% de los encuestados menciona que siempre tuvo en cuenta
dicha estrategia con el fin de ingresar en la produccién a escala al momento de realizar
negocios internacionales; seguidamente por un 38% que considera poco relevante
considerar dicha estrategia.

El siguiente indicador esta representado por la estrategia de localizacion, el 66% de
los encuestados indicaron que siempre tuvieron en cuenta dicha estrategia que tiene
como caracteristica principal la adaptacién de los productos segun requerimiento del pais
de destino, con el fin que esto aporte a la hora de toma de decisiones al momento de
participar en negocios internacionales, seguido por un 30% que solo a veces han tomado
en cuenta dichas estrategias al momento de realizar negocios internacionales, por otro
lado existe un 4% que nunca ha tomado en cuenta dicha estrategia.

El tercer indicador esta representado por la estrategia transnacional, el 75% siempre
ha tenido en cuenta la estrategia porque considera de suma relevancia trabajar en apoyo
con subsidiarias al momento de realizar negocios internacionales, seguido por un 17%
que a veces ha tenido en cuenta dicha estrategia, por otro lado el 9% de los encuestados
nunca tuvieron en cuenta dicha estrategia y prefieren seguir los procesos por cuenta
propia.

El dltimo indicador esta representado por la estrategia de internacional, donde el 55%
de los encuestados indicaron que siempre tuvieron en cuenta dicha estrategia porque
consideran que diversificar sus productos para la demanda local contribuy6 a la incursion

a los internacionales, seguido por un 13% que solo a veces han tomado en cuenta dicha
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estrategia al momento de realizar negocios internacionales, por otro lado existe un 32%
gue nunca ha tomado en cuenta dicha estrategia al momento de exportar quinua que
representa a que no establecieron funciones de mercadeo en los paises de destino.
4.2.3. Estrategias logisticas aplicadas en las empresas exportadoras de
guinua.
Tabla 13

Estrategias logisticas aplicada en las empresas exportadoras de
quinua en la region Puno

Niveles Politicas de la empresa Logistica global
F % F %
Nunca 0 0.00% 5 10.60%
A veces 15 31.90% 0 0.00%
Siempre 32 68.10% 42 89.40%
Total 47 100.00% 47 100.00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del cuestionario.

En la tabla 13 se observa los resultados en relacion a las estrategias logisticas, donde
el primer indicador esta representado por las politicas de la empresa donde el 68% de los
encuestados afirmaron que siempre han tenido en cuenta dicha estrategia al momento de
exportar quinua porque consideran que la logistica integral de su empresa da respuesta a
la integracion de toda la gestion que conlleva la exportaciéon. Por otro lado el 32% a veces
considerd poner en ejecucion dicha estrategia porque necesariamente no se encarga de
llevar los productos hasta los clientes finales.

El ultimo indicador se refiere a la logistica global, donde el el 89% afirmé que siempre
han aplicado dicha estrategia al momento de realizar negocios internacionales ya que
integraron diversas tecnologias con la finalidad de ser mas competentes para el mercado
internacional, sin embargo, existe un 11% que afirmé que nunca pusieron en ejecucion
dicha estrategia y hacen referencia a que no tienen establecido una estrategia global

porque aun no estan integrados en todos los paises.
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4.2.4. Estrategias de colaboracion aplicadas en las empresas exportadoras
de quinua.

Tabla 14

Estrategia de colaboracion aplicada por las empresas exportadoras de quinua en la region
Puno

Ni Acuerdos de Acuerdos de Tipos de acuerdos de
iveles ” o - -
colaboracién generales colaboracién especificas colaboracién
F % F % F %
Nunca 4 8.50% 2 4.30% 47 100.00%
Aveces 15 31.90% 5 10.60% 0 0.00%
Siempre 28 59.60% 40 85.10% 0 0.00%
Total 47 100.00% 47 100.00% 47 100.00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del cuestionario.

La tabla 14 describe los resultados en relacién a las estrategias colaboracion, donde el
primer indicador esta representado por los acuerdos de colaboracion generales, donde el
60% de los encuestados siempre optan por ejecutar dicha estrategia porque deciden
subcontratar a una empresa especializada en exportaciones, asi como el 32% que a veces
ha considerado ejecutar la estrategia, sobre todo cuando empezaban a incursionar en los
negocios internacionales y el 8% que nunca opt6 por ejecutar acuerdos de colaboracion
generales porque contaban con un departamento especial para la exportacion.

En relacion al segundo indicador, se refiere a acuerdos de colaboracion especificas
donde el 85% de los encuestados aseguro que siempre toman en cuenta dicha estrategia
al momento de exportar quinua, ya que consideran importante colaborar con empresas o
asociaciones locales con el fin de cumplir con la demanda internacional, por otro lado el
11% a veces considero la estrategia, finalmente el 4% restante nunca ejecuté la estrategia.

El dltimo indicador se refiere a los tipos de acuerdo de colaboracién, donde el 100%
afirm6 que siempre han aplicado dicha estrategia que refiere legalidad al momento de

realizar negocios internacionales.

45



4.2.5. Estrategias de control organizacional aplicadas en las empresas

exportadoras de quinua.

Tabla 15

Estrategia de control organizacional aplicada por las empresas exportadoras de quinua en
la regidn Puno

Estructura

Estructura

S Estructura S, Estructura Estructura
. de division -~ de division S C Empresas
Niveles . : de divisiéon de division de division
Internacion funcional de regional matricial enred
al productos 9
F % F % F % F % F % F %
Nunca O 0.00% O 000% 0 0.00% ‘7‘ 10&00 0 0.00% 0 0.00%
vecés O 0.00% 5 1060% 3 6.40% O 0.00% 7 14.90% 5 10.60%
4 100.00 4 o, 4 0 0 4 o 4 0
Siempre 7 % > 89.40% 4 93.60% 0 0.00% 0 85.10% 5 89.40%
Total 4 100.00 4 100.00 4 100.00 4 100.00 4 100.00 4 100.00
7 % 7 % 7 % 7 % 7 % 7 %

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del cuestionario.

La tabla 14 presenta los resultados de la estrategia de control organizacional, donde
el primer indicador describe la estructura de divisién internacional el cual esta
representado con un 100% de los encuestados que afirman que las empresas cuentan
con un area exclusiva a la exportacion que les permite llevar sus procesos con mayor
facilidad al momento de realizar negocios internacionales.

El segundo indicador describe la estructura de division funcional, donde se dividen
opiniones que estan representados por un 89% que siempre ha tenido en cuenta dicha
estrategia porque cuentan con colaboradores que estan agrupados por sus funciones y
estos tienden a desarrollar un conjunto especializado de tareas, por otro lado, un 11%
que no consideran relevante ejecutar dicha estrategia al momento de incursionar en
negocios internacionales.

El tercer indicador describe la estructura de division de productos, donde se dividen
opiniones que estan representados por un 94% que siempre ha tenido en cuenta dicha
estrategia ha optado por realizar cambios de fabricacién de productos al momento de
incursionar en los negocios internacionales, por otro lado, un 6% a veces tomaron en
cuenta dicha estrategia.

El cuarto indicador describe la estructura de division regional, donde el 100% de los
encuestados afirman que nunca han ejecutado dicha estrategia puesto que ellos no se
encargan de establecer funciones a nivel regional en los paises de destino.

El quinto indicador describe la estructura de division matricial, donde el 85% siempre
ha ejecutado dicha estrategia que tiene relacion con el desarrollo de proyectos y que

existe un responsable que se encargue al desarrollo de productos especificos; el 15%
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restante considera poco relevante o no necesaria tomar en cuenta esta estrategia al
momento de exportar quinua.

El sexto indicador describe la estructura de empresas en red, donde el 89% de los
encuestados afirma que ejecutan esta estrategia porque consideran que sus empresas
son interdependiente y que muchas de ellas actian como proveedor y cliente propio; por
otro lado el 11% considera poco relevante aplicar la estrategia al momento de realizar
exportaciones de quinua.

4.3. Discusion de resultados

El proceso de internacionalizacibn de empresas es el proceso por el cual las
organizaciones crean las condiciones necesarias para salir al mercado internacional, y
aungue es un proceso a largo plazo, existen etapas clave y estrategias a tomar en cuenta
a la hora de realizar cualquier actividad internacional, asimismo es fundamental describir
para poder profundizar el tema, ya que actualmente existen investigaciones poco parecidas
respecto al tema, que se relacionan minimamente.

La presente investigacion tiene como objetivo describir las estrategias en negocios
internacionales de las empresas exportadoras de quinua en la regién Puno, cuyos
resultados demuestran la importancia de tomar en cuenta las estrategias de produccion,
mercadeo, logistica, colaboracion y control organizacional a la hora de realizar exportacién
de quinua (ver tabla 10). Por consiguiente, es necesario explicar detalladamente la
composicion de cada estrategia para profundizar el tema, ya que actualmente no existe
una investigacion enfocada que abarque las 5 estrategias mencionadas en este trabajo.

Dentro de los resultados del primer objetivo especifico, encontramos la relevancia de
tomar en cuenta la estrategia de economia de localizacién, donde destacan la importancia
de consideran barreras comerciales, costos de transporte, condiciones econdmicas,
politicas legales y precio competitivo, se aceptd y es concordante con la teoria citada por
Gonzélez et al. (2013), aunque es necesario mencionar que una parte significativa de los
resultados (ver tabla 11) indican que no utilizaron la economia de costos basados en la
experiencia, puesto que la experiencia de sus colaboradoras no han logrado desarrollar
una red de oficinas y operaciones subsidiarias alrededor del mundo, es una caracteristica
qgue no se ajusta con la realidad de las empresas exportadoras de quinua de la region de
Puno.

En relacion al segundo objetivo especifico, también se encuentra de las estrategias,
encontramos la estrategia de mercadeo, cuyas caracteristicas mencionan la estrategia de
estandarizacion global, de localizacion, transnacional e internacional cuyos resultados
muestran relevancia puesto que mas del 50% de los encuestados afirman que aplicaron
cada estrategia al momento de establecer negocios internacionales; cuando hablamos de

internacionalizar una empresa, no solo implica las actividades de exportaciébn o
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importacién, sino también tener presencia puntual en otro pais, adaptando los productos a
los gustos y preferencias del mercado internacional tal y como mencionan Daniels,
Radebaugh & Sullivan (2004) donde sostienen que los gustos y necesidades varian de
acuerdo al contexto cultural, por tal, la empresa debe afrontar dichas presiones
competitivas. Y aunque las empresas exportadoras de quinua de la regién Puno tienen
claro esto, algunas no logran desarrollarlas en su totalidad, un ejemplo claro es la
estrategia internacional donde un porcentaje significativo (ver tabla 12) afirman nunca
haber desarrollado la misma, y esto tiene relacion a que las empresas no establecen
funciones de mercadeo en las regiones a donde exportan porque generalmente estas
venden la quinua a un precio FOB y mayormente cumplen con un pedido en especifico y
esto no les permite desarrollar varios canales para llegar al mayor nimero de clientes.

El tercer objetivo especifico describe las estrategias logisticas, donde Hitt, Ireland, &
Hoskisson (2008) explican que dichas estrategias incluyen funciones especificas de
planificacion, organizacion, control y ejecucion de los productos desde el inicio hasta su
entrega final, buscando asi la satisfaccion de los clientes a un bajo costo. Los resultados
de la presente investigacidbn nuevamente realzan el valor de aplicar estas estrategias al
momento de realizar negocios internacionales, actualmente las empresas exportadoras de
guinua de la region Puno consideran que la logistica integral de sus empresas dan
respuesta a lo mencionado anteriormente en la teoria, y aunque en su mayoria consideran
haber logrado una logistica global, porque han adquirido tecnologias calificadas para
minimizar costos y ser mas competentes, todas tienen claro que esa logistica no esta
integrada en varios paises porque solo cuentan con oficinas dentro de Per0.

Por otro lado, el cuarto objetivo especifico menciona las estrategias de colaboracion,
donde los resultados expresan lo significativo de considerar dichas estrategias al momento
de realizar negocios internacionales, esto queda contrastado con la teoria puesto que
Daniels, Radebaugh, & Sullivan et al. (2004) Mencionan que las empresas que deciden
aliarse estratégicamente con otras empresas, tienen en cuenta el principio de costo-
beneficio, bajo esta logica las empresas exportadoras de quinua en su mayoria
subcontratan a otras que sean especialistas en exportacion y que las mismas permiten
optimizar la combinacion de recursos y capacidades para una mejor toma de decisiones
que permitieron disminuir costos y aumentar su productividad. Ademas que todas ellas
consideran que al realizar alianzas con empresas dedicadas a la exportacion contribuyen
en su mayoria a minimizar futuras pérdidas por acontecimientos politicos 0 econémicos.
Dentro de sus acuerdos de colaboracion especificas, por temporadas las empresas
deciden aliarse con asociaciones productoras de quinua con el fin de abastecer la
demanda internacional. Por otro lado, la empresas en su totalidad indican que nunca

ejecutaron los tipos de acuerdos de colaboracion mencionados por Gonzalez et al. (2013).
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De acuerdo al quinto objetivo especifico los resultados muestran la relevancias las
estrategias de control organizacional donde al igual que en las anteriores estrategias,
donde las empresas en la actualidad cuentan con un area exclusiva a la
internacionalizacién, y que cada una de las areas cuentan con colaboradores que
comparten su misma profesion, y que el responsable de proyectos atiende a la
consecucion de los objetivos, al igual que la mayoria considera que su empresa es
interdependiente porque trabaja como cliente y proveedor propio; sin embargo, las
empresas en su totalidad no lograron desarrollar una estructura de division regional puesto
que al solo tener oficinas en Perq, los limita a establecer el control en el pais de destino.
Todo lo mencionado, tiene concordancia con la teoria mencionada por Hill (2011) quien
menciona que aquellas empresas que participan en el mercado internacional, deben
implementar estrategias de control para culminar los objetivos corporativos generales
planteados, puesto que se considera que es una parte intangible compleja de manejar

porgue conllevan a un estudios para ejercer el control de las de las organizaciones.
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Capitulo V
Conclusiones y recomendaciones
5.1. Conclusiones

En concordancia al objetivo general, se concluye que las empresas exportadoras de
quinua en la region Puno han ejecutado las 5 estrategias, donde las mas sobresalientes
son la estrategia de produccion, mercadeo y logistica. Las cuales han sido ejecutadas con
el fin de minimizar costos y ser mas competitivas en el rubro de exportacion. Dichas
estrategias sirven de guia para los empresarios punefios que desean ser participes del
mercado internacional.

Las empresas exportadoras de quinua de la region Puno han considerado las
estrategias de produccion, como parametro clave al momento de incursionar en negocios
internacionales, teniendo en cuenta las estrategias de economia de localizacion y
economia de costos basados en la experticia donde todo contribuye a la productividad de
la empresa y la reduccién de costos de produccion por producto.

Las estrategias de mercadeo han sido un parametro aplicado por las empresas
exportadoras de quinua de la regiébn Puno al momento de incursionar en negocios
internacionales, donde tuvieron en cuenta las estrategias de estandarizacion global, de
localizacién, transnacional e internacional, con el fin de reducir costos y lograr la
sensibilidad local mediante la adaptacién de productos, aunque las empresas venden sus
productos a intermediarios, y no de forma directa a los clientes finales.

Las estrategias logisticas es otra de las estrategias utilizadas al momento de realizar
negocios internacionales, sobretodo lleva mucha relevancia al momento de exportar
quinua donde se consideraron las politicas de la empresa y la logistica global; todo ello
con el fin de satisfacer la demanda minimizando el tiempo de entrega, adquiriendo asi
nuevas tecnologias que permitan minimizar costos creando productos acordes a la
necesidad del cliente.

Las estrategias de colaboracion también son aplicadas por las empresas exportadoras
de quinua de la region Puno, donde se toman en cuenta los acuerdos de colaboracion
generales, especificos y tipos de acuerdos de colaboracion. Puesto que las empresas
subcontratan a otras especializadas en exportaciones con el fin de lograr la presencia de
sus productos en diversos paises, asimismo colabora con asociaciones productoras quinua
para responder a la demanda internacional.

Por ultimo, las estrategias de control organizacional también fueron consideraras por

las empresas exportadoras de quinua de la region Puno, donde se tuvieron en cuenta la
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estructura de division internacional, funcional, de productos, regional, matricial y
empresas en red; todas ellas con el fin de asegurar el desarrollo de los objetivos de la
organizacion, expresando asi que cuentan cuentan con un area exclusiva a la exportacion,
gue las funciones de los colaboradores estan agrupadas de acuerdo a cada area de la
empresa y que son interdependientes al actuar como cliente y proveedor propio.

5.2. Recomendaciones

1. A los trabajadores de las empresas exportadoras de quinua de la regién Puno;
fortalecer las actitudes y buenas préacticas del estilo de trabajo que le permitan
avanzar como trabajadores.

2. Directores, Jefes y coordinadores mantener una comunicacion constante con los
trabajadores del area para conocer los inconvenientes que puedan surgir y juntos
poder solucionarlos.

3. Buscar apoyo de las instituciones del estado informacién, capacitacion y asesoria
en forma particular o en las instituciones publicas como son el ADEX o
PROMPERU, implantar un sistema de control de calidad estandar a nivel
internacional; del mismo modo las instituciones del estado, gobierno regional y
gobierno local.

4. Generar un ambiente donde sientan que sus intereses por trabajar
adecuadamente y forman parte del crecimiento del area

5. Realizar campafias, conferencias y charlas de informacién, capacitacién y
asesoria sobre exportacion, tramite aduanero, de esa forma se pueda
incrementar los volimenes de produccién que aseguren el cumplimiento de
demandas del mercado internacional.

6. Asimismo, a través mejorar las estrategias de control para lograr los objetivos

planteados por las empresas exportadoras de quinua.

51



Referencias
Aguirre, C. (29 de Enero de 2014). "Krugman, Porter y competitividad". ConexionEsan.
Obtenido de https://lwww.esan.edu.pe/conexion/actualidad/2014/01/29/krugman-
porter-competitividad-peru/

Arias, F. (2004). El protecto de investigacion. Caracas: Episteme Venezuela.

Batista, P. C., Lisboa, J. V., & Augusto, G. M. (2016). Effectiveness of business strategies
in Brazilian textile industry. Revista de Administracdo, 225-239. Obtenido de
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0080210716300899

Bustamante Canny, A. (28 de 09 de 2017). ucsp. Obtenido de ucsp:
http://ucsp.edu.pe/archivos/comercioexterior/2017/Importancia-del-comercio-

exterior-en-la-economia-peruana.pdf

Camara de comercio y la produccién de Puno. (2014). "Cartilla tecnica: Actividad comercial
de la quinua". Centro de estudios economicos, 11. Obtenido de http://quinua.pe/wp-
content/uploads/2016/07/cartilla_2.pdf

Camison, C., & Dalmau, J. I. (2009). "Introduccion a los negocios y su gestion". (C. Alberto,
Ed.) Madrid, Espafa: Pearson Educacion, S. A. Obtenido de
https://naghelsy.files.wordpress.com/2016/01/cesar-camision-texto-introduccion-a-

los-negocios-y-su-gestion.pdf

Cano, M. J., Begofa, B., Enriquez, M., Enriquez, M., & Molins, A. (2010). "Logistica
aplicada al comercio internacional”. Obtenido de

https://static.eoi.es/savia/documents/componente67164.pdf

Coloma Dominguez, A. E. (2015). "Ecuador: estrategia de comercializacién de stevia
(stevia rebaudiana) al mercado internacional de Estados Unidos en el periodo
2013-2014". Facultad de ciencias econdémicas, Gyayaquil. Ecuador: Universidad de
Guayaquil. Obtenido de https://www.academia.edu/35837016/TESIS_FINAL

Cuenca Garcia, E., Navarro Pabsdorf, M., Fuentes Garcia, F. J., SAnchez Caiizares, S.
M., Martin Armario, J., Rastrollo Horrillo, M. A., . . . Téllez Valle, C. (2012). "Manual
del comercio internacional” (Vol. 1). Espafia: Agencia Andaluza de Promocion
Exterior, S.A. Obtenido de
https://www.extenda.es/catedras/descargas_generales/estudios/ext/manual_come

rcio_internacional_final.pdf

Daniels, J., Radebaugh, I., & Sullivan, D. (2004). "Negocios Internacionales". México:

Pearson Educacion de México S.A. de C.V. Obtenido de

52



https://books.google.com.pe/books?id=pYjJGBEdRrEC&pg=PA229&dq=%22Nego
cios+Internacionales%22+2004&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiigaeCy_jiAhWH1Fk

KHTcmCzsQ6AEILzAB#v=0nepage&q=%22Negocios%20Internacionales%22%?2

02004 &f=false

Daniels, J., Radebaugh, L., & Sullivan, D. (2004). Negocios Internacionales. Pearson
Educacion de México S.A. de C.V.

De la Hoz Correa, P. A. (2013). "Generalidades de comercio internacional”. (D. A. Londofio
Pulgarin, Ed.) Medellin: Centro editorial Esumer. Obtenido de

https://colmayorbolivar.edu.coffiles/generalidadesdecomerciointernacional.pdf

Diaz, P. N. (2018). scribd. Obtenido de scribd:
https://es.scribd.com/document/75227950/Estrategias-Control-Organizacional-1

Dordelly, A. (11 de 2018). blogspot. Obtenido de blogspot:
http://maestrialogistica.blogspot.com/2007/11/prueba-otra-vez.html

Duarte, E., & Parra, E. (2012). "Lo que debes de saber sobre un trabajo de investigacion".

Maracay.

Fassbender Fossa, K., & Rodriguez Zunino, L. (2014). "Comercio exterior" (Vol. 3). (R.
Ralston, Ed.) Lima, PerU: Biblioteca Nacional del Perii N° 2014-10207. Obtenido de

https://www.mincetur.gob.pe/comercio-exterior/

Fernandez Lorenzo, A. (2012). "Concepto de estrategia empresarial’. Escuela de
organizacion industrial, 29. Obtenido de https://vdocuments.mx/conceptos-de-

estrategia-empresarial.html

Ferrel O.C., H. G., & Angel, F. M. (2004). "Introduccién a los Negocios en un Mundo

Cambiante". Mc Graw Hill. Obtenido de
https://es.scribd.com/doc/237499814/LIBRO-Introduccion-a-Los-Negocios-Ferrell-
7ed

Garagate Inga, D. M. (2017). "Estrategias competitivas de la empresa exportadora de
quinua Aligood S.A.C, Distrito de San Luis Lima, 2015". Facultad de ciencias
empresariales, Lima. Perd: Universidad césar vallejo. Obtenido de
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/10880/Garagate_IDM.pdf?seq

uence=1&isAllowed=y

Garcia Lomas, O. L. (2015). "Negociacion internacional". Madrid: Global Marketing

Strategies.

53



George, D., & Mallery, P. (2003). "SPSS For Windows Step By Step". EE.UU. Boston.

Giordano, P. (2017). Estimaciones de las tendencias comerciales en America Latina y El
Caribe. Intrade Bid. Obtenido de
https://www.elempresario.com/noticias/actualidad_empresarial/2017/06/19/los_pro
ductos_latinoamerica_crecen_valor_multiplican_sus_exportaciones_40252_1091.
html

Gonzélez, J. (2013). "Negocios internacionales: Fundamentos y estrategias" (2da edicion
revisada y aumentada ed.). (J. Lombana Coy, Ed.) Barranquilla, Puerto Colombia,
Colombia: Editorial Universidad del Norte/Ecoe Ediciones. Obtenido de
https://books.google.com.pe/books?id=KLFCDwWAAQBAJ&printsec=frontcover&dq
=022Negocios+internacionales:+Fundamentos+y+estrategias%22&hl=es&sa=X&
ved=0ahUKEwiyweC6yVvjiAhWKmIkKHeQGCggQ6AEIJzAA#v=0nepage&q=%22N

egocios%20internacionales%3A%20Fundamentos%20y%20es

Granos Andinos. (2014). "Reporte de mercado de granos andinos". Adex, (pag. 22).
Obtenido de http://quinua.pe/wp-content/uploads/2015/12/6-GRANOS-ANDINOS-
GERMAN-AGREBU.pdf

Guerra, J. (2017). "Estrategias competitivas y exportacion de conservas de anchoveta
Peruana al mercado Japonés en el periodo 2006 - 2014". Facultad de ciencias
empresariales, Lima. Perd: Universidad César Vallejo. Obtenido de
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/lUCV/1764/Guerra_ZJB.pdf?sequen
ce=1&isAllowed=y

Hamel, G. (2000). "El futuro de la administraciéon". Colombia: Grupo Editorial Norma.
Obtenido de
https://www.academia.edu/34218312/EL_FUTURO_DEL_MANAGEMENT_GARY
_HAMEL_CAPITULO

Hernandez Contreras, F. (1934). "Introduccion a los negocios internacionales". Mexico}:
Servicios académicos internacionales. Obtenido de http://www.eumed.net/libros-
gratis/2014/1394/index.htm

Herndndez Sampieri, R. (2014). "Metodologia de la investigacion”. México: MCGRAW-
HILL, INTERAMERICANA EDITORES, S.A. DE C.V.

Hérnandez Sampieri, R. (2014). "Metodologia de la investigacion". México: MCGRAW-
HILL, INTERAMERICANA EDITORES, S.A. DE C.V.

54



Hernandez, D. (2016). "Factores determinantes para la exportaciéon de productos textiles
de la Asociacion Los Laureles de Huamachuco al mercado Canadiense 2016".
Facultad de ciencias empresariales, Trujillo. Perd: Universidad César Vallejo.
Obtenido de
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/11594/hern%C3%Alndez_vd.

pdf?sequence=1&isAllowed=y

Hill, C. (2011). Negocios internacionales. Competencia en el mercado global. McGraw-

Hill/Interamericana Editores S.A. de C.V.

Hitt, M., Ireland, D., & Hoskisson, R. (2008). Administracién estratégica, competitividad y
globalizacién. Conceptos y casos . Cengage Learning Editores S.A. de C.V.

Imas. (2019). e-imasde.eu. Obtenido de e-imasde.eu: http://e-

imasde.eu/language/es/portfolio/diseminacion-de-conocimientos-innovadores/

Lacurcia, V., & Susana, P. (2018). "Comercio exterior: aspectos relevantes y evolucion
reciente en nuestro pais". Uruguay: Universidad de la republica. Obtenido de
http://cienciassociales.edu.uy/bancosdedatos/wp-
content/uploads/sites/8/2015/05/Comercio-exterior-aspectos-relevantes-y-
evoluci%C3%B3n-reciente-en-nuestro-pa%C3%ADs.pdf

Limache Yanque, R. M. (2018). "Analisis del proceso de exportacion y su incidencia en la
comercializacion en el mercado internacional de los productores de quinua en la
region Puno, periodo 2014-2015". Facultad de ciencias contables y administrativas,
Puno. Perd:  Universidad nacional del altiplano. Obtenido de
http://repositorio.unap.edu.pe/bitstream/handle/UNAP/6935/Limache_Yanque_Re
ne_Mario.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Medina, M. (14 de 05 de 2012). gestiopolis. Obtenido de gestiopolis:
https://www.gestiopolis.com/politica-organizacional-concepto-y-esquema-en-la-

empresa/
Miltenburg, J. (1995). "Manufacturing strategy". Oregon: Productivity Press.

Minagri. (2017). "Plan estratégico institucional actualizado PEI 2016-2018". Ministerio de
agricultura y riego, 215. Obtenido de
https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/aprueban-plan-estrategico-
institucional-actualizado-pei-2016-resolucion-ministerial-n-0207-2017-minagri-
1527278-2/

55



Mincetur. (2017). "Reporte regional de comercio Puno". Ministerio de comercio exterior y
turismo, 4, Obtenido de https://www.mincetur.gob.pe/wp-
content/uploads/documentos/comercio_exterior/estadisticas_y_publicaciones/esta

disticas/reporte_regional/RRC_Puno_2017.pdf

Ministerio de Agricultura y riego, P. (2018). "Manejo agronémico, granos andinos". (J. M.
Acosta Reategui, Ed.) Pert: Ministerio de Agricultura y riego. Obtenido de

http://minagri.gob.pe/portal/analisis-economico/analisis-2019

Ministerio de agricultura y riego, P. (07 de 06 de 2019). "Minagri: Produccién agropecuaria
crece 4,3% entre enero y abril en el 2019". EI Comercio, pag. 02. Obtenido de
https://elcomercio.pe/economia/peru/produccion-agropecuaria-crece-4-3-enero-
abril-mitad-registrado-2018-uva-esparragos-azucar-arandano-noticia-nndc-
642764

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. (2018). "Reporte de comercio regional Puno".
Obtenido de https://www.mincetur.gob.pe/wp-
content/uploads/documentos/comercio_exterior/estadisticas_y_publicaciones/esta

disticas/reporte_regional/RRC_Puno_2018.pdf

Molina, A. (28 de 11 de 2017). esan.edu. Obtenido de esan.edu:
https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2017/11/que-es-realmente-una-

franquicia-y-como-funciona/

Mueller, D. R. (01 de 02 de 2018). cuidatudinero. Obtenido de cuidatudinero:
https://www.cuidatudinero.com/13117034/estrategias-de-colaboracion-empresarial

Nova Reyes, O. (15 de 03 de 2012). slideshare. Obtenido de slideshare:

https://es.slideshare.net/oscarreyesnova/concepto-gerente

Nufiez Benavides, W. B., & Yajahuanca Zefia, L. r. (2016). "Plan de negocios para la
exportacion de galletas de quinua al mercado de EE.UU de la empresa T&C
procesadora de alimentos S.C.R.L, Chiclayo 2016". Facultad de ciencias
empresariales, Pimentel. Perl: Unviersidad sefior de Sipan. Obtenido de
http://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/uss/3146/NU_EZ_BENAVIDES_WI
NNIE_BEATRIZ%20turnitin.pdf?sequence=6&isAllowed=y

Paredes Zapana, B. G. (2017). "Andlisis de la competitividad empresarial y su incidencia
en el mercado internacional del consorcio textil Tititcaca Puno, periodo 2014-2015".
Facultad de ciencias contables y administrativas, Puno. Per(: Universidad nacional

del altiplano. Obtenido de

56



http://repositorio.unap.edu.pe/bitstream/handle/UNAP/4280/Paredes_Zapana_Bre
nda_Grace.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Peird, R. (2018). economipedia. Obtenido de economipedia:
https://economipedia.com/definiciones/desarrollo-estrategias-internacionales-

negocios.html

Poblete, C., & Amor6s, J. E. (2013). "Determinantes en la Estrategia de
Internacionalizacién para las Pymes: El Caso de Chile". Journal of Technology
Management and Innovation, 97-106. Obtenido de
https://scielo.conicyt.cl/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0718-
27242013000100010

Quifiones Navarro, R. E. (2012). "Mercadotecnia internacional" (Vol. 1). México: Red tercer
milenio S.C. Obtenido de
https://books.google.com.pe/books?id=McC4DQAAQBAJI&pg=PT461&dq=%22Me
rcadotecniatinternacional%22+2012&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwieyuXlyvjiAhUB
2VKKHSWgCROQ6AEIJzAA#v=0nepage&q=%22Mercadotecnia%?20internacional
%22%202012&f=false

Restrepo, A. (21 de 08 de 2007). "Control organizacional". Ad-minister, 17. Obtenido de

publicaciones.eafit.edu.co/index.php/administer/article/download/571/516/

Rivera Rodriguez, H. A., Pulgarin M, S. A., & Malaver Rojas, N. (2012). "Estrategia
empresarial”. Alemania: Académia espaiiola. Obtenido de
https://books.google.com.pe/books/about/Estrategia_ Empresarial.html?id=EJrqug
AACAAJ&redir_esc=y

Romero, C. A. (2017). "La quinua". Ministerio de agricultura y riego, 8. Obtenido de
file:///C:/Users/YIMICHAY/Downloads/quinua-comercio-produccion-2017_final.pdf

Romero, V. (01 de 06 de 2017). ruizhealytimes. Obtenido de ruizhealytimes:
https://www.ruizhealytimes.com/economia-y-negocios/la-importancia-de-la-

innovacion-en-los-negocios

Sanchez, L. (27 de 01 de 2013). slideshare. Obtenido de slideshare:

https://es.slideshare.net/leosanchezl12/estrategia-de-localizacioncap8-2

Santiago. (2014). "Tendencias y perspectivas del comercio internacinoal de quinua".
Organizaciéon de las Naciones Unidas, 56. Obtenido de http://www.fao.org/3/a-
i3583s.pdf

57



shopify. (2019). Obtenido de shopify: https://es.shopify.com/enciclopedia/licencia-de-
negocios

Tamayo, M. (2003). "El proceso de la investigacion cientifica". México: Editorial limusa.

Thompson, i. (2005). promonegocios. Obtenido de promonegocios:

https://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mercado-definicion-concepto.html

UNCTAD. (2011). Informes sobre las inversiones en el mundo. Conferencia de las
naciones unidas sobre comercio y desarrollo (pag. 49). Naciones unidas. Obtenido

de https://unctad.org/es/PublicationsLibrary/wir2011loverview_es.pdf

Wharton Universia. (2004). Obtenido de
http://www.wharton.universia.net/index.cfm?fa=viewArticle&id=845

58



ANEXOS



Anexo A. Matriz de consistencia

Problema de la

Objetivos de la

investigacion investigacion Variable Dimension Indicadores Metodologia
es
Problema general Objetivo general Estrategias | Estrategias de | Disefio de la
_ : i : de economia de | investigacion:
¢Cuadles son las estrategias | Determinar las estrategias produccion | localizacion

en negocios internacionales
de las empresas
exportadoras de quinua de
la regiébn Puno?

Problemas especificos

a. ¢, Cudles son las
estrategias de producciéon
de las empresas
exportadoras de quinua en
la Regién Puno?

b. ¢ Cuales son las
estrategias de mercadeo de
las empresas exportadoras

en negocios
internacionales de las
empresas exportadoras de
quinua de la Regién Puno

Objetivos especificos.

a. Describir las estrategias
de produccibn de las
empresas exportadoras de
quinua en la Region Puno.
b. Describir las estrategias
de mercadeo de las
empresas exportadoras de
quinua en la Region Puno.

Estrategias de costos

Estrategias
de

Estrategias mercadeo
En negocios

internacionales

basadas en la
experiencia
Estrategias de

estandarizacion global

Estrategia de
localizacién

Estrategia
transnacional

Estrategia
internacional

No experimental

Tipo de

investigacion:
Bésica

Area de estudio
Empresas
exportadoras  de
quinua de la ciudad

de Puno

Poblacién y
muestra

de quinua en la Region | c. Describir las estrategias Politicas e la empresa

Puno?, de logistica de las Estrategias Se considerara al
c. (;Cual_es son las empresas exportggoras de logisticas Estrategia logistica | personal
estrategias de logistica de | quinua en la Region Puno. global
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las empresas exportadoras
de quinua en la Region
Puno?

d. ¢ Cuales son las
estrategias de colaboracion
de las empresas
exportadoras de quinua en
la Regién Puno?

e. ¢Cudles son las
estrategias de control de las
empresas exportadoras de
guinua en la Regi6on Puno?

d. Describir las estrategias
de colaboracion de las
empresas exportadoras de
quinua en la Regién Puno.
e. Describir las estrategias
de control de las empresas
exportadoras de quinua en
la Regién Puno.

Estrategias
de
colaboracié
n

Acuerdos de
colaboracion
generales

Acuerdo de
colaboracién
Tipos de acuerdo de
colaboracién

Estrategias

de control
organizacio
nal

Estructura de division
internacional

Estructura de division
funcional

Estructura de division
funcional

Estructura de division
de productos

Estructura de division
regional

Estructura de divisiéon
matricial

seleccionado con
una muestra de 47
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Anexo B. Matriz instrumental

Método y disefo Poblacién Técnicas e instrumentos items
La presente | Poblacidn: En esta investigacion se utilizara la Técnica de la encuestay su | Los datos recolectados
investigacion es  no | Poblacién de las empresas seleccionadas de la instrumento el cuestionario, | seran controlados,
experimental y de tipo | ciudad de Puno. aplicado al personal de las | teniendo las encuestas
basico Estratos Empresas Exportadoras empresas  seleccionadas, | realizadas.
1 Agro Fergi S.A.C. (LIMA) ACTIVO como

Disefio.- Segun 2 Aplex Trading S.A.C. (LIMA) Estrategia de produccion
Hernandez et al., Fuente 3 Avendario Trading S.A.C. (LIMA) Técnica de procesamiento (12 items)

especificada no valida. 4 Cooperativa Agro Industrial Cabana de datos y su instrumento de

La investigacion que se
realiza sin  manipular
deliberadamente
variables. Es decir, se
trata de estudios en los
gue no hacemos variar
en forma intencional las
variables independientes
para ver su efecto sobre
otras variables

LTDA

Dual Peru Exports S.A.C.
Exportadora Orgéanica B&C S.A.C.
Globenatural Internacional S.A.C.
Hometown Goods S.A.C.
Interloom S.A.C.

Vargas Guevara Aldo Alfonso
Fuente: Cartilla informativa de la quinua,

=
oW ~NO O

DIRCETUR

Segun Herndndez Fuente especificada no
valida. Menciono que la muestra es, “en el
caracter, un subgrupo de un determinado grupo.
Aseguramos que €S un subconjunto de
elementos a la cual pertenecen a ese grupo
definido en sus caracteristicas a la que llamamos
poblaciéon”. Como la poblacion es (10) empresas
y entonces hallamos la poblacién el tamafio de
muestra (47) de la poblacion y su céalculo es de
la siguiente manera:

las tablas de procesamiento
de datos pata tabular y
procesar los resultados de la
encuestas al personal de las
empresas exportadoras de
guinua

Técnica de procesamiento
de datos, y su instrumento
las tablas de procesamiento
de datos pata tabular y
procesar los resultados de
las encuestas tanto al
personal directivo,
jerarquico, administrativo.

- Estrategia de economia
de localizacion (items 1 al
7)

- Costos basados en la
experiencia (items 8 al 12)

Estrategia de mercadeo
(12 items)

- Estrategia de
estandarizacion global
(items 13 al 14)
- Estrategia de localizacién
(items 15 al 19)
- Estrategia transnacional
(items 20 al 21)
- Estrategia internacional
(items 22 al 24)
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n

= (0.05)2 x (54— 1) + (1.96)% x (0.50) x (0.50)
51.8616

N.Z%.p.q

n=
e’.(N-1)+Z°%pq

Dénde:

n: Es el tamano de la muestra

N: Es el tamafio de la poblacion.

Z: Es el nivel de confianza (1.96), es

decir, 95% de confianza)

e: Es la precision o el error (5% de

error)
p: Probabilidad de éxito (0.5)

g: Probabilidad de fracaso (0.5)

Célculo de la muestra;
N =54

Z =1,96 (95% de confianza)

e = 0,05 (5% de error)

p =0.5

q=05

Reemplazamos los valores:

54(1.96)2 x (0.50) x (0.50)

n

= 1.09815
n = 47.2263352
n =47

Estrategia logistica (7
items)

- Politicas de la empresa
(items 25 al 27)

- Logistica global (items
28 al 31)

Estrategia de
colaboracion (17 items)

- Acuerdos de colaboracion
generales (items 32 al 38)
- Acuerdos de colaboracion
especificas (items 39 al 42)
- Tipos de acuerdos de
colaboracion (items 43 al
48)

Estrategia de control
organizacional (12 items)

- Estructura de division
internacional (items 49 al
50)

- Estructura de division
funcional (items 51 al 53)

- Estructura de division de
productos (item 54)

- Estructura de division
regional (item 55)

- Estructura de division
matricial (items 56 al 57)

- Estructura de empresas
en red (items 58 al 60)
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Anexo C. Cuestionario

Internacionales en empresas exportadoras de guinua en la region Puno 2018" %ﬂ

Empresa: Fecha:

Nivel jerarquico:  a. Nivel superior o estratégico b. Nivel Medio o tactico c. Nivel inferior u operativo

Cargo de entrevistado:

Afios en el mercado internacional de la empresa:

Representacion de exportacion 2018 en toneladas:

A continuacion encontrara una serie de preguntas destinadas a conocer las estrategias e negocios internacionales
aplicados por su empresa. Mediante esto queremos conocer lo que piensa la gente como usted sobre esta tematica.

El cuestionario estd compuesto por cinco secciones donde se identifican las estrategias. Por favor lea las
instrucciones al inicio de cada seccién y conteste la alternativa que mas se acerca a lo que usted piensa. Sus
respuestas son confidenciales y seran reunidas junto a las respuestas de muchas personas que estan contestando
este cuestionario en estos dias. Muchas gracias.

SECCION 1: ESTRATEGIA DE PRODUCCION

¢Cudles son las estrategias de produccion aplicadas por su empresa? Por favor, muestre su grado de acuerdo o
desacuerdo con las afirmaciones que aparecen a continuacién, marcando con una X, segun las siguientes opciones:

A. En relacion a la estrategia de economia de localizacién

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

1. ;Consider6 las barreras comerciales como parametro
obligatorio de andlisis para la exportacion?

2. ¢Consideré los costos de transporte como parametro
obligatorio de andlisis para la exportacion?

3. ¢Consideré la ubicacién de su empresa teniendo en
cuenta las condiciones econémicas?

4. ;Consider¢ la ubicacion de su empresa teniendo en
cuenta las politicas legales?

5. ¢Considerd la ubicacion de su empresa teniendo en
cuenta los factores del pais al que exporta?

6. ¢Considera que sus productos son competentes a
diferencia de los de la competencia, lo que permitio el
ingreso a los mercados extranjeros?

7. ¢Considera que su empresa mantiene un precio
competitivo?
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B. En relacion de economias de costo basados en la experiencia

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

8. ¢Considera que desde el inicio de su empresa hasta
ahora, ha tenido reduccion de costos de produccién por
producto?

9. ¢ Considera que su experiencia en la exportacion de
quinua ha disminuido los costos de produccion?

10. ¢ Considera que la experticia de sus colaboradores han
incrementado la productividad de su empresa?

11. ;Considera que la produccidn de grandes volimenes,
ha reducido el costo unitario de su producto?

12. ;La empresa cuenta con una red de oficinas y
operaciones subsidiarias alrededor del mundo?

SECCION 2: ESTRATEGIA DE MERCADEO

¢Cudles son las estrategias de mercadeo aplicadas por su empresa? Por favor, muestre su grado de acuerdo o
desacuerdo con las afirmaciones que aparecen a continuacion, marcando con una X, segln las siguientes opciones:

C. En relacion a la estrategia de estandarizacion global

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

13. ¢Considera que el objetivo de la empresa es disminuir
los costos para ingresar en la produccion a escala?

14. ;La empresa mantiene el precio para la venta local?

D. En relacién a la estrategia de localizacién

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

15. ¢ La empresa adopto las caracteristicas de los
productos, a los gustos y preferencias del mercado
internacional?

16. ¢ Considera que el efecto de la adaptacion de los
productos, es incrementar los costos?

17. ¢ Considera que al incrementar los costos de
produccion, también incrementa el precio de ventas?
18. ¢ Considera que al adaptar sus productos al mercado
internacional, apoya a la fijacion de precios elevados?
19. ¢ Considera que fijar precios elevados, da la
oportunidad de recuperar costos a la empresa?

E. En relacion a la estrategia transnacional

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

20. ¢ Considero trabajar con una subsidiaria, con el fin de
reducir los costos y sensibilidad local?

21. ;Considero trabajar con una subsidiaria, con el fin de
desarrollar la diferenciacion de sus productos, para
responder a la demanda local del pais de destino?
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F. En relacion a la estrategia internacional

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

22. ;Considera que diversificar los productos para la
demanda local, contribuyd a la incursion en ventas
internacionales de su empresa?

23. ¢ Adapté minimamente sus productos para realizar
ventas internacionales?

24. ;Establecié funciones de mercadeo en las regiones
donde realiza negocios con el fin de adaptar sus
productos a la realidad de su publico objetivo?

SECCION 3: ESTRATEGIA LOGISTICA

¢Cudles son las estrategias de logistica aplicadas por su empresa? Por favor, muestre su grado de acuerdo o
desacuerdo con las afirmaciones que aparecen a continuacién, marcando con una X, segln las siguientes opciones:

G. En relacién a las politicas de la empresa

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

25. ¢Considera usted que la logistica integral de su
empresa da respuesta a aspectos como la distribucion de
los productos hasta la llegada a sus clientes?

26. ¢ Considera usted que la logistica integral de su
empresa da respuesta a las estrategias productivas de su
empresa como especializacién de fabricas, flujos entre
fabricas, flujos entre fabricas del grupo?

27. ;Considera usted que la logistica integral establece
las estrategias de compra, conexién con la red de
proveedores y la estrategias de gestion del transporte de
aprovisionamiento, para dar respuesta al problema del
acopio de materiales de produccion?

H. En relacion a la logistica global

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

28. ;Considera usted que ha integrado la logistica de su
empresa en varios paises?

29. ¢Usted ha adquirido tecnologia con el fin de
minimizar costos y ser mas competente con las empresas
extranjeras?

30. ¢ Considera usted que ha internacionalizado la
estrategia basica de su empresa, con el fin de integrar
dicha estrategia en todos los paises?

31. ¢ Considera usted que a lo largo de su experiencia, ha
desarrollado una estrategia logistica global?
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SECCION 4: ESTRATEGIA DE COLABORACION

¢Cudles son las estrategias de colaboracion aplicadas por su empresa? Por favor, muestre su grado de acuerdo o
desacuerdo con las afirmaciones que aparecen a continuacién, marcando con una X, segun las siguientes opciones:

I. En relacién a los acuerdos de colaboracién generales

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

32. ¢ Usted consider6 subcontratar a una empresa
especializada en exportaciones con el fin de reducir
costos fijos?

33. ¢ Usted considero subcontratar a una empresa
especializada en exportaciones ya que dicha empresa
conoce el ambiente y regulaciones laborales de un pais, lo
cual le demanda menos tiempo?

34. ¢Dentro del proceso de exportacion, considera usted
haber desarrollado fortalezas? Es decir, ¢optimizo la
combinacion de recursos y capacidades?

35. ¢Considera usted que al optimizar la combinacién de
ambas, fue de aporte fundamental para decidir qué
productos, activos o tecnologia debian explotar y cuéles
no?

36. ¢Considera usted que a lo largo de su experiencia ha
desarrollado una integracion vertical con el fin de ahorrar
costos y tener mayor seguridad en el abastecimiento?

37. ¢Considera usted que a lo largo de su experiencia ha
desarrollado una integracion horizontal, proporcionando
productos terminados o alguna variacién de estos para
sacar adelante proyectos grandes con empresas de
diferentes paises que desarrollan componentes que son
necesarios para el producto final que fabrican?

38. ¢Usted ha decidido desarrollar algun tipo de alianza
con empresas de otros paises con el fin de conocer nuevas
tecnologias, métodos de operaciones 0 nuevos mercados
para optimizar sus habilidades y de esa forma tener
ventaja competitiva frente a la competencia global?

J. En relacion a los acuerdos de colaboracién especificas

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

39. ¢Usted consider6 en colaborar con empresas locales
con el fin de manejar la operacionalidad en el pais
localmente?

40. ¢Usted considerd buscar alianzas con empresas que
colabores con la penetracion en ciertos mercados
extranjeros con el fin de estar atentos a los factores
legales (prohibiciones, limitaciones, regulaciones de
paises)

41. ¢Considera usted que realizar acuerdos de
colaboracion son un medio eficaz para ingresar en nuevos
y multiples mercados?

42. ;Considera usted que al realizar acuerdos de
colaboracion en diferentes paises, minimizo futuras
pérdidas por acontecimientos politicos 0 econémicos?
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K. En relacion a los tipos de acuerdos de colaboracion

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

43. ¢ Su empresa consider6 la licencia como acuerdo de
colaboracion?

44. ;Su empresa consider6 la franquicia como acuerdo de
colaboracion?

45. ;Su empresa consideré los contratos gerenciales
como acuerdo de colaboracion?

46. ;Su empresa consideré las operaciones llave en mano
como acuerdo de colaboracion?

47. ;Su empresa consideré el consorcio como acuerdo de
colaboracion?

48. ;Su empresa considerd las alianzas de intercambio
accionario como acuerdo de colaboracion?

SECCION 5: ESTRATEGIA DE CONTROL ORGANIZACIONAL

¢Cudles son las estrategias de control organizacional aplicadas por su empresa? Por favor, muestre su grado de
acuerdo o desacuerdo con las afirmaciones que aparecen a continuacion, marcando con una X, segun las siguientes
opciones:

L. En relacidn a la estructura de division internacional

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

49. ;Actualmente su empresa cuenta con un area
exclusiva a la exportacion?

50. ¢En el caso de trabajar con una subsidiaria, recibe
reportes de ventas y administracion de dichas
subsidiarias?

M. En relacién a la estructura de division funcional

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

51. ¢Su empresa agrupa sus funciones correspondientes a
las principales areas y que estas se controlan
propiamente?

52. ¢Considera que sus colaboradores tienden a
desarrollar un conjunto especializado de tareas?

53. ¢Considera que sus colaboradores comparten la
misma profesion seglin su area?

N. En relacidn a la estructura de division de productos

Preguntas Nunca | Aveces | Siempre

54. ¢Considera que en su empresa se hacen divisiones de
acuerdo a las particularidades de fabricacion y
comercializacion de productos?
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. En relacién a la estructura de division regional

Preguntas

Nunca

A veces

Siempre

55. ¢ Considera que al operar su empresa en distintos
paises, su empresa agrupa los paises por regiones con el
fin de minimizar costos de transporte, mayor control y
afinidad cultural?

. En relacion a la estructura de division matricial

Preguntas

Nunca

A veces

Siempre

56. ¢ El supervisor funcional de su empresa se encarga de
la contratacién, formacion y gestion de personas en su
area de especializacién?

57. ¢El responsable de proyectos atiende a la consecucion
de los objetivos de sus proyectos o el desarrollo de
productos especificos?

. En relacion a la estructura de empresas en red

Preguntas

Nunca

A veces

Siempre

58- ¢ Considera que al momento de incursionar en
negocios internacionales, empezé a depender Gnicamente
de sus operaciones internacionales?

59. En consecuencia a la pregunta anterior. ¢;Considera
usted que su empresa crecié en tamafio y aumento su
portafolio de productos?

60. ;Considera que su empresa es interdependiente
porque trabaja como cliente y proveedor propio?
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Anexo D. Cartilla de la quinua

¢PORQUE EXPORTAR QUINUA? /A

Las bondades de la quinua conocido como el “Grano de Oro”,
estan dadas por su alto valor nutricional, considerada como el
tnico alimento del reino vegetal que provee todos los
aminoacidos esenciales que se encuentran extremadamente
cerca de los estandares de nutricion humana establecidos por la
FAO.

El creciente interés de las personas y paises por este alimento
milenario ha generado el aumento de exportaciones del grano
de oro producido especialmente en el departamento de Puno

como producto organico.

VARIEDADES COMERCIALES
PRODUCIDAS EN LA REGION PUNO

Variedad Color grano Tamario de COnt:: i
grano saponina
Salcedo INIA Blanco Grande Bajo
Kancolla Blanco Mediano Alto
Pasankalla Rojo (marron-caoba) | Mediano a grande Bajo
Negra collana Negro Mediano a pequefio Bajo

FUENTE: SECRETARIA TECNICA SCTN QUINUA

PRODUCCION DE QUINUA-REGION PUN
POR PROVINCIAS (T.M.) 2014-2016

St

VAR
PROVINCIAS 2014 2015 2016 %15/16
AZANGARO 7,360.60 8,680.26 8,157.60 -6%
CARABAYA 60.20 71.30 54.90 -23%
CHUCUITO 3,926.00 3,757.30 3,440.40 -8%
EL COLLAO 5,284.39 5,199.00 5,076.50 -2%
HUANCANE 3,587.00 4,202.00 3,785.80 -10%
LAMPA 2,845.00 2,998.00 3,027.80 1%
MELGAR 1,285.50 1,487.00 1,281.00 -14%
MOHO 150.00 148.60 126.70 -15%
PUNO 5,378.00 5,489.90 4,805.10 -12%
S.A. PUTINA 529.00 547.00 368.00 -33%
S. ROMAN 4,964.00 5,070.00 4,507.20 -11%
YUNGUYO 518.00 570.50 537.00 -6%
TOTAL 36,157.69 | 3822086 | 3616600 | -8%

FUENTE: D.R A-PUNO ELABORACION: DIRCETUR-PUNO

70

quinoa willd.

PRODUCCION NACIONAL DE
LA QUINUA (T.M.) 2014-2016

DEPARTAMENTOS 2014 2015 2016
| T 05666 | 77652 |
PUNO 36 158 38 221 35 166
AYACUCHO 10 323 14 630 16 657
JUNIN 10 551 8518 3802
CUSCO 3020 4290 3937
APURIMAC 2690 5785 4 805
AREQUIPA 33193 22 379 6157
LA LIBERTAD 4155 3187 778
LAMBAYEQUE 3262 778 28

FUENTE: AGRODATAPERU ELABORACION: DIRCETUR-PUNO

-PBINCIPALES PAISES IMPORTADORES DE
QUINUA (Unidad: Délar Americano Miles)

Valor Valor Valor Valor
RK Paises Import Import Import | Import

2013 2014 2015 2016
1 EE.UU. 93254 159180 114530 89003
2 | Canada 32024 54836 38876 31405
3 | Francia 17864 29787 25503 18730
4 | Alemania 2921 21150 23429 16088
5 | Holanda 11401 21216 16786 14987
6 | Espafia 2252 5698 6269 9647
7 | ltalia 4243 10568 12248 9067
8 | Reino Unido 7024 14836 12449 8918
9 | Australia 7633 19189 9705 6088
10 | Bélgica 901 4548 5816 4673

FUENTE:

TRADEMAP ELABORACION: DIRCETUR-PUNO

PRINCIPALES PAISES EXPORTADORES DE

QUINUA (Unidad: Délar Americano Miles)
Valor Valor Valor Valor
RK Paises Export Export Export | Export
2013 2014 2015 2016
1 Pert 79553 196405 143493 103062
2 Bolivia 153259 1966373 107706 81437
3 EE.UU. 19332 31787 24815 20089
4 Holanda 8739 8500 9238 11681
5 | Alemania 7463 10691 8049 6185
6 Francia 5112 5355 6000 5978
7 | Ecuador 402 3387 5535 4794
8 Italia 768 742 1450 3924
9 Canada 1004 2434 4197 3340
10 | Reino Unido 787 2491 3149 2723

FUENTE: TRADEMAP ELABORACION: DIRCETUR-PUNO

Actualmente la exportacion de quinua es liderada por el Pert, seguido de
Bolivia, EE.UU, Holanda, Alemania y otros paises tal como muestra el
cuadro. Perti y Bolivia exportan mayormente en grano, mientras que los
demas paises realizan su exportacion como producto transformado para
alimentos, cosméticos y otras presentaciones.
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EXPORTACION NACIONAL DE QUINUA ;
AL MES DE SEPTIEMBRE-2017 _ ‘EXPURTA'CIUN R
EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES

2016 2017
MES PREC. { PREC. | ' % : 3
2 KILOS | pRoM KLOS | pRoM QUINUA | VALORFOBUSD | PESONETOKg.
ENERO 6,689.881 2,797.373 239 | 6460.163 | 2,903.274 223
FEBRERO 5447219 | 2481795 219 | 5236402 | 2274.121 2.30 201 5,021,113.77 1,468,060.97
MARZO 7,722.824 3,214.033 2.40 | 10405329 | 4,453.875 234
ABRIL 9,103.684 3,895.298 234 | 9504.145 | 3,967.081 2.40 2012 5/623,431.72 2,020,356.09
MAYO 9,954.851 4,291.461 232 | 11118231 | 4,323.754 257
JUNIO 8,555.140 3,523.428 243 | 9744406 | 4195999 2.32 2018 9,381,605.50 226554210
JULIO 9,534.481 4,055.826 235 | 11,695.663 |  4,864.269 2.40 2014 7481.013.92 1.330.920.73
AGOSTO 11,543.611 4,896.226 2.36 | 11,328.565 | 4,940.764 2.29 bl bttt
SEPTIEMBRE 9,911.884 4,313,817 2.30 | 7824365 3,344.357 234 2015 6,515,504.10 2,221,101.72
OCTUBRE 7,718.002 3,439.540 224 - - -
NOVIEMBRE 8.678.192 3,916.250 222 - - . 2016 5,677.276.04 2,543,231.81
DICIEMBRE 7,779.321 3,341.846 233 - - -
TOTALES 102,639.090 | 44,166.883 2.32 : TOTAL: 39,699,945.05 11,849,213.42
PROMEDIO MES 8,553.258 3,680.574 - | 9258 | 39 X Fuente: SUNAT- Aduanas Elaboracién: DCE - DIRCETUR
% CREC. ANUAL -28% 8% -33% 8% | e[ 2%
FUENTE: AGRODATAPERU ELABORACION: DIRCETUR-PUNO PARTIDA ARANCELARIA _
DE LA QUINUA
y PARTIDA DESCRIPCION
1008509000 los demas
1008501000 para siembra
quinua (chenopodium quinoa) excepto
1008901090 para la siembra
1008901010 quinua (chenopodium quinoa) para siembra
1008901000 Quinua

FUENTE: SUNAT ELABORACION: DIRCETUR-PUNO

EMPRESAS AGROINDUSTRIALES QUE PROCESAN
GRANOS DE QUINUA EN LA REGION PUNO

A - 2 Teléf
FUENTE: AGRODATAPERU ELABORACION: DIRCETUR-PUNO Empresa RUC Contacto Celular
2,%")",':::53",;?_5 e 20600056337 | Guino Garre Gonzales | 951824072
PRINCIPALES EMPRESAS EXPORTADORAS e — LT T
DE QUINUA-REGION PUNO 2016 rgromduétna: c"laz /:rsl 0383564 Francisco Torres C. 950011267
= 00p groindustrial
EMPRESAS PAISES Cabana COOPAIN - Cabana 20448277781 | Hernan Luza Mestas 959057416
AGRO FERGI S.A.C. EE.UU, Alemania, Italia, Egipto. Bio Organicos Andinos SAC | 20448857949 | Adén Fernandez Ortega | 945703497
APLEX TRADING S.A.C. Australia, Israel, Alemania, EE.UU. -
AVENDANO TRADING SA.C. Canada, EEUU, ltalia, Chile, Australia. INNOVA Alimentos EIRL 20447623588 | Flodia Ramos Ticona 051-323912
COOPERATIVAAGRO INDUSTRIAL Alemania, Francia, Reino Unido, Hong
CABANA LTDA Kong, Itala, Francia. - CERTIFICACIONES Y DOCUMENTOS
DUAL PERU EXPORTS S.A.C. srael, Holanda, Bélgica.
EXPORTADORA ORGANICAB & CS.A.C. |EE.UU, ltalia, Emiratos Arabes. PARA LA EXPORTACION DE OUINUA
| GLOBENATURAL INTERNACIONAL S A.C.| EE.UU, Nueva Zelanda. CERTIFICACIONES PARA DOCUMENTOS PARA @
| HOMETOWN GOODS S.A.C. Taiwan, China Provincia. EXPORTAR QUINUA EXPORTAR QUINUA
INTERLOOM S.A.C Alemania, Israel. 1 ;.
K 3 T s SENASA (Servicio Factura comercial
VARGAS GUEVARAALDO ALFONSO México Nacional de Sanidad Cortiioado do or
FUENTE: DIRCETUR-PUNO ELABORACION: DIRCETUR-PUNO Agraria) « Certificado de origen
- DIGESA(Direccion  |* M (Dedlaracion
General de Salud Mercancias)
— Ambiental) .
de la Normas Técnicas Peruanas — NTP para + Certiicado Organico | * P0liza de seguros
Granos Andinos « FDA(FoodandDrg | ° Conocimientode
o B ™ Administration) embarque (Maritimo), Air
Los ‘granos de quinua procesados (beneficiados) y productos como « APHIS (Animal and Plan Bill of lading (Terrestre).
ojuelas, expandidos de quinua ofertados en la Region Puno, Healht Inspection + Declaracién de exporta
urados en base a estandares de calidad de acuerdo a Service:Saviciods facil (Serpost)
lecidos en las Normas Técnicas Peruanas para IRetieocibn da Arimales
Andinos, contribuyendo asi a consolidar su posicionamiento en | Pla‘; tas) Y

=

n RA A 5 P
" _ELABORADP POR: DIRCETUR PUNO@ECCION DE COMERCIO EXTERIOR:
- - d - W aTr
s . ~ N
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Anexo E. Validacién de instrumento

INFORME DE VALIDACION

Validaciéon del instrumento: Para validar el instrumento denominado
Cuestionario sobre estrategias en negocios internacionales aplicadas por
empresas exportadoras de quinua en la regién Puno 2018, se solicito el juicio de
expertos, siendo validado por la Mg. Madeleine N. Ticona Condori, donde se

evaluo la claridad, concision y relevancia de los enunciados.

Para la validacion estadistica se realizd una prueba piloto previa a la
recoleccion de los datos con el fin de obtener informacion que ayude a mejorar la
validez y confiabilidad del instrumento y detectar problemas en la validez de
construccion, de contenido y de criterio. Sobre la forma de administracion y
calificacion de la escala recomendados por autores en investigacion ( Hernandez,
2010). Se aplico el instrumento a un grupo de personas, con caracteristicas
similares a las de la investigacion; dicha prueba y su respectivo analisis ayudé a
mejorar el formato, la redaccion, claridad y concisién de los items que integran el

instrumento.

Posteriormente se procedié a la validacion estadistica del instrumento
mediante el analisis factorial (ver anexo 001) de item por item del test, asi como a
la validez y coeficiente de confiabilidad del instrumento, mediante el alfa de
Crombach (ver anexo 002) que mide la consistencia interna arrojando un
coeficiente totat de 0.833 que es valorado como alto o consistente. El instrumento
queda expedito para ser aplicado a la muestra considerando su validez y

confiabilidad.

eine N. Ticona Condor
s w{ ESTADISTICO ¢|INFORMATICO

CIP. |NgZ 156018
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INVENTARIO DEL INSTRUMENTO (Ficha Técnica)

INSTRUMENTO PARA FINES ESPECIFICOS DE LA VALIDACION DE CONTENIDO (JUICIO DEL EXPERTO)

items

Claridad'’

Congruencia?

Contexto®

Dominio del ¢
Constructo

Sugerencias

Sl

NO

NO

NO

NO

¢Consideré las barreras comerciales como parametro
obligatorio de analisis para la exportacién?

¢Consideré¢ las costos de transporte como parametro
obligatorio de anélisis para la exportacion?

Si
v
&

¢Consideré la ubicaciéon de su empresa teniendo en
cuenta las condiciones econémicas?

¢.Considerd la ubicacién de su empresa teniendo en
cuenta las politicas legales?

¢Consideré la ubicaciéon de su empresa teniendo en
cuenta los factores del pais al que exporta?

¢Considera que sus productos son competentes a
diferencia de los de la competencia, lo que permitié
el ingreso a los mercados extranjeros?

v
/
y
v
v
/

<

¢(Considera que su empresa mantiene un precio
competitivo?

N

¢Considera que desde el inicio de su empresa hasta
ahora, ha tenido reduccién de costos de producciéon
por producto?

N

TR SRR LAY

¢Considera que su experiencia en la exportacién de
‘quinua ha disminuido los costos de produccién?

NN

10

¢Considera que la experticia de sus colaboradores
han incrementado la productividad de su empresa?

€

1

¢Considera que la produccién de grandes
volimenes, ha reducido el costo unitario de su
producto?

<

12

¢La empresa cuenta con una red de oficinas y
operaciones subsidiarias alrededor del mundo?

B & ™

13

¢Considera que el objetivo de la empresa es
disminuir los costos para ingresar en la produccion a
escala?

14

¢,La empresa mantiene el precio para la venta local?

| 15

¢La empresa adoptd las caracteristicas de los
productos, a los gustos y preferencias del mercado
internacional?

RIC "l &€ & K8 K18 | NS5 %] %2

< |8 % IR

16

¢Considera que el efecto de la adaptacion de los
productos, es incrementar los costos?

e R N %

17

¢Considera que al incrementar los costos de
produccién, también incrementa el precio de ventas?

o/ NS

g <

! Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item.

7 En el item todas las palabras son usuales para nuestro contexto

2 El item tiene relacion con el constructo (Comprension Oral de Estructuras Gramaticales)

* El item evallia el componente o dimension especifica del corxstr
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INVENTARIO DEL INSTRUMENTO (Ficha Técnica)

INSTRUMENTO PARA FINES ESPECIFICOS DE LA VALIDACION DE CONTENIDO (JUICIO DEL EXPERTO)

NO

items

Claridad’

Congruencia?

Contexto®

Dominio del ¢
Constructo

NO

NO

NO

NO

Sugerencias

18

18. ¢ Considera que al adaptar sus productos al
mercado internacional, apoya a la fijacién de precios
elevados?

19

19. ¢ Considera que fijar precios elevados, da la
oportunidad de recuperar costos a la empresa?

20

20. ¢ Considero trabajar con una subsidiaria, con el fin
de reducir los costos y sensibilidad local?

21

21. ¢ Considerd trabajar con una subsidiaria,, con el fin
de desarrollar la diferenciacién de sus productos, para
responder a la demanda local del pais de destino?

< NN |2

g e

A%l P

22

22. ;Considera que diversificar los productos para la
demanda local, contribuy6 a la incursion en ventas
internacionales de su empresa?

23

23. {Adapté minimamente sus productos para realizar
ventas internacionales?

24

24. ; Establecié funciones de mercadeo en las
regiones donde realiza negocios con el fin de adaptar
sus productos a la realidad de su publico objetivo?

25

25.,Considera que la logistica integral de su empresa
da respuesta a aspectos como la distribucién de los
productos hasta la llegada a sus clientes?

26

26. ¢ Considera que la logistica integral de su empresa
da respuesta a la especializacion de fabricas, flujos
entre fabricas, flujos entre fabricas del grupo?

NS (R %% (KIS P

R

% % | % %€

27

27. ;Considera que la logistica integral establece las
estrategias de compra, conexién con la red de
proveedores y las estrategias de gestion del transporte
de aprovisionamiento, para dar respuesta al problema
del acopio de materiales de produccién?

Sl S N €] %

L

L

%

28

28. ;Considera que ha integrado la logistica de su
empresa en varios paises?

29

29. ¢Adquirié tecnologia con el fin de minimizar costos
y ser mas competente que las empresas extranjeras?

%] %

30

30. ¢{Considera usted que a lo largo de su experiencia,
ha desarrollado una estrategia de |ogistica global?

1%
v

31

31. ¢ Considerd subcontratar a una empresa trading,
con el fin de reducir costos fijos?

LR AR AL

L [

% &g K

' Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item.
7 En el item todas las palabras son usuales para nuestro contexto

? El item tiene relacién con el constructo (Comprension Oral de Estructuras Gramaticales)
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4 El item evaltia el componente o dimensién especifica del constructo (bloques).
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INVENTARIO DEL INSTRUMENTO (Ficha Técnica)
INSTRUMENTO PARA FINES ESPECIFICOS DE LA VALIDACION DE CONTENIDO (JUICIO DEL EXPERTO)

Claridad’ Congruencia? Contexto?® Dominio del *
N° items Constructo Sugerencias
Sl NO Sl NO Sl NO Sl NO
32 ¢ Consideré subcontratar a una empresa trading, ya
que conocen el ambiente y regulaciones laborales de S v’ o 4
un pais, lo cual le demanda menos tiempo?
33 ¢ Dentro del proceso de exportacion, considera haber V4 o e 2
desarrollado fortalezas?
34 (Al desarrollar fortaleza, considera que optimizé la
combinacion de recursos y capacidades? v v Cal v
35 ¢ Considera que al optimizar la combinacién de
ambas, fue de aporte fundamental para decidir qué v \/ 4
productos, activos o tecnologia debian explotar y v
cuales no?
36 ¢ Considera que a lo largo de su experiencia ha
desarrollado una integracion vertical con el fin de V4

ahorrar costos y tener mayor seguridad en el
abastecimiento?

37 ¢Considera que a lo largo de su experiencia ha
desarrollado una integracién horizontal,
proporcionando productos terminados o alguna v /
variacién de estos para sacar adelante proyectos
grandes con empresas de diferentes paises que
desarrollan componente

% 5
<
%

38 ¢ Decidié desarrollar algun tipo de alianza con
empresas de otros paises con el fin de conocer < v
nuevas tecnologias, métodos de operaciones o
nuevos mercados?

<
%

39 ¢ Consideré en colaborar con empresas locales con Y
el fin de manejar la operacionalidad en el pais 7
localmente?

*
%X

40 ¢ Consideré buscar alianzas con empresas que
colaboren con la penetracion en ciertos mercados s A
extranjeros con el fin de estar atentos a los factores / A
legales (prohibiciones, limitaciones, regulaciones de

paises)?

41 ¢ Considera que realizar acuerdos de colaboracién /
con un medio eficaz para ingresar en nuevos y v \/ \/
multiples mercados?

! Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item. ? El item tiene relacién con el constructo (Comprensién Oral de Estructuras Gramaticales)
® En el item todas las palabras son usuales para nuestro contexto * El item evaltia el componente o dimension especifica del constructo (bloques).
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INVENTARIO DEL INSTRUMENTO (Ficha Técnica)

INSTRUMENTO PARA FINES ESPECIFICOS DE LA VALIDACION DE CONTENIDO (JUICIO DEL EXPERTO)

Claridad’ Congruencia? Contexto® Dominio del #
N° items Constructo Sugerencias
Sl NO Si NO Sl NO Sl NO

42 ¢ Considera que realizar acuerdos de colaboracion
en diferentes paises, minimizé futuras pérdidas por v v & v
acontecimientos politicos 0 econémicos?

43 ¢ Su empresa considerd la licencia como acuerdo de v v sl V4
colaboracién?

44 ¢Su empresa considerd la franquicia como acuerdo 7 A o o
de colaboraciéon?

45 ¢ Su empresa considerd los contratos gerenciales o / o o
como acuerdo de colaboracién?

46 ¢ Su empresa considerd las operaciones llave en A A < %
mano como acuerdo de colaboracion?

| 47 ¢ Su empresa considerd el consorcio como acuerdo v Y N Y

de colaboracién?

48 ¢ Su empresa considerd las alianzas de intercambio A e
accionario como acuerdo de colaboracion? v v

49 ¢Actualmente su empresa cuenta con un area v / / % 4
exclusiva a la exportaciéon?

50 En el caso de trabajar con una subsidiaria ¢ Recibe v >
reportes de ventas y administracién de dichas / V4
subsidiarias?

51 ., Su empresa agrupa sus funciones correspondientes
g las principalesgéreas y que estas se controlan v v \/ 4
propiamente?

52 ¢Considera que sus colaboradores tienden a ;
desarrollar un conjunto especializado de tareas? v v’ \/ ol

53 , Considera que sus colaboradores comparten la <
r‘ﬁisma profesién segln su area? v v v /-

54 ¢ Considera que en su empresa se hacen divisiones
de acuerdo a las particularidades de fabricacién y L/ </ A /
comercializacion de productos?

' Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item.

3 En el item todas las palabras son usuales para nuestro contexto

* El item tiene relacion con el constructo (Comprensién Oral de Estructuras Gramaticales)
* El item evalta el componente o dimensién especifica del constructo (bloques).
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INVENTARIO DEL INSTRUMENTO (Ficha Técnica)

INSTRUMENTO PARA FINES ESPECIFICOS DE LA VALIDACION DE CONTENIDO (JUICIO DEL EXPERTO)

ND

items

Claridad’

Congruencia?

Contexto?®

Dominio del 4
Constructo

Sugerencias

SI

NO

Sl NO

SI

NO

SI NO

55

¢ Considera que al operar su empresa en distintos
paises, su empresa agrupa los paises por regiones
con el fin de minimizar costos de transporte, mayor
control y afinidad cultural?

s

Vi

v

S

56

¢El supervisor funcional de su empresa se encarga
de la contratacion, formacion y gestion de personas
en su area de especializacion?

57

¢ El responsable de proyectos atiende a la
consecucion de los objetivos de sus proyectos o el
desarrollo de productos especificos?

58

¢Considera que al momento de incursionar en
negocios internacionales, empezé a depender
Unicamente de sus operaciones internacionales?

59

En consecuencia a la pregunta anterior. ¢ Considera
usted que su empresa creci6 en tamafo y aumento
su portafolio de productos?

| 60

¢ Considera que su empresa es interdependiente
porque trabaja como cliente y proveedor propio?

' Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item.

* En el item todas las palabras son usuales para nuestro contexto

* El item tiene relacién con el constructo (Comprensién Oral de Estructuras Gramaticales)
* El item evalta el componente o dimension especifica del constructo (bloques).
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INSTRUMENTO PARA LA VALIDEZ DE CONTENIDO

(JUICIO DE EXPERTOS)

El presente instrumento tiene como finalidad de recabar la informacion de datos, el mismo sera
aplicado a un grupo de socios trabajadores, quienes constituyen la muestra en estudio de la
validacion del instrumento titulado “Cuestionario sobre estrategias en negocios
internacionales aplicadas por empresas exportadoras de quinua en la region Puno 2018”

Instrucciones

La evaluacién requiere de la lectura detallada y completa de cada uno de los items propuestos a
fin de cotejarlos de manera cualitativa con los criterios propuestos relativos a: relevancia o
congruencia con el contenido, claridad en la redaccién, tendenciosidad o sesgo en su
formulacién y dominio del contenido. Para ello debera asignar una valoracion si el item
presenta o no los criterios propuestos, y en caso necesario se ofrece un espacio para las
observaciones si hubiera.

Juez N°:

Fecha actual:

Nombres y Apellidos de Juez: Mzadeleing N. Tisaa  Condor:

L - . B )
Institucién donde labora: Univeysidad evoanz Unign

Afos de experiencia profesional o cientifica: |2 a%es

\ r\
%
ma v Selloda
""%;ié%fu. %c}na Condor
%ﬁ. ng)snco « INFORMATICO
1P N° 156018

78



CRITERIOS GENERALES PARA VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO
DICTAMINADO POR EL JUEZ

1) Esta de acuerdo con las caracteristicas, forma de aplicacion y estructura del INSTRUMENTO?

SI(v) NO( )

Sugerencias:.

2) A su parecer, el orden de las preguntas es el adecuado?

Sy’ NO( )

O S O T A T OTIBS T s s s s o s A S 8 8 S L R TR T O SR S S S oo SV a3 o S S SV B AR SR 5

3) Existe dificultad para entender las preguntas del INSTRUMENTO?

sI( ) NO (W

BT TTCIAIS wavou oo e 2 44 8 S R A SR S SR A AT PR TN S VA S A

4) Existen palabras dificiles de entender en los items o reactivos del INSTRUMENTO?

SI( ) NO (LY

Sugerencias:.

5) Las opciones de respuesta estan suficientemente graduados y pertinentes para cada item o reactivo del
INSTRUMENTO? )

Sl NO( )

DS BT GO s s o R R A RS A A O 0¥ A8 SRS SR A K8 B O R A AL S TV S MR

Sugerencias:....

6) Los items o reactivos del instrumento tienen correspondencia con la dimension al que pertenece en el constructo?

sl NO( )

ODSBIVACIONES: ... ... e e e e et e e e et ee e s te e es ehs e s et ess e eas e s s saesae2en eae e e es eae e ens e e h ke e aen ehe e ehe et es ehe e et s e et e

U ETBIIGIASS s nasesmsns s R 5 S K LG ¥ BV A S PR s
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Anexo 001
Analisis Factorial - Comunalidades

Inicial Extraccion
1. ¢ Considero las barreras comerciales como parametro obligatorio de analisis para la 1.000 .980
exportacion?
2. ¢ Considero las costos de transporte como parametro obligatorio de analisis para la 1.000 .987
exportacion?
3. ¢ Considero6 la ubicacion de su empresa teniendo en cuenta las condiciones 1.000 .953
econémicas?
4. ; Considero la ubicacion de su empresa teniendo en cuenta las politicas legales? 1.000 .965
5. ¢ Considero la ubicacion de su empresa teniendo en cuenta los factores del pais al 1.000 971
que exporta?
6. ¢ Considera que sus productos son competentes a diferencia de los de la 1.000 .871
competencia, lo que permitié el ingreso a los mercados extranjeros?
7. ¢ Considera que su empresa mantiene un precio competitivo? 1.000 .987
8. ¢ Considera que desde el inicio de su empresa hasta ahora, ha tenido reduccion de 1.000 .952
costos de produccion por producto?
9. ¢ Considera que su experiencia en la exportacion de quinua ha disminuido los costos 1.000 .929
de produccion?
10. ¢ Considera que la experticia de sus colaboradores han incrementado la 1.000 979
productividad de su empresa?
11. ¢ Considera que la produccion de grandes volimenes, ha reducido el costo unitario 1.000 .970
de su producto?
12.¢La empresa cuenta con una red de oficinas y operaciones subsidiarias alrededor del 1.000 940
mundo?
13. ¢ Considera que el objetivo de la empresa es disminuir los costos para ingresar en la 1.000 .885
produccion a escala?
14. ;La empresa mantiene el precio para la venta local? 1.000 .989
15. ¢ La empresa adopto las caracteristicas de los productos, a los gustos y preferencias 1.000 .995
del mercado internacional?
16. ¢ Considera que el efecto de la adaptacion de los productos, es incrementar los 1.000 .852
costos?
17. ¢ Considera que al incrementar los costos de produccion, también incrementa el 1.000 974
precio de ventas?
18. ;Considera que al adaptar sus productos al mercado internacional, apoya a la 1.000 .956
fijacion de precios elevados?
19. ¢ Considera que fijar precios elevados, da la oportunidad de recuperar costos a la 1.000 .978
empresa?
20. ¢ Considero6 trabajar con una subsidiaria, con el fin de reducir los costos y 1.000 .963
sensibilidad local?
21. ¢ Consideré trabajar con una subsidiaria,, con el fin de desarrollar la diferenciacion 1.000 .962

de sus productos, para responder a la demanda local del pais de destino?
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22. ;Considera que diversificar los productos para la demanda local, contribuy6 a la
incursion en ventas internacionales de su empresa?

23. ; Adapt6é minimamente sus productos para realizar ventas internacionales?

24. ; Estableci6 funciones de mercadeo en las regiones donde realiza negocios con el fin
de adaptar sus productos a la realidad de su publico objetivo?

25.; Considera que la logistica integral de su empresa da respuesta a aspectos como la
distribucion de los productos hasta la llegada a sus clientes?

26. ¢ Considera que la logistica integral de su empresa da respuesta a la especializacion
de fabricas, flujos entre fabricas, flujos entre fabricas del grupo?

27. ;Considera que la logistica integral establece las estrategias de compra, conexion
con la red de proveedores y las estrategias de gestion del transporte de
aprovisionamiento, para dar respuesta al problema del acopio de materiales de
produccion?

28. ;Considera que ha integrado la logistica de su empresa en varios paises?

29. ¢Adquirié tecnologia con el fin de minimizar costos y ser mas competente que las
empresas extranjeras?

30. ¢ Considera usted que a lo largo de su experiencia, ha desarrollado una estrategia de
logistica global?

31. ¢ Considero6 subcontratar a una empresa trading, con el fin de reducir costos fijos?
32. ;Considero subcontratar a una empresa trading, ya que conocen el ambiente y
regulaciones laborales de un pais, lo cual le demanda menos tiempo?

33.¢Dentro del proceso de exportacion, considera haber desarrollado fortalezas?

34. ¢ Al desarrollar fortaleza, considera que optimizo6 la combinacién de recursos y
capacidades?

35. ¢ Considera que al optimizar la combinacion de ambas, fue de aporte fundamental
para decidir qué productos, activos o tecnologia debian explotar y cuales no?

36. ¢ Considera que a lo largo de su experiencia ha desarrollado una integracion vertical
con el fin de ahorrar costos y tener mayor seguridad en el abastecimiento?

37. ¢Considera que a lo largo de su experiencia ha desarrollado una integracion
horizontal, proporcionando productos terminados o alguna variacion de estos para sacar
adelante proyectos grandes con empresas de diferentes paises que desarrollan
componente

38.¢Decidio desarrollar algin tipo de alianza con empresas de otros paises con el fin de
conocer nuevas tecnologias, métodos de operaciones o nuevos mercados?

39. ¢ Consideré en colaborar con empresas locales con el fin de manejar la
operacionalidad en el pais localmente?

40. 4 Consider6 buscar alianzas con empresas que colaboren con la penetracion en
ciertos mercados extranjeros con el fin de estar atentos a los factores legales
(prohibiciones, limitaciones, regulaciones de paises)?

41.;Considera que realizar acuerdos de colaboracién con un medio eficaz para ingresar
en nuevos y multiples mercados?

42. ;Considera que realizar acuerdos de colaboracion en diferentes paises, minimizo
futuras pérdidas por acontecimientos politicos o econémicos?

43. ; Su empresa considero la licencia como acuerdo de colaboracion?
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44. ; Su empresa considero la franquicia como acuerdo de colaboracion?

45. ; Su empresa considero los contratos gerenciales como acuerdo de colaboracion?
46. ; Su empresa considero las operaciones llave en mano como acuerdo de
colaboracién?

47. ¢ Su empresa considero el consorcio como acuerdo de colaboracion?

48. ;Su empresa considero las alianzas de intercambio accionario como acuerdo de
colaboracion?

49. ;Actualmente su empresa cuenta con un area exclusiva a la exportacion?

50. En el caso de trabajar con una subsidiaria ¢ Recibe reportes de ventas y
administracion de dichas subsidiarias?

51. ¢ Su empresa agrupa sus funciones correspondientes a las principales areas y que
estas se controlan propiamente?

52. ;Considera que sus colaboradores tienden a desarrollar un conjunto especializado
de tareas?

53. ;Considera que sus colaboradores comparten la misma profesion segtn su area?
54. ¢ Considera que en su empresa se hacen divisiones de acuerdo a las
particularidades de fabricacion y comercializacion de productos?

55. ¢ Considera que al operar su empresa en distintos paises, su empresa agrupa los
paises por regiones con el fin de minimizar costos de transporte, mayor control y
afinidad cultural?

56. ¢ El supervisor funcional de su empresa se encarga de la contratacion, formacion y
gestion de personas en su area de especializacion?

57. ¢El responsable de proyectos atiende a la consecucion de los objetivos de sus
proyectos o el desarrollo de productos especificos?

58- ¢ Considera que al momento de incursionar en negocios internacionales, empezo a
depender Unicamente de sus operaciones internacionales?

59. En consecuencia a la pregunta anterior. ¢ Considera usted que su empresa crecio en
tamaiio y aumento su portafolio de productos?

60. ¢ Considera que su empresa es interdependiente porque trabaja como cliente y

proveedor propio?

1.000
1.000
1.000

1.000
1.000

1.000
1.000

1.000

1.000

1.000
1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

.961
.985
.930

.982
.909

.998
.938

.982

.957

.949
973

.901

.985

.984

.942

.990

.884

Método de extraccion: analisis de componentes principales.

Anexo 002
Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de
elementos
0.833 60
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