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RESUMEN

Objetivo: Conocer la relacion entre la calidad de producto y la exportacion de arandano
fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C.,
Hualmay, 2022. Métodos: La presente investigacion es de tipo bésica, nivel es correlacional,
disefio no experimental, enfoque cuantitativo. La poblaciéon fue de 28 trabajadores.
Resultados: en cuanto a si la empresa realiza un eficiente proceso de compras a los
proveedores el 40.6% determind que esta de acuerdo y totalmente de acuerdo; en cuanto a
si la empresa lleva un control de producciéon de los ardndanos para asegurar la calidad el
64.3% determino que esta de acuerdo y totalmente de acuerdo; en cuanto a si a la empresa
se le solicita realizar sus exportaciones via transporte maritimo con el fin de conservar la
calidad de los arandanos el 50% determin6 que esta de acuerdo y totalmente de acuerdo; en
cuanto a si a la empresa tiene mejores tratos comerciales con clientes que estan en aquellos
paises donde el Peri mantiene tratados de exportacion el 53.6% asumid que esta de acuerdo
y totalmente de acuerdo. Conclusion: la calidad de producto se relaciona significativamente
con la exportacion de arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e
Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el resultado

de la Prueba de Pearson cuyo valor es de 0.928.

Palabras clave: calidad del producto, exportacion, planificacion y produccion.
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ABSTRACT

Objective: To know the relationship between product quality and the export of fresh
blueberries to the United States from the company Exportaciones e Importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2022. Methods: This research is basic, level is correlational,
nonexperimental design, quantitative approach. The population was 28 workers. Results:
regarding whether the company carries out an efficient purchasing process from suppliers,
40.6% determined that they agree and totally agree; Regarding whether the company
controls the production of blueberries to ensure quality, 64.3% determined that they agree
and totally agree; As for whether the company is asked to export via maritime transport in
order to preserve the quality of the blueberries, 50% determined that they agree and totally
agree; Regarding whether the company has better business dealings with customers who are
in those countries where Peru maintains export treaties, 53.6% assumed that they agree and
totally agree. Conclusion: the quality of the product is significantly related to the export of
fresh blueberries to the United States from the company Exportaciones e Importaciones
Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; this being supported by the result of the Pearson Test whose
value 1s 0.928.

Keywords: product quality, export, planning and production.



INTRODUCCION

La calidad del producto es considerada como una de las grandes fortalezas en el interior de
una empresa. Por ende, la empresa debe mostrar una actitud para desenvolverse en esta
fortaleza, ya que al ser la primera impresion del cliente permite mantenerse como el de su
preferencia. Sin embargo, existen problemas entorno a la calidad del producto y a la
exportacion del mismo hacia destinos internacionales cuando no se tienen las suficientes

herramientas para gestionarlo.

Es por ello que la actual indagacion busco conocer la relacion entre la calidad de producto y
la exportacion de ardndano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e

Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022.

La investigacion estd conformada por VI capitulos, donde el primer capitulo se dedico a
desarrollar el planteamiento del problema. El segundo capitulo, dio paso al desarrollo del
marco tedrico. El tercer capitulo, detalldé la metodologia. En el cuarto capitulo se
desarrollaron los andlisis de los resultados. Mientras que, en el quinto capitulo se realizo la
discusién y en el sexto las conclusiones y recomendaciones. La investigacion cuenta,

ademas, con las referencias y los anexos complementarios.



CAPITULO I PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion de la realidad problematica

En el contexto internacional, la indagacion elaborada por Tsvakirai y Mosikari
(2021) reconoce que los productos exportados que aparentan una estética negativa
tienen mayores dificultades para poder ser exportados a los mercados internacionales.
Por otro lado, el estudio realizado por Galera y Fraga (2022) menciona que muchas
veces se fracasa en la exportacion por no tener productos homogéneos y que se tengan
un factor diferencial en el mercado internacional, lo que se asocia a la escasa gestion

en la calidad de dichos productos.

A nivel del continente americano, Hernandez, Barrios y Martinez (2018) hacen
mencion en su investigacion sobre la gestion de calidad que las organizaciones deben
tener diferentes estrategias para enfrentar tanto a los clientes como a los competidores,
el tema mas importante es la calidad del producto, ya que cuando el cliente no estd
satisfecho con el producto entregado, se nota inmediatamente. Dominguez y Hurtado
(2019) segun su estudio, un inconveniente comun y significativo que enfrentan las
personas que exportan es escasa evidencia cientifica que les permita la implementacion
de un modelo de comercio que mejore su eficacia y desempefio en relacion a su

competencia.

En el contexto nacional, respecto a la calidad del producto, el Diario Gestion
(2019) a través de una encuesta realizada por JL Consultores, sefiala que el 71% de
clientes no regresa nuevamente a un sitio por motivo de la pésima experiencia con el
producto o servicio otorgado, los aspectos que tienen mayor valor para el cliente son
la cordialidad, el discernimiento del producto y la agilidad. En relacion a la
exportacion, Sanchez y Salcedo (2019) indican que la falta de conocimiento para
intermediar en el mundo de la exportacion crea una significante caida al momento de
entrar al mercado exterior, ya que el conocimiento es la clave para tener un buen

desempefio exportador.

La calidad se ha vuelto muy relevante en los negocios. Porque los clientes

demandan mejores productos. En el pasado, las ofertas tenian limitaciones, pero debido



a la evolucion de los mercados, los productos y la globalizacion, proporcionaron al
cliente, la posibilidad de conocer diferentes marcas y productos, y con ello saturaron
los aspectos diferenciadores (Alarcon, 2017). Los empresarios deben realizar estudios
previos en relacion a sus competidores y al mismo tiempo fijarse el precio adecuado a
nivel global en su exportacion, pero principalmente mantener la calidad del producto
que exporta, ya que de ello depende la demanda de los consumidores internacionales
(Anyosa, 2019). Entonces, se identifican la calidad como un factor clave para
comprender el desempefio de las exportaciones. Se conoce que los paises mas ricos
exportan mas productos con mayor calidad, y que las diferencias de calidad podrian
ser una causa de las diferencias de los niveles de exportacion por empresa
(Papageorgiou, Perez y Spatafora, 2019). Por lo expuesto la actual indagacion tiene
como proposito saber el vinculo entre la calidad del producto y la exportacion de
arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones

Estelita S.A.C., Hualmay.

En la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C, se han podido
evidenciar problematicas que se vienen presentando en la exportacion de arandano
fresco, como son los sobrecostos que se realizan durante la travesia: ya que pueden
producirse por averias gruesas, por retrasos durante el viaje, o si ocurrio algun tipo de
siniestro en el medio de transporte que hizo que la mercancia corra peligro o en el peor
de los casos que se pierda; ademads el tiempo inadecuado de la entrega de los
productos: ya que el just in time al dia de hoy es una herramienta fundamental para la
exportacion de productos, es considerada también una ventaja competitiva por muchas
empresas a nivel mundial y es que para llamar el interés de posibles clientes potentes
uno como empresa debe de transmitir confianza y seguridad para evitar que los
importadores pierdan su capital invertido, para ello es indispensable contar con una
buena cadena logistica que se adapte a los distintos procedimientos de comercio

internacional que se van a realizar.

Asimismo, la empresa también presenta ciertos problemas en relacion a la
calidad del producto tales como el limite maximo de residuos: este problema es muy
comun antes de realizar la cosecha, es provocado por los pesticidas que los fundos
aplican en una fecha muy cercana al momento de la cosecha, como consecuencia el
producto es sacado con residuos de pesticidas y al momento de que las autoridades

fitosanitarias realizan el andlisis antes de su exportacion, descubren la presencia de



estos residuos y deniegan la salida del producto al exterior; los contratiempos durante
el viaje: las mayores consecuencias que se pueden generar en esta situacion es que si
la mercancia no llega en la fecha acordada, existe el riesgo de que se genere hongo en
la fruta o que se inicie el periodo de putrefaccion; los costos de calidad: en general para
que este tipo de producto ingrese al mercado estadounidense se debe de realizar una
serie de analisis y tratamiento a dicho producto, sin mencionar que las certificaciones
también tienen un costo, es por ello que no muchas empresas pueden contar con el

capital necesario para competir con empresas nacionales como internacionales.

1.2. Formulacion del Problema
1.2.1. Problema General

(Cual es la relacion entre la calidad de producto y la exportacion de arandano
fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita

S.A.C., Hualmay, 20227
1.2.2. Problemas Especifico

a. (Cual es la relacion entre la planificacion del producto y la exportacion de
arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e

Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022?

b. (Cudl es la relacion entre el proceso relacionado con el cliente y la
exportacion de ardndano fresco a Estados Unidos de la empresa

Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 20227

c. (Cual es la relacion entre las compras y la exportacion de ardndano fresco
a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita

S.A.C., Hualmay, 20227

d. (Cual es la relacion entre la produccion y la exportacion de arandano
fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones

Estelita S.A.C., Hualmay, 2022?

e. (Cual es la relacion entre el control y la exportacion de ardndano fresco a
Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita

S.A.C., Hualmay, 20227



1.3. Objetivos de la Investigacion
1.3.1. Objetivo General

Conocer la relacion entre la calidad de producto y la exportacion de arandano
fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita

S.A.C., Hualmay, 2022.

1.3.2. Objetivos Especificos

a. Conocer la relacion entre la planificacion del producto y la exportacion de

arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e
Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022.

b. Conocer la relacion entre el proceso relacionado con el cliente y la
exportacion de ardndano fresco a Estados Unidos de la empresa

Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022.

c. Conocer la relacion entre las compras y la exportacion de arandano fresco
a Estados Unidos de la empresa Exportaciones ¢ Importaciones Estelita

S.A.C., Hualmay, 2022.

d. Conocer la relacion entre la produccion y la exportacion de arandano
fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones

Estelita S.A.C., Hualmay, 2022.

e. Conocer la relacion entre el control y la exportacion de ardndano fresco a
Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita

S.A.C., Hualmay, 2022.



1.4. Justificacion de la investigacion
Justificacion prdctica

La investigacion actual sera de utilidad para las empresas que exportan ardndanos y
para quienes deseen exportar en el futuro, puesto que podran conocer la forma de
comercializar en el pais de destino. Ademas, aquellas que ya comercializan lograran

mejorar sus procesos y conocer lo enfoques del mercado para el producto.
Justificacion metodologica

La actual indagacion se justifica metodologicamente ya que se realizara siguiendo una
serie de indicaciones y se aplicaran instrumentos de confiabilidad para que segin los

resultados pueda ser empleado a futuras investigaciones u otros trabajos.

1.5. Delimitacion del estudio

Delimitacion geografica: Empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C,

provincia de Huaura, departamento de Lima.
- Delimitacion temporal: setiembre del afio 2022 a abril del afio 2023.
- Delimitacion social: trabajadores de la empresa.

- Delimitacion semantica: Calidad del producto y Exportacion.

1.6. Viabilidad del estudio

El estudio es factible porque existen recursos econdmicos, humanos y materiales para

aseverar la indagacion. Ademas, se tiene el tiempo y el permiso de la empresa.



CAPITULO I MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1. Investigaciones internacionales

Tsvakirai y Mosikari (2021), “La influencia de la calidad del producto en
el desempefio de las exportaciones: valor ecoeficiente en las exportaciones
frescas de melocoton y nectarina de Sudéafrica”, Journal of International Food
& Agribusiness Marketing. Este estudio evalud el papel de la calidad en la
influencia de los ingresos de exportacion. Argumenta que los diferentes tipos
de atributos del producto confieren diferentes caracteristicas de calidad y estas
caracteristicas proporcionan un valor diverso para el consumidor que influye
en el desempefio del mercado del producto de exportacion. Como poblacion
utiliza datos de las exportaciones de melocotones y nectarinas frescas de
Sudafrica y 21 socios comerciales durante el periodo comprendido entre 2001
y 2017. Los resultados mencionan que las mejoras en la entrega de calidad
estética se asociaron con aumentos en las ganancias de exportacion. Por otro
lado, las mejoras en la ecoeficiencia (produccidon y consumo sostenibles) y la
entrega de fruta fuera de temporada se asociaron con menores ingresos por
exportaciones. Los resultados reiteran la importancia de brindar valor al
consumidor, la provision de comunicacion para cualquier mejora adicional de
la calidad ambiental y el consenso en las definiciones de calidad con los paises

importadores.

Guerra, Gaigné y Turolla (2019), “Calidad del producto y volatilidad de
las exportaciones en el comercio internacional: una evaluacion empirica”. El
articulo se enmarca dentro de la investigacion empirica en comercio
internacional y, mas especificamente, sobre el rol que toma la calidad del
producto en las estrategias exportadoras. El articulo examiné el vinculo entre
la calidad de los productos y su volatilidad en las exportaciones. El andlisis se
lleva a cabo sobre el comercio bilateral de mas de 100 paises durante el periodo
1997 - 2008. Para estimar la calidad se bas6 en el enfoque implementado por

primera vez en el comercio internacional por Khandelwal, que asigna una



mayor calidad a los productos con mayor valor de mercado. acciones
condicionadas al precio. Los resultados aseveran que las exportaciones de los
productos de alta calidad son mas volatiles en los mercados del exterior, y que
la volatilidad de las exportaciones aumenta con la calidad a medida que crece

la variabilidad del consumo interno del importador.

Solorzano (2018), “Analisis de las exportaciones ecuatorianas de los
productos tradicionales de la unién europea dentro del nuevo cuadro del
acuerdo multipartes”, Universidad Internacional del Ecuador. Guayaquil.
Ecuador. Propdsito: estudiar las exportaciones de Ecuador, en productos
usuales de Europa. Es de tipo: descriptiva y exploratoria. El universo fue: 50
personas. Se us6 como técnica: la encuesta y entrevista. En base a los resultados
mencionan que: 52% de las personas dice realizar exportaciones
mensualmente, el 38% dice que planifica la realizacion de sus exportaciones
cada afio, y 10% dice que hacen semanalmente sus exportaciones. Se concluy6
que: se han realizado exportaciones a Europa particularmente de banano,
habitualmente se exporta mensualmente y aproximadamente exportan por
kilos, siendo los principales sitios; Norteamérica, Latinoamérica y Europa los

continentes principales donde llega la mercaderia.

2.1.2. Investigaciones nacionales

Claros (2021), “Gestion de la cadena de suministro y la exportacion de
durazno a Ecuador de la empresa Exportaciones e importaciones Estelita
S.A.C. 20197, Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion. Peru.
Propésito: fijar de qué forma la gestion de la cadena de suministro tiene
influencia en la exportacion. Es de disefio no experimental, de tipo aplicada. El
universo fue: 27 empleados. Se us6 como técnica: la encuesta. Los resultados
mencionan que: en cuanto a las exportaciones, el 18.5% se opuso fuertemente
a que la empresa vendiera de forma regular y continua sus productos a
mercados extranjeros, el 29,6% dicen estar disconformes, el 29,6% dice no
estar de acuerdo ni en desacuerdo y el 22,2% dice estar totalmente de acuerdo.

Se concluyd que: hay una correlacion positiva elevada y sumamente



significativa (p =0,000 < 0,05; r = 0,672), lo que lleva a concluir que la gestiéon

de la cadena de suministro tiene un impacto significativo en las exportaciones.

Oyola y Rosales (2020), “Calidad de producto y ventaja competitiva de
la empresa S&M Foods S.R.L., Barranca, 2019”, Universidad Nacional José
Faustino Sanchez. Peru. Propoésito: determinar como la calidad de producto
tiene influencia en la ventaja competitiva. Su disefio es: no experimental. Es de
tipo: aplicada. Su nivel fue: explicativo. El universo fue: 21 colaboradores. Se
us6 como fue: la encuesta. En base a los resultados mencionan que: de las 21
personas encuestadas, 11 simbolizan mas de la mitad del porcentaje 52.4%, se
encuentran indecisos sobre la calidad del producto, estas estadisticas son
importantes para aumentar las exportaciones de la empresa, el 42.9% que
representan 9 personas, estan conformes con la calidad del producto. Se
concluy6 que: la calidad del producto afecta de manera significativa la ventaja
competitiva, el coeficiente de correlacion fue de 0.877. Sin embargo, las
particularidades, cuidado y estética del producto no afectan significativamente

la ventaja competitiva y esta afecta la productibilidad empresarial.

Dulantro (2019), “Cultura exportadora y el tipo de exportacion de los
productores de palta del Valle de Lacchas, provincia de Ocros, Ancash, 20197,
Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion. Pera. Su disefio es: no
experimental y causal. Es de tipo: aplicada, hipotética deductiva. Su nivel es:
explicativo. El universo fue: 28 empleados. Se usé como técnica: la encuesta.
En base a los resultados mencionan que: en lo que concierne al “tipo de
exportacion”, el 100% de las personas encuestadas manifestd que la empresa
nunca ha trabajado con intermediario para sus operaciones de exportacion, el
100% dicen que la organizacion no vende directamente como parte de la
actividad de exportacion, el 21.4% dicen que la empresa nunca trabajé con
franquicias internacionales para su negocio de exportacion. Se concluy6 que:
existe correlacion positiva moderada y altamente significativa (p =0,00 < 0,05;
r = 0,439), concluyendo asi que la cultura exportadora tiene un impacto

significativo en el tipo de exportacion.



2.2. Bases teoricas

Variable 1: Calidad del producto
A. Definiciones

Pipoli (2020) dice que la calidad del producto es una gran interseccion de
satisfacciones y preferencias personales de los consumidores. Asimismo, es

importante, pero crear la imagen es quizas lo mas dificil.

Ferrell y Hartline (2018) indican que la calidad del producto es optimizar lo

que se puede intercambiar para compensar una necesidad o un deseo.

Rivera et al. (2018) la calidad incluye todo, desde lo tangible hasta lo
intangible, por lo que algunos autores creen que “la calidad o eficacia en las
organizaciones no se trata solo de hacer un producto, oferta o servicio, sino que
depende del precio, porque hoy la calidad significa hacer cada vez mejores

productos y servicios, siendo asi mas competitivos” (p.229).

Marin y Placencia (2017) la calidad se logra mejorando continuamente el
producto, y esta mejora debe ir de la mano con las exigencias del consumidor,
significa, el cliente cada vez estd mas presente en lo que recibe, también se preocupa
y quiere siempre elevar sus expectativas, por lo que la empresa tiene que cumplir
con todos estos requisitos, ademds de cumplir con todos los patrones de calidad

exigidos.

B. Dimensiones

Sosa (2015) en su investigacion indica las dimensiones que tiene la calidad

del producto, a saber:
a. Planificacion del producto

La organizacion cuenta con procesos de planificacion y desarrollo para el

desarrollo de productos.

b. Proceso relacionado con el cliente
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- Determinar los requisitos relacionados con el producto: La empresa
necesita integrar la entrega y otras actividades asimismo de definir los

requisitos del consumidor.

- Revisar las exigencias asociadas con el producto: Una responsabilidad

significativa de una empresa es revisar los requisitos del producto.

- Comunicaciéon con el cliente: Es indispensable que la organizacion
desarrolle e implemente medidas eficaces con el fin de comunicarse mejor

con los clientes sobre la informacion del producto.
. Compras

- Procesos de compras: Si una compaiia adquiere un producto, tiene que
estar seguro que el producto tenga exigencias de compra especificos.
Establezca el producto final, el tipo y el rango de autenticacion utilizado

por el abastecedor.

- Informacién de las compras: Las especificaciones del producto que

adquiera deben contener su informacion de compra.

- Verificacion de los productos adquiridos: La empresa tiene que fijar y
hacer la implementacion de un seguimiento a las actividades clave para
garantizar que los productos adquiridos cumplan con las exigencias de

compra mencionados anteriormente.
. Produccion

- Controlar la produccion y prestar el servicio: La empresa tiene que
controlar la produccion y prestacion de los servicios, puesto que esto

implica planificarla y llevarla a cabo.

- Validar los procesos productivos y la prestacion del servicio: La empresa
confirma los procesos de produccion y servicio en productos que no han

sido confirmados en la medicion a realizar posteriormente.

- Identificacion y trazabilidad: Por medio de los medios apropiados, la

organizacion tiene que identificar el producto mediante su elaboracion.

- Propiedad del cliente: La organizacion tiene que controlar cualquier
material propiedad del consumidor, mientras lo controle o esté siendo

utilizado por éste.
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- Preservacion del producto: La empresa debe conservar la aprobacion del
producto siempre y cuando se asegure ¢ implemente un proceso interno

para transportar el producto a su destino.
e. Control

Ademas de las herramientas de medicién y control implementadas, la
empresa debe evidenciar que se cumplan las exigencias establecidos de acuerdo

con el producto.

C. Niveles de producto

Pipoli (2020) especifica que el planificador de producto debe conocer los

niveles que se detallan posteriormente:
- Producto esencial

Identificado como el nivel mas importante, porque efectivamente existe una
venta, negocio o prestacion de servicios; complaciente cuando no puede o necesita
ayuda. Por ejemplo, si alguien compra un automoévil, “bdsicamente” estd

comprando su medio de transporte.
- Producto real

Es transformar el producto principal en un producto tangible; dicho de otra
forma, adicionarle las descripciones mencionadas: empaque, atributos, sabor,
calidad y nombre de la marca. Continuando con el caso descrito anteriormente, los
compradores de automoviles se veran influenciados por los siguientes aspectos:
marca o marca favorita; el tipo de coche que prefiere, la cantidad y calidad de los
factores con los que esta equipado el coche; asi como otros componentes del mismo

estado.
- Producto incrementado

Se requiere ofertar por servicios y herramientas adheridas al producto real con
el fin de mejorar el producto. Como montaje, envio, financiacion, fianza y servicio
postventa. Volviendo al caso anterior, a la hora de comprar un coche, las personas
tendran en cuenta factores como: el préstamo para adquirir el coche, el tiempo de

entrega, el buen servicio o la cantidad de refacciones en el pais.
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D. Ciclo de vida del producto

Ferrell y Hartline (2018) sefialan que el ciclo de vida de un producto puede

estar directamente relacionado con la existencia de una empresa. Su definicion es

aplicada a la condicion general de productos, no a marcas concretas. Este ciclo

consta de cuatro fases, las cuales se describen en la siguiente seccion:

a.

Introducciéon. También conocida como la fase de iniciacion cuando el producto
se lanza como parte de un programa de marketing completo; este es el tema del
proceso de desarrollo del producto, incluida la ideacion, la implementacion del
modelo y la validacién del mercado. El producto puede ser nuevo o notable,
pero tiene que ser de calidad para crear un nuevo tipo de producto. Para estos
nuevos productos, a menudo tienen poca competencia directa. No obstante, a
medida que el producto aumenta de precio, muchas empresas pueden entrar al
mercado mucho antes. El crecimiento de esta clase de productos requiere una
programacion de alta resolucion mas amplia. A medida que los clientes se
familiarizan con el producto o su invencion, una empresa grande desarrolla una
presentacion promocional para estimular la demanda de toda la clase, no solo
de un producto. Esta etapa es la mas sensible y costosa para el producto, porque
hay que se gasta bastante dinero no solo para desarrollar el producto, sino
también para pretender que los compradores lo acepten. Existen muchos, y
quizas la mayoria, de productos nuevos que no son aceptados por el comprador

medio y otros que fallan en esta etapa.

Crecimiento. Durante esta fase de crecimiento, la demanda y los beneficios
aumentan, frecuentemente a un ritmo constante. La competencia aparece en el
mercado, a menudo en gran nimero, cuando la orientacion hacia las ganancias
es muy atractiva. La rentabilidad, como elemento competitivo primordial,
comienza a decaer, finalizando la fase de crecimiento. Asimismo, en esta etapa,
los precios tienden a caer a medida que las empresas se unen con el fin de elevar

los ingresos y la participacion de mercado a la vez.

Madurez. Durante la primera etapa de madurez, las ventas continllan
aumentando, pero a un ritmo mas lento; si coinciden, se reducen los beneficios

del productor y del intermediario. Razoén principal: competencia elevada de
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precios. Algunas empresas que buscan diferenciarse estan ampliando sus lineas
de productos con nuevos modelos; otros presentan versiones ‘“nuevas y
mejoradas” de sus marcas originales. En esta etapa, la carga mas pesada recae
en los fabricantes de Grado A y B que amplian sus lineas. En tltima etapa de
esta fase, los productos salidos del mercado son marginales, porque tienen

costos elevados y carecen de beneficios evidentes.

d. Declinacion. La mayoria de los productos en esta etapa tienen un precio de
venta total de una categoria dada, lo cual es inevitable por las siguientes

razoncs:

- Para eliminar este inconveniente, se desarrolla un buen producto con bajo

costo.

- La gente se satura facilmente con el producto, por lo que el mercado se

esta declinando.

Muchos competidores abandonan el mercado en esta etapa con pocas
posibilidades de obtener una buena ganancia. No obstante, es posible que algunas
empresas obtengan una pequeia porcion del mercado y contintien siendo exitosas
moderadamente durante este periodo. Varios fabricantes de cocinas lo han

conseguido.

E. Cualidades importantes en el producto

Pipoli (2020) enumera otras cualidades significativas que tiene que poseer un

producto:
a. Disefio

Una forma de anadir valor a los clientes es crear un disefio unico de producto.
Esta particularidad es otra forma de deleitar a los clientes y obtener una ventaja

diferenciada.

Esta caracteristica proporciona uno de los instrumentos mas potentes para la
diferenciacion y adecuacion de los activos y servicios de una empresa. Un disefo
innovador y llamativo optimiza el rendimiento del producto, minimiza los costos

de produccién y otorga al producto una sélida reputacion profesional internamente
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en las subestructuras de la organizacion. Es relevante que el disefio del producto se

adapte tanto al comprador como al vendedor.
b. Color

Al igual que el disefio, esta caracteristica frecuentemente determina si un
producto es aprobado o rechazado. A la hora que se sabe que el producto tiene un

buen y el momento que se tienen que cambiar, podra obtener una clara ventaja.

Esto debe considerarse al elegir el color de un producto en particular, porque
de esta eleccion depende que el producto sea exitoso o fracase. Una gran cantidad
de productos confirman su estrategia de insuficiente color y el concepto de

productos incoloros se basa ser auténticos y dulces.
c. Calidad del producto

McClelland categoriza la teoria basada en tres: necesidades de logro, de poder
y de afiliacion. En la que determinar que una necesidad no satisfecha provoca estrés
que promueve impulsos en una persona. A su vez, McClelland identific6 tres de
estos motivos mas dominantes: Motivacion de logro: la gente quiere crecer y
madurar. Por afiliacion: actitudes hacia las personas en un entorno social. Por
competencias: es el deseo de hacer un trabajo de calidad. De poder: es el impulso

de intervenir en los individuos y cambiar las circunstancias.
d. Servicio al cliente

Es indispensable que el producto brindado cree valor; por lo tanto, no solo

ofrecer productos; puesto que casi todos los productos son de calidad similar.

Por ello, las empresas deben centrarse en ofrecer a los clientes “algo mas”’; por
ejemplo, ofertas, financiacion por las compras, rebajas, productos
complementarios, entre otros. Es fundamental que el producto brinde servicio

posventa al cliente, independientemente del tipo de producto.

FE La calidad que percibe el cliente

Segun Ferrell y Hartline (2018) dicen que la calidad se percibe como el
interés del consumidor por un producto, derivado de la percepcidn, tono emocional
y marca, del distribuidor, como resultado de la publicidad o de la experiencia

individual con otro producto o bien de empresa en si. Varios distintivos son los
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encargados de crear una buena imagen, dando lugar a todos los beneficios que
ofrece. Asimismo, los compradores tienden a transferir su experiencia con los
productos de una marca a otros productos de la misma marca. Esto se debe a la falta
de datos o simplemente al inmenso poder de las emociones. Es importante darse
cuenta de que esta impresion se convierte en una firme perspectiva porque, por lo

inverso, provoca un nivel elevado de decepcion.

G. La administracion de la calidad
Segun Chambi (2018) desarrollo de la gestion de calidad tiene distintas fases:

- Inspeccion: es una accion para comprobar las particularidades de los materiales
y productos, esta labor se distingue partiendo del afio 1450 A.C. en el desarrollo
de ladrillos usados para construir, en métodos mas técnicos en el tiempo
promedio (siglo V-XV), junto con la apariencia del gremio, que determinaban
los detalles de materiales, procesos y productos es disefiados por un trabajo
artesanal y por ultimo se convirtié oficialmente en una actividad indispensable,
que es la apariencia de la revolucion de la industria aproximadamente entre
1700 y 1800, se dio el concepto de division laboral y la categoria de
especializarse en las labores, impulsadas por los autores como Adam Smith y
Frederick Winslow Taylor. El objetivo clave de la inspeccion es calcular una
serie de particularidades o sefialar algunos defectos del producto final,
rechazando estos productos que no son adecuados para las especificaciones,

pero sin ningun plan para prevenir o mejorar.

- Control de calidad: es la evolucion de la inspeccion, en la que se combina el
estudio estadistico con el comportamiento del proceso de fabricacion a través
del estudio de control de calidad estadistica del profesor Walter A. Shewhart en
la década de 1920, incorpord este andlisis y la inspeccidon se ha
profesionalizado gracias a su capacidad de prevenir disconformidades y

mejorar la eficacia de los métodos.

- Asegurar la calidad: esta es la proxima etapa de desarrollo de gestion de
calidad, estrechamente relacionada con el uso de métodos estadisticos y el
desarrollo de un concepto de calidad, con autores como Joseph Moses Juran y

Edward Deming, quienes lo mejorardn posteriormente; en esta etapa, el
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concepto de garantia y fiabilidad madura, teniendo en cuenta el nivel fiable en
la capacidad de los métodos al controlarlos. Especialmente el impacto de
dichos autores en el desarrollo de la industria de Japon después de la Segunda
Guerra Mundial, la categoria de la calidad es insignificante en las areas de
elaboracion a permear, es ahi en el momento que surge un enfoque nuevo de la
gestion de calidad asignado “aseguramiento de la calidad”, para garantizar que
todas las acciones estén satisfechas para que el producto sea apropiado, estando
primero en el departamento de calidad y participando en toda la empresa. El
control de calidad analizo la calidad desde un &ngulo muy estrecho (los
inspectores hacian esta funcion y la observancia de los detalles) y la analiz6 de
manera mucho maés amplia, observando los efectos de la calidad en los

empleados, la gerencia y, evidentemente, los clientes.

- Calidad total: partiendo del ejemplo del desempefio comercial japonés,
especialmente en la década de 1970 y 1980, la gestion de calidad fue el
atractivo global, desarrollado en concepto de aseguramiento de la calidad total,
ya que primero era una estrategia competitiva como calidad, pero luego fue
calidad total, primero fue una estrategia competitiva caracteristica, luego fue
una competencia o atractivo para el cliente, a requisito previo con el fin de
competir en el mercado. Esto significa que la calidad en toda la empresa se
extiende a operaciones, servicios, productos intermedios y consumidores
externos e internos. Junto a eso estd el concepto integrado de Gestion de
Calidad Total - GCT. El concepto esta concebido de tal manera que en cada
etapa del transcurso se deben establecer las necesidades posteriores del
consumidor y luego traducirlas en detalles asequibles que permitan controlarlas
para garantizar el cumplimiento y evitar errores o fallas, teniendo en cuenta las

responsabilidades de todos los integrantes de la empresa.

H. Componentes de diferenciacion en productos

Honarpour (2017) citando a Kotler y Keller enumeran los componentes clave

de la diferenciacion del producto:

a. Forma: Casi todos los productos se pueden distinguir por su forma

(proporcion, composicion o disposicion tangible). Preste atencion a la gran
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cantidad de formas de aspirina. Incluso si son de naturaleza comercial, puede
distinguirse por la cantidad, la representacion, el tono, el recubrimiento o la

duracion de la operacion.

b. Caracteristicas. La mayoria de productos, més alld de la usabilidad basica,
pueden proporcionar distintos atributos. La empresa también puede descubrir
y seleccionar nuevos atributos encuestando a clientes nuevos y midiendo el
valor del consumidor frente al costo de la organizacion de cada atributo clave.
Los expertos en mercadeo tienen que tomar en cuenta cuantos individuos
desean un determinado atributo, cuanto tiempo lleva lograr cada uno de esos
atributos y si los competidores pueden imitar facilmente ese atributo. Para
evitar la “escasez de atributos”, las empresas deben educar a los clientes acerca
de como usarlos y favorecerse de ellos. Otra opcion para la organizacion es
abordar el grupo de atributos. Las empresas automotrices a menudo hacen esto
con distintos grupos de atributos. Esto reduce los costos de produccion e

inventario.

Cada empresa decide si ofrece una personalizacion costosa o algunos planes de

precio modico.

c. Personalizacion. Los especialistas en marketing pueden diferenciar los
productos personalizdndolos. Con una dura competencia para recopilar datos
acerca de consumidores personales y grupos de interés (abastecedores,
distribuidores, minoristas) y con disefios de fabrica mas flexibles, las
organizaciones aumentan su capacidad de individualizar los servicios de

mercado, los mensajes y los canales usados.

Este factor es el potencial de la organizacion para indemnizar las necesidades
de los consumidores, lo que significa la capacidad de producir bienes en
grandes cantidades y soportes, programas y mensajes preparados
individualmente. Los clientes deben expresar su preferencia personal por el
producto o tener un servicio que los apoye personalizando el producto del

mejor modo posible.

d. La Calidad de los frutos. La mayoria de productos estan en uno de los
siguientes niveles de rendimiento: inferior, medio, elevado o excelente. Este

componente es el grado en que se expresan las caracteristicas mas
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sobresalientes de un producto. Conforme las empresas siguen el estandar de
costo y ofrecen calidad elevada por menos dinero, este componente es mas

significativo en su identidad.

Bajo este contexto, las organizaciones tienen que desarrollar un nivel de
desempefio apto para el mercado objetivo y los competidores, sin embargo,
esto permite que no sea demasiado alto. Por otro lado, es indispensable
gestionar la calidad del producto de vez en cuando. La mejora continua puede
conducir a una alta usabilidad e interferencia en el mercado, y su ausencia

puede tener consecuencias negativas.

Durabilidad. Este componente representa una cualidad de gran valor. Por
ejemplo, en automoviles, electrodomésticos y otros bienes duraderos. Sin
embargo, el precio de este elemento no puede ser demasiado alto, y el producto
no puede experimentar un rdpido envejecimiento tecnologico, como sucede a

veces con algunos dispositivos tecnoldgicos.
Fiabilidad

Frecuentemente, si el producto es de confianza los compradores pagan un
precio alto. Este factor es una medida de la posibilidad de que el producto

funcione correctamente.
Posibilidad de preparacion

Este componente hace una evaluacion de la capacidad de mantenimiento del
producto en caso de dafio o falla. La condicion ideal es que el comprador pueda
reparar el producto con una pequena inversion de tiempo y dinero. Algunos
productos tienen una propiedad para diagnosticar, lo que significa que
contienen un nimero de teléfono para que los técnicos pueden ayudar en caso

de que surja un inconveniente.

Estilo
Describe la imagen del producto y lo que provoca en el consumidor. Crea un
caracter Unico que es dificil de imitar. Los compradores de automoéviles pagan

un precio costoso por el Mercedes Benz debido a su elegante estilo
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Variable 2: Exportacion
A. Definiciones

Gonzalez (2021) sefiala que la exportacion es el movimiento de productos

manufacturados desde la empresa de un pais oriundo a otras naciones para la venta.

Nolazco (2020) lo precisa como un régimen de Aduanas que se aplica a las
mercancias que circulan libremente sacadas de un departamento aduanero para su

uso o compra en el extranjero.

Pipoli (2020) dice que una empresa que elabora sus productos en un sitio
especifico y luego los exporta a mercados del exterior, brindando economias de

escala sobre las ventas de bienes internacionales.

Garzon (2020) indica que una exportacidon es una transaccion del propio
territorio hacia el exterior, e implica la transferencia de productos, servicios,

tecnologia, conocimiento administrativo y capital a otros paises.

B. Dimensiones

Huamani (2018) sefiala en su estudio como dimensiones de exportacion a los

siguientes elementos:

Medios de transporte: Representa uno de los aspectos importantes del sector
de servicios del comercio internacional que los operadores deben conocer, tanto en
términos del impacto del costo y los riesgos asociados con el transporte de

mercancias, asi como debido a la tarea de operacion paralela.

Los medios de transporte internacionales son esenciales ya que a través de
ellos se pueden intercambiar productos, ya sea por mar o por aire, pueden
transportar toneladas de productos, asi como fierro, frutas, oro, entre otros. Para

generar ingresos economicos.

- Transporte maritimo. El transporte maritimo a nivel mundial es la forma de
comercio internacional mas utilizada, proporciona el mayor movimiento de
mercancias tanto en contenedores como a granel o liquidos. Es transporte de
largo trayecto. E s el tipo de transporte comiinmente utilizado en el comercio
internacional, porque puede transportar mas productos en un solo viaje, ademas

se utiliza para el transporte entre paises lejanos.
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- Transporte aéreo: Es el servicio de transportar personas o mercancias de un
sitio a otro por medio de una aeronave. Este transporte estd basicamente
concebido y disenado solo para personas; no obstante, debido al empleo de
contenedores aéreos y al nuevo disefio de los aviones de carga, la dimension de

mercancias transportadas por este medio de transporte acrecienta anualmente.

- Transporte nacional: Es una labor que proporciona a la agricultura trasladar las
mercancias para su entrega hasta la puerta de la organizacion. Este envio se
controla por GPS, del mismo modo como RPM, RPC, equipos de
comunicacion Nextel, lo que le permite informar a los clientes, el tiempo de

entrega real es de 24 horas para entregar un producto en particular.

Acuerdo comercial: Es un acuerdo o convenio de dos naciones a mas, con el
proposito de concertar los intereses comerciales y potenciar los intercambios entre
los signatarios. Un acuerdo comercial puede que sea mas o menos complicado,
dependiendo de si las naciones que firman, optan por ceder parte de su soberania a
una entidad supranacional y sujeto a su supervision en materia de politica
financiera, comprendida la politica comercial. En el caso de transferencia de

soberania, se estaria hablando de integracidon econdmica.

- Arancel bajo acuerdo comercial: Se cred para el trato nacional y la entrada a
mercados, en materia de regulacion, gestion aduanera y facilitacion del
comercio, medidas sanitarias y fitosanitarias, inconvenientes técnicos al
comercio, defensa comercial, comercio transfronterizo de servicios, derechos
de propiedad intelectual, trabajo, medio ambiente, entre otros. Actualmente, los
primordiales rubros de exportacion a Estados Unidos son: minerales, metales,
textiles, pesca, petréleo, café, cacao, artesanias, alcachofas, uvas, mangos,

mandarinas, esparrago.

- Cotizacion en el extranjero: Los precios del comercio mundial han aumentado
significativamente en los ultimos tiempos a medida que las exportaciones se

aceleran desde 2006 hasta el presente.

C. Teorias sobre la exportacion

De acuerdo con Gonzéilez (2021) la teoria de las exportaciones ha

evolucionado partiendo de un enfoque mucho mas general, analizando problemas
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en términos de macroeconomia o la investigacion de las grandes empresas
multinacionales y sus determinaciones a la hora de exportar, mudarse y establecer
un negocio en el extranjero, a un enfoque mas detallado que se enfoca en menos o
menos determinantes importantes y en el nivel de triunfo en la prevision
internacional de las pequenas y medianas empresas. La enumeracion de variables
que afectan el desempefio de las empresas exportadoras y sus interrelaciones ha

sido el foco de la literatura en este campo durante mas de 50 afios.

El anélisis empirico del problema se desarrolla como un enfoque tedrico,
hasta que finalmente se dan diferentes puntos de vista al problema, enfatizando la
tendencia a enfocarse en el andlisis de recursos empresariales, conocimiento,
entorno institucional u oportunidad dinamica. Todos estan dirigidos a dos
direcciones: analizar los activos fijos, especialmente los activos intangibles y los
activos legales de las empresas y el impacto del entorno externo en constante

cambio sobre ellos.

Los modelos incrementales de la década de 1970, promovidos por
investigadores escandinavos como Johanson y Vahlne, han demostrado que las
organizaciones en casi todos los casos experimentan una internacionalizacion
progresiva. Solo después de adquirir la suficiente experiencia en el mercado
nacional pueden iniciar su aventura internacional. De esta forma, el proceso de
aprendizaje les permitird moverse a mercados con menos ‘“distancia mental” y
particularidades parecidas al mercado original antes de enfocarse en mercados mas
complejos. Temas como la innovacion y la gestion del conocimiento asimismo son

importantes para muchos de estos creadores de tendencias.

Los enfoques relacionales centrados en el desarrollo de redes también son
importantes para el desarrollo de fundamentos tedricos en procesos de
internacionalizacion. La base para construir relaciones duraderas que se basen en la
confianza y el compromiso, no solo con los consumidores sino ademas con los
distribuidores y demas participantes importantes en el proceso de comercializacion.
Estos vinculo también toman forma de redes si persisten en el tiempo y forman la
base de un nuevo concepto de marketing sustentado en el servicio y la atencion al
consumidor mas que en el producto en si. Temas como la orientacion al mercado y
el posicionamiento del cliente estan en el foco de la estrategia de marketing hoy en

dia y son de particular importancia, especialmente en el momento que se habla de
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una estrategia de marketing internacional. El proposito es fidelizar a los clientes y
determinar con ellos relaciones a largo alcance para que se sientan parte de la
organizacion. El enfoque basado en recursos (RBV) es posiblemente el mas
influyente cuando se trata de la teoria de la exportacion. Visto tanto desde una
perspectiva de marketing como de gestion empresarial, se centra en examinar la
capacidad empresarial (activos tangibles e intangibles) que cada organizacion
puede desplegar para obtener una ventaja competitiva sin que solo esa empresa
tenga y ayude a distinguirla de otras empresas. Algunos de estos activos son los
vinculos con los clientes, el discernimiento de la marca o la creacion de su propia

tecnologia y experiencia.

La teoria de los recursos ha evolucionado hasta que la teoria de las
capacidades dinamicas incluye un factor tan importante como la variacion constante
del entorno que genera la dindmica del modelo. Los cambios en este entorno se
deben interpretar por los directivos empresariales en la medida en que perjudican a
la estrategia empresarial. Por ello, el papel del conocimiento y la gestion
empresarial cobra especial importancia, es asi que varios autores lo consideran el
componente mas relevante de los activos intangibles. Paralelamente a este enfoque,
la teoria de la contingencia postula que una estrategia es valida para una
organizacion en un instante e invalida para otra o en otro momento debido a
cambios imprevistos. Finalmente, desde el enfoque del marketing, cabe sefialar la
categoria de enfoques nuevos que cubran aspectos significativos como el mercadeo
digital o el analisis de big data en las organizaciones, este tltimo concepto estudiado
por Kotler (2010) y Kotler et al. (2016, 2021) mientras representan la evolucion del
Marketing 1.0 a la Gltima version 5.0. Las distintas fases también concuerdan con
variaciones significativas en las particularidades de los clientes, lo que lleva a
diferentes maneras de ejercer segun sus requerimientos. Muchos autores enfatizan
el requerimiento de mirar las estrategias de marketing partiendo de un enfoque
holistico, teniendo en cuenta aspectos fundamentales, como los vinculos con el
cliente o la agencia, lo que hace un aporte significativo a la cadena de valor de la
organizacion. También serd importante en este proceso la introduccion de las
nuevas tecnologias, especialmente Internet, en los procesos de marketing, que se

analizaran como teoria de los recursos.
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D. Innovacion, exportaciones y productividad

Nolazco (2020) asimismo hay certeza empirica de que las organizaciones
exportadoras son mas fructiferas que las que operan Unicamente en el mercado
interno. Especificamente, la ciencia de las exportaciones dice que el vinculo
positivo entre las exportaciones y la productividad se debe al aumento de I+D. Por
lo tanto, acceder a nuevas tecnologias que no poseen los no exportadores mejorara
la productividad de las empresas a medida que ingresan a los mercados

internacionales.

No obstante, estudios internacionales también sugieren que el fenomeno
anterior puede ser el efecto de una relacion causal entre la productividad laboral y
el enfoque exportador de las organizaciones. Esta suposicion autoseleccionada
sostiene que el vinculo causal entre las exportaciones y la productividad es inversa,
significa, cuando una organizacidén comienza a exportar, incluye costos tales como
estudios de mercado, mercadeo, licencias, permisos, etc. Por este motivo, es mas
probable que las empresas més grandes o mas eficientes cubran estos costos

satisfactoriamente.

Asimismo, el estudio se centra en analizar el efecto de la innovacion en las
exportaciones. En uno de las primeras investigaciones realizadas por Ito y Pucik,
encontraron un vinculo positivo entre el gasto en [+D y las exportaciones de las

empresas de Japon.

También, utilizando informacion de pequenas empresas en Canada,
encontraron que los esfuerzos de I+D, como el estudio basico o la mejora de
productos, perjudican a los exportadores de forma diferente y no exportan. Del
mismo modo, utilizando métodos de minimos cuadrados asintoticos (ASLS) y la de
dos fases (2SLS). Las empresas de Chiles que invierten en I+D se convierten en
exportadores. usan estimaciones de variables instrumentales con el fin de corregir
los fallos de endogeneidad, y hallan que las organizaciones primero hacen la
innovacion y después exportan. No obstante, controlaron la endogeneidad mediante
la puntuacion y no encontraron evidencia de que la innovacion aumente la

propension a exportar.

El efecto de la orientacion exportadora sobre el gasto en [+D (innovacién a

través de exportaciones) asimismo ha sido discutido en la literatura empirica.
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Salomon y Shaver evaluaron la existencia de innovaciéon a través de las
exportaciones para las empresas de Espafa utilizando el puntaje GMM, y
encontraron que las exportaciones estaban asociadas de manera positiva con el
crecimiento de la innovacion. Usan Probit bivariado y hallan evidencia de que el
estado de exportacion tiene un efecto positivo en el gasto en I+D de las
organizaciones de Irlanda. Otros utilizaron métodos de matching con el fin de hacer
un control en la endogeneidad y encontraron que la practica exportadora previa
favorece la innovacion. Basandose en modelos estructurales, concluyeron que la
experiencia exportadora y la investigacion y el desarrollo son fuentes importantes

del desarrollo de la productividad, no la practica exportadora previa.

Por ultimo, revelan un efecto perjudicial de las exportaciones sobre el gasto
en [+D de las compafias. Los resultados de la investigacion muestran que las
organizaciones que operan internacionalmente someten su propension a gastar en

[+D equilibrando ambas variables.

Se exploran cémo la innovacién (calculada por la intensidad de I+D, la
innovacion de productos y técnicas) y las exportaciones pueden influirse
reciprocamente. Los efectos de causalidad entre las dos variables sobre un grupo de
696 empresas manufactureras de Espana desde 1994 hasta 2005 ayudan a demostrar
el vinculo entre innovacion tecnoldgica y exportaciones. Los autores discuten que
esta doble causalidad surge cuando una empresa, al tiempo que desarrolla su
actividad exportadora, adquiere saberes que le favorecen al desarrollo de nuevas
innovaciones tecnologicas, lo que al mismo tiempo le permite incrementar su
intensidad exportadora y diversificarla, por un lado, el mercado global en el que
participa. Esta reciprocidad o causalidad reciproca se conoce como refuerzo mutuo,

tal como lo confirma la prueba de causalidad de Granger.

E. Plan exportador

Garzon (2020) para apoyar los procesos comerciales de las empresas
impulsados por la internacionalizacion, se ha creado una estructura comun de
planificacion de las exportaciones. Lo anterior tiene como finalidad que las
empresas puedan determinar qué aspectos deben considerar para ingresar a los

mercados extranjeros. Lo primero es identificar ciertos aspectos importantes que la
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organizacion debe considerar. Por ello, se presenta una guia, elaborada de forma
agregada tras consultar varios modelos creados en las administraciones publicas
sobre lo que debe pre regularse en las empresas. Cabe sefialar que el contenido
mismo pertenecerd a la distribucion empresarial desarrollada, a su objeto social, asi

como a sus propdsitos trazados de internacionalizacion.

De acuerdo con Dayanna Grijalva, describe la importancia de la planificacion
de exportaciones como “un instrumento muy significativo para una empresa que
quiere empezar a posicionarse en el extranjero, este proyecto pretende dar respuesta
a algunas de las interrogaciones planteadas en el plan estratégico de
internacionalizacién” (p. 22). Debido a la importancia del liderazgo para los
empresarios, se crea una estructura comun que debe mantenerse separada. Ademas,
pueden surgir requerimientos afiadidos por el objeto de la empresa, tipo de
producto, tipo de negociacion, que seran la base para el progreso del plan de

internacionalizacion de la empresa.

FE Factores determinantes en el proceso de exportacion

Segun Gonzélez (2021) el analisis empirico en el sector exportador en las
ultimas décadas se ha enfocado en el analisis microeconémico, considerando como
unidad bésica de analisis a los exportadores, generalmente PYMES. Las primeras
investigaciones, que datan de la década de 1970, se enfocaron en el estudio interno

y omitieron algunos factores ambientales externos a considerar en afios posteriores.

Por otro lado, la tendencia natural de la literatura ha llevado a reconocer a la
estrategia de mercadeo internacional como uno de los elementos mas significativos
en la internacionalizacion, actuando como una variable indirecta, ya que por un lado
depende de componentes como el entorno, las particularidades de la organizacion
y de los gerentes, por otro lado, es importante establecer el resultado final de las
operaciones empresariales. Esta variable se analiza desde muchas perspectivas e
incluye nuevos componentes, como el marketing de relaciones o el uso de nuevos

métodos.
a. Variables internas.

- Dimension y numero de afios de funcionamiento.
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- Experiencia en el exterior (empresa).

- Innovacion y desarrollo de tecnologica.

- Recursos /capacidades.

- Experiencia en el exterior (gerentes).

- Responsabilidad y actitud para exportar.

- Desarrollar redes.

- Politicas de responsabilidad social corporativa.
- Planificacion estratégica de marketing.

- Politica de comercializacion mixta.

Utilizar nuevas tecnologias.
b. Variables externas.

- Caracteristicas del mercado internacional: distancia fisica y mental,

entorno sociocultural, politico y legal e inconvenientes de ingreso.

- Caracteristicas del mercado interno: ayuda institucional a las
exportaciones, ambiente legal y politico, inconvenientes a la exportacion

(controles, cuotas, regulaciones).

G. La globalizacion de las economias y el incremento de las exportaciones

Gonzalez (2021) indica que la globalizacién econdmica y el crecimiento de
las exportaciones han atraido tradicionalmente mucha atencion a nivel académico.
En el caso de Espaiia, las ventas al extranjero son una de las fuentes primordiales

de ingresos del pais, junto con sectores como la construccion y el turismo.

Efectivamente, si estudiamos la actividad exportadora de nuestro pais desde
principios de este siglo hasta la actualidad, veremos una clara y continua tendencia
alcista, salvo el periodo posterior a la crisis de 2008 y, mas Gltimamente, partiendo
del afo 2020, con la crisis de la COVID-19, el periodo en el que se ven afectadas

las ventas al exterior.
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2.3. Definicion de términos basicos

Calidad de producto

Pipoli (2020) dice que la calidad del producto es una gran interseccion de
satisfacciones y preferencias personales de los consumidores. Asimismo, es

importante, pero crear la imagen es quizas lo mas dificil.
Exportacion

Gonzéalez (2021) sefiala que la exportacion es el movimiento de productos

manufacturados desde la empresa de un pais oriundo a otras naciones para la venta.
Planificacion de la realizacion del producto

La empresa cuenta con procesos de proyeccion y progreso para el desarrollo de

productos (Sosa, 2015).
Proceso relacionado con el cliente

Es indispensable que la empresa desarrolle e implemente medidas eficaces para

comunicarse mejor con los clientes sobre la informacién del producto (Sosa, 2015).
Diserio y desarrollo

Es indispensable que la empresa proyecte, monitoree el disefio y desarrolle el producto

(Sosa, 2015).
Compras

Si una compaiiia adquiere un producto, tiene que estar seguro que el producto tenga
exigencias de compra especificos (Sosa, 2015).

Produccion y prestacion del servicio

La empresa debe controlar la produccion y prestacion de los servicios, puesto que esto

implica planificarla y llevarla a cabo (Sosa, 2015).
Control de los dispositivos del seguimiento y medicion

Ademas de las herramientas de medicion y control implementadas, la empresa debe
evidenciar que se cumplan las exigencias establecidas de acuerdo con el producto

(Sosa, 2015).
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Medios de transporte

Los medios de transporte internacionales son esenciales ya que a través de ellos se
pueden intercambiar productos, ya sea por mar o por aire, pueden transportar toneladas
de productos, asi como fierro, frutas, oro, entre otros. Para generar ingresos

econoémicos (Huamani, 2018).
Acuerdo comercial

Es un acuerdo o convenio de dos naciones a mas, con el proposito de concertar los
intereses comerciales y potenciar los intercambios entre los signatarios. Un acuerdo
comercial puede que sea mas o menos complicado, dependiendo de si las naciones que
firman, optan por ceder parte de su soberania a una entidad supranacional y sujeto a su
supervision en materia de politica financiera, comprendida la politica comercial. En el
caso de transferencia de soberania, se estaria hablando de integracion econdmica

(Huamani, 2018).

2.4. Hipétesis de investigacion
2.4.1. Hipotesis general

La calidad de producto se relaciona significativamente con la exportacion de
arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e

Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022.
2.4.2. Hipotesis especificas

a. La planificacion del producto se relaciona significativamente con la
exportacion de ardndano fresco a Estados Unidos de la empresa

Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022.

b. El proceso relacionado con el cliente se relaciona significativamente con
la exportacion de ardndano fresco a Estados Unidos de la empresa

Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022.

c. Las compras se relacionan significativamente con la exportacion de
arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e

Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022.
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d. La produccidon se relaciona significativamente con la exportacion de
arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e

Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022.

e. El control se relaciona significativamente con la exportacion de arandano
fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones

Estelita S.A.C., Hualmay, 2022.

2.5. Operacionalizacion de las variables

Variable 1 Dimensiones Indicadores
Planificacion del | - Planificar los procesos para la realizacién
producto del producto.
- Desarrollar los procesos para la

realizacion del producto.

Proceso relacionado| - Determinacion de los requisitos
con el cliente relacionados con el producto.

- Revision de los requisitos relacionados
con el producto.

Compras - Comunicacion con el cliente.

- Procesos de compras.

- Informacion de las compras.

Produccion . .
- Verificacion de las compras.

CALIDAD DEL . Control de la produccion y la prestacion
PRODUCTO del servicio.
- Validacion de los procesos de la
produccion y la prestacion del servicio.

- Propiedad del cliente.

- Preservacion del producto.

- Seguimiento. Medicion.
Control -
- Dispositivos de seguimiento.

- Dispositivos de medicion.

Fuente: Sosa (2015).
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Variable 2 Dimensiones Indicadores
Medios de Transporte maritimo. Transporte
transporte aéreo.

Transporte nacional.
EXPORTACION Acuerdo comercial Arancel bajo acuerdo comercial.
Cotizacion en el extranjero.

Fuente: Huamani (2018).
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CAPITULO III METODOLOGIA

3.1. Diseiio metodolégico
Tipo basica, “busca conocimientos para contrastarlo con la realidad para conocer
los hechos que vienen sucediéndose” (Diaz et al., 2013).

Nivel es correlacional, “tiene como finalidad conocer la relacion o grado de

asociacion que exista entre dos o mas variables” (Hernandez et al., 2014).

Disefio no experimental, “investigaciones que se realizan sin manipular

deliberadamente a las variables” (Hernandez et al., 2014).

Enfoque cuantitativo, “usa a la ciencia estadistica para llegar a conclusiones
sobre el objeto de estudio, teniendo aspectos numéricos que ayudan a entender la

realidad y valorarlos” (Mufioz, 2011).

3.2. Poblacion y muestra
3.2.1. Poblacion

La poblacion estuvo representada por 28 trabajadores de la empresa

Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay.
3.2.2. Muestra

Para la presente investigacion no es necesario el calculo de la muestra, ya que
sera factible medir a toda la poblacion. “La muestra se haya cuando no es
posible medir a toda la poblacion, por lo que se obtiene o selecciona una

muestra” (Hernandez et al., 2014, p.175).
3.3. Técnicas de recoleccion de datos
Técnica: encuesta. El cuestionario ayudé a medir ambas variables, las cuales son

calidad de producto y exportacion. El cuestionario fue respondido por los trabajadores

de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay.
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3.4. Técnicas para el procesamiento de la informacion

Se utilizard la prueba de normalidad de Shapiro Wilk.

El software a emplear serd el Statical Package for the Social Sciences - SPSS. Los

resultados serdn presentados en tablas y figuras.
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CAPITULO IV RESULTADOS

4.1. Analisis de resultados

A. Analisis descriptivo de la calidad del producto

Tabla 1 Distribucion de frecuencias de la Planificacion de producto
TDS EDS N DA TDA

f % f % £ % f % f %

1. Considera usted correcta la planificacion de
procesos que realiza la empresa para la 5 17.9% 4 14.3% 8 28.6% 5 17.9% 6 21.4%
produccion del arandano.

2. Se sigue con eficiencia los procesos

establecidos por la empresa para la produccion 3 de10.7% 2 7.1% 8 28.6% 8 28.6% 7 25.0%
arandanos.

Totalmente de acuerdo

Neutro
..... ml Considera usted correcta

la planificacion de procesos que
realiza la empresa para la

..... e
m2. Sesigue con eficiencia los
procesos establecidos por la
empresa para la produccién de

Figura 1. Planificacion del producto.

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Tabla 1, respecto a que si se considera correcta la planificacion de procesos que realiza la
empresa para la produccion del arandano el 39.3% determind que estd de acuerdo y

totalmente de acuerdo. En segundo lugar, en cuanto a si se sigue con eficiencia los procesos
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establecidos por la empresa para la produccion de ardndanos el 53.6% asumid que esta de

acuerdo y totalmente de acuerdo.

Tabla 2 Distribucion de frecuencias del Proceso relacionado con el cliente
TDS EDS N DA TDA

f % f % f % f % f %

3. Su jefe le pone en conocimiento los
requisitos minimos que pide los clientes
respecto a la calidad del ardndano para
poder cumplirlos.

8 28.6% 2 71% 8 286% 5 179% 5 17.9%

4. Antes de realizar la exportacion, la

empresa revisa que se cumplan conlos 5 17.9% 2 7.1% 6 214% 9 32.1% 6 21.4%
requisitos solicitados por el cliente.

5. La empresa mantiene constante

., . 28.6% 5 179% 4 143% 5 17.9% 6 21.4%
comunicacion con los clientes.

® 3, Sujefe le pone en conocimiento

Totalmente de acverco | NACIMMSRMGANIN2 1470
los requisitos minimos que pide los
Na arnardn

arandano para poder cumplirlos.
B4, Antes de realizar la exportacion,
la empresa revisa que se cumplan
Neutro | EEGIMZIN o 145%) e
con los requisitos solicitados por el
cliente.

H5  Laempresa mantiene constante
En desacuerdo L :
comunicacién con los clientes.
Totalmente en desacuerdo | NERIGUUMMNAASINN 28,6000

Figura 2. Proceso relacionado con el cliente.

Tabla 2, en cuanto a si su jefe le pone en conocimiento los requisitos minimos que pide los
clientes respecto a la calidad del ardndano para poder cumplirlos el 35.7% determiné que
estd totalmente en desacuerdo y en desacuerdo. En segundo lugar, en cuanto a si se sigue
con eficiencia los procesos establecidos por la empresa para la produccion de arandanos el
53.6% asumi6 que esta de acuerdo y totalmente de acuerdo. En tercer lugar, en referencia a
si la empresa mantiene constante comunicacion con los clientes el 46.4% contestd que esta

totalmente en desacuerdo y en desacuerdo.
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TDS

EDS N DA TDA

f % f

% £ % £ % £ %

6. La empresa realiza un eficiente proceso de

5 179% 2 7.1% 8 28.6% 4 143% 9 32.1%

compras a los proveedores.
7. La empresa se informa de la calidad de productos

con los que cuentan los posibles 3 proveedores 10.7% 3 10.7% 6 21.4% 8 28.6% 8 28.6%

antes de elegir uno.

8. La empresa verifica que los proveedores le hagan

llegar su pedido con los requisitos 10 solicitados. 357% 2 7.1% 4 143% 4 143% 8 28.6%

Totalmente de acuerdo ---

o acuerco . |EHSNMNZSIIONN 1413501

evtro | EEIGHOZIO 141350

en desacuerdo | RONINNAOUAMN 250
Totalmente en desacuerdo -_

Hg.  Laempresa realiza un
eficiente proceso de compras a
los proveedores.

H7.  Laempresa se informa de
la calidad de productos con los
que cuentan los posibles
proveedores antes de elegir uno.

B3, Laempresa verifica que los
proveedores le hagan llegar su
pedido con los requisitos
solicitados.

Figura 3. Compras.

Tabla 3, en cuanto a si la empresa realiza un eficiente proceso de compras a los proveedores

el 40.6% determind que esta de acuerdo y totalmente de acuerdo. En segundo lugar, en

cuanto a si la empresa se informa de la calidad de productos con los que cuentan los posibles

proveedores antes de elegir uno el 57.1% asumi6 que esta de acuerdo y totalmente de

acuerdo. En tercer lugar, en referencia a si la empresa verifica que los proveedores le hagan

llegar su pedido con los requisitos solicitados el 42.9% contestd que estd totalmente en

desacuerdo y en desacuerdo.
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Tabla 4 Distribucion de frecuencias de la produccion
TDS EDS N DA TDA

f % £ % £ % f % f %

9. La empresa lleva un control de produccion de
4 143% 3 10.7% 3 10.7% 8 28.6% 10 35.7%
los arandanos para asegurar la calidad.

10. La  empresa valida los procesos de
10 35.7% 4 143% 3 10.7% 6 21.4% 5 17.9%
produccion antes de ponerlos en marcha.
11. La empresa reserva las cantidades de arandanos
que le solicita el cliente, con el fin
9 321% 2 7.1% 5 17.9% 5 179% 7 25.0%
de no arriesgarse a quedarse sin inventario para
cumplir con lo pactado.
12. La empresa preserva de manera correcta los

arandanos hasta que estos estén en los puntos
7 25.0% 6 21.4% 7 25.0% 7 25.0% 1 3.6%

de entrega pactados con los clientes con el fin de
asegurar la calidad.

B9, Laempresa lleva un control de
produccién de los arandanos para

Totalmente de acuerdo _ 25.0% 3.6% asegurar la calidad.
_ M 10. La empresa valida los procesos de
De acuerdo 17.9% 25.0% produccién antes de ponerlos en
marcha.
Neutro - 17.9% 25.0% .
11. La empresa reserva las cantidades
de ardndanos que le solicita el cliente,
con el fin de no arriesgarse a
En desacuerdo -- 7.1% 21.4% quedarse sin inventario para cumplir

con lo pactado.

12. La empresa preserva de manera
correcta los ardndanos hasta que
estos estén en los puntos de entrega
pactados con los clientes con el fin de
asegurar la calidad.

Totalmente en desacuerdo 32.1% 25.0%

Figura 4. Produccion.

Tabla 4, en cuanto a si la empresa lleva un control de produccion de los arandanos para
asegurar la calidad el 64.3% determin6 que estd de acuerdo y totalmente de acuerdo. En
segundo lugar, en cuanto a si la empresa valida los procesos de produccion antes de ponerlos
en marcha el 50% acot6 que esté totalmente en desacuerdo y en desacuerdo. En tercer lugar,
en referencia a si la empresa reserva las cantidades de ardandanos que le solicita el cliente,

con el fin de no arriesgarse a quedarse sin inventario para cumplir con lo pactado el 42.9%
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ratificé estar de acuerdo y totalmente de acuerdo. En cuarto lugar, en mencion a si la empresa
preserva de manera correcta los arandanos hasta que estos estén en los puntos de entrega
pactados con los clientes con el fin de asegurar la calidad el 46.4% contestd que esta

totalmente en desacuerdo y en desacuerdo.

Tabla 5 Distribucion de frecuencias del control
TDS EDS N DA TDA

f % f % £ % f % f %

13. La empresa realiza un seguimiento constante a los
almacenes para asegurar que los arandanos 6 21.4% 3 10.7% 7 25.0% 4 14.3% 8 28.6%
sigan con la calidad que se espera.

14. La empresa cuenta con un plan de seguimiento

6 21.4% 4 143% 8 28.6% 6 21.4% 4 14.3%

y medicion de la calidad de los arandanos.

15. La empresa emplea los dispositivos correctos para
el seguimiento en la producciéon de los 5 17.9% 4 143% 5 17.9% 8 28.6% 6 21.4%
arandanos que aseguren su calidad.

16. La empresa emplea los dispositivos adecuados
para realizar la medicion de calidad en los 6 21.4% 10 35.7% 3 10.7% 5 17.9% 4 14.3%
arandanos.

13, La empresa realiza un
seguimiento constante a los

Totalmente de acuerdo -- 21.4%  14.3% almacenes para asegurar que los

arandanos sigan con la calidad que se
espera.

B 14, La empresa cuenta con un plan de
De acuerdo -- 28.6% 17.9% seguimiento y medicién de la calidad

de los arandanos.
Neutro |ESCRMZSCRI7 90 10.7%

15. La empresa emplea los
dispositivos correctos para el
seguimiento en la produccidn de los

En desacuerdo -- 14.3% 35.7% arandanos que aseguren su calidad.

16. La empresa emplea los

Totalmente en desacuerdo -- 1705 21 4% dispositivos adecuados para realizar la
. SR medicion de calidad en los arandanos.

Figura 5. Control.

Tabla 5, en cuanto a si la empresa lleva un control de produccion de los arandanos para
asegurar la calidad el 64.3% determind que estd de acuerdo y totalmente de acuerdo. En
segundo lugar, en cuanto a si la empresa valida los procesos de produccion antes de ponerlos
en marcha el 50% acot6 que esta totalmente en desacuerdo y en desacuerdo. En tercer lugar,
en referencia a si la empresa reserva las cantidades de ardndanos que le solicita el cliente,

con el fin de no arriesgarse a quedarse sin inventario para cumplir con lo pactado el 42.9%
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ratificé estar de acuerdo y totalmente de acuerdo. En cuarto lugar, en mencion a si la empresa
preserva de manera correcta los arandanos hasta que estos estén en los puntos de entrega
pactados con los clientes con el fin de asegurar la calidad el 46.4% contestd que esta

totalmente en desacuerdo y en desacuerdo.
B. Analisis descriptivo de la exportacion

Tabla 6 Distribucion de frecuencias de los medios de transportes
TDS EDS N DA TDA

f % £ % £ % f % £ %

17. A la empresa se le solicita realizar sus
exportaciones via transporte maritimo conel 5 fin 17.9% 1 3.6% 8 28.6% 5 17.9% 9 32.1%
de conservar la calidad de los arandanos.

18. A la empresa se le solicita realizar sus
exportaciones via transporte aéreo conel finde2 7.1% 3 10.7% 7 25.0% 11 39.3% 5 17.9%
conservar la calidad de los arandanos.

19. A la empresa se le solicita realizar sus
exportaciones via transporte terrestre con el fin 8 28.6% 4 143% 4 143% 6 21.4% 6 21.4%
de conservar la calidad de los arandanos.

M 17. Alaempresa se le solicita realizar
Totalmente de acuerdo _- 21.4% sus exportaciones via transporte
maritimo con el fin de conservar la
calidad de los arandanos.
e acuerdo | EHAMNSEISIA 2145
B 18. Ala empresa se le solicita realizar
_ . sus exportaciones via transporte
Neutro 14.3% aéreo con el fin de conservar la
calidad de los arandanos.
En desacuerdo -_ 14.3%
19. Ala empresa se le solicita realizar
sus exportaciones via transporte
Totalmente en desacuerdo -- 28.6% terrestre con el fin de conservar la

calidad de los arandanos.

Figura 6. Medios de transporte.

Tabla 6, en cuanto a si a la empresa se le solicita realizar sus exportaciones via transporte
maritimo con el fin de conservar la calidad de los ardndanos el 50% determin6 que esta de
acuerdo y totalmente de acuerdo. En segundo lugar, en cuanto a si a la empresa se le solicita
realizar sus exportaciones via transporte aéreo con el fin de conservar la calidad de los
arandanos el 57.1% asumi6 que estd de acuerdo y totalmente de acuerdo. En tercer lugar, en

referencia a si a la empresa se le solicita realizar sus exportaciones via transporte terrestre
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con el fin de conservar la calidad de los arandanos el 42.9% ratifico estar de acuerdo y

totalmente de acuerdo.

Tabla 7 Distribucion de frecuencias del Acuerdo comercial

TDS EDS

N DA TDA

f % £ %

20. Los clientes que provienen de los paises donde
se maneja un arancel bajo por acuerdo
7 250% 2 7.1%
comercial, son los que solicitan arandanos de una
calidad superior.

21. La empresa tiene mejores tratos comerciales con

9 32.1% 4 143% 6 21.4%

clientes que estan en aquellos paises donde 4 el 143% 3 10.7% 6 21.4% 8 28.6% 7 25.0%

Perti mantiene tratados de exportacion.

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Totalmente en desacuerdo

[ ] 20. Los clientes que provienen de
los paises donde se maneja un
arancel bajo por acuerdo

comercial, son los que solicitan

arandanos de una calidad superior.
e .....
[

21. La empresa tiene mejores tratos
comerciales con clientes que estan en
aquellos paises

En desacuerdo
donde el Perd mantiene tratados de

exportacion.

Figura 7. Acuerdo comercial.

Tabla 7, en cuanto a si los clientes que provienen de los paises donde se maneja un arancel

bajo por acuerdo comercial, son los que solicitan arandanos de una calidad superior el 35.7%

determin6 que esta de acuerdo y totalmente de acuerdo. En segundo lugar, en cuanto a si a

la empresa tiene mejores tratos comerciales con clientes que estan en aquellos paises donde
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el Pert mantiene tratados de exportacion el 53.6% asumid que estd de acuerdo y totalmente

de acuerdo.

C. Prueba de normalidad

Tabla 8 Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
Calidad del producto 0.979 28 0.813
Planificaciéon de producto 0.965 28 0.466
Proceso relacionado con el cliente 0.935 28 0.084
Compras 0.959 28 0.323
Produccién 0.956 28 0.274
Control 0.945 28 0.147
Exportacion 0.953 28 0.236

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera. a.

Correccion de significacion de Lilliefors

Esta prueba es utilizada para determinar si la muestra procede de una poblacion si presenta

o no distribucion normal. La hoja prueba evalua la diferencia entre la funcion de distribucion

y la activa de los datos de la muestra y una distribucion de referencia. EL estadistico de la

prueba es la diferencia absoluta maxima entre las 2 distribuciones, en la prueba suele

utilizarse para comprobar la hipotesis y de la poblacion procede de una distribucién normal.

Por ello, en la Tabla 8 muestra que sus niveles de significancia toman un valor de p > 0.05;

lo que corresponde a usar en la comprobacion de hipotesis Prueba de Pearson.
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4.2. Contrastacion de hipotesis

HIPOTESIS GENERAL

Tabla 9 Prueba de Pearson entre la calidad de producto y exportacion

Calidad del .
producto Exportacion
Correlacion de 1 928"
Pearson
Calidad del producto Sig. (bilateral) 0.000
N 28 28
Correlacion de 978" 1
Pearson
Exportacion Sig. (bilateral) 0.000
N 28 28

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

Tabla 9, la calidad de producto se relaciona significativamente con la exportacion de
arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita

S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el resultado de la Prueba de Pearson

cuyo valor es de 0.928.



42

HIPOTESIS ESPECIFICO 1

Tabla 10 Prueba de Pearson entre la planificacion de producto y exportacion

Planificacion de

producto Exportacion
Correlacion de 1 818"
Planificacion de Pearson
producto Sig. (bilateral) 0.000
N 28 28
Correlacion de 318" 1
Pearson
Exportacion Sig. (bilateral) 0.000
N 28 28

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

Tabla 10, la planificacion del producto se relaciona significativamente con la exportacion de
arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el resultado de la Prueba de Pearson

cuyo valor es de 0.818.
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HIPOTESIS ESPECIFICO 2

Tabla 11 Prueba de Pearson entre el proceso relacionado con el cliente y exportacion

Proceso relacionado

con el cliente Exportacion
Correlacion de 1 806"
Proceso relacionado Pearson
con el cliente Sig. (bilateral) 0.000
N 28 28
Correlacion de 806" 1
Pearson
Exportacion Sig. (bilateral) 0.000
N 28 28

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

Tabla 11, el proceso relacionado con el cliente se relaciona significativamente con la
exportacion de arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e
Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el resultado

de la Prueba de Pearson cuyo valor es de 0.806.



HIPOTESIS ESPECIFICO 3

Tabla 12 Prueba de Pearson entre la compra y exportacion
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Compras Exportacion
Correlacion de 1 679
Pearson
Compras Sig. (bilateral) 0.000
N 28 28
Correlacion de 679 1
Pearson
Exportacion Sig. (bilateral) 0.000
N 28 28

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

Tabla 12, las compras se relacionan significativamente con la exportacion de ardndano fresco

a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay,

2022; siendo ello respaldada mediante el resultado de la Prueba de Pearson cuyo valor es de

0.679.
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Tabla 13 Prueba de Pearson entre la produccion y exportacion

45

Produccion Exportacion
Correlacion de 1 412"
Pearson
Produccion Sig. (bilateral) 0.029
N 28 28
Correlacion de 412° 1
Pearson
Exportacion Sig. (bilateral) 0.029
N 28 28

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

Tabla 13, la produccion se relaciona significativamente con la exportacion de arandano

fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C.,

Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el resultado de la Prueba de Pearson cuyo

valor es de 0.412.
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Tabla 14 Prueba de Pearson entre el control y exportacion
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Control Exportacion
Correlacion de 1 447"
Pearson
Control Sig. (bilateral) 0.017
N 28 28
Correlacion de 447" 1
Pearson
Exportacion Sig. (bilateral) 0.017
N 28 28

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

Tabla 14, el control se relaciona significativamente con la exportacion de arandano fresco a

Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay,

2022; siendo ello respaldada mediante el resultado de la Prueba de Pearson cuyo valor es de

0.447.
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CAPITULO V DISCUSION

5.1. Discusion de resultados

El propodsito general fue conocer la relacion entre la calidad de producto y la
exportacion de arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e
Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el
resultado de la Prueba de Pearson cuyo valor es de 0.928 y con un nivel de
significacion del 0.00 el cual es inferior al 0.05. De esta manera, podemos inferir que
la calidad del producto la empresa es uno de los factores mas significativos para
establecer si puede o no exportar con éxito sus mercancias. En el caso de los
arandanos frescos, la calidad es especialmente importante, ya que en Estados Unidos
exigen que los arandanos importados cumplan ciertas normas de salud y seguridad.
Las empresas capaces de producir arandanos de alta calidad que cumplan estas
normas tienen mas probabilidades de poder exportar sus productos a Estados Unidos
que las que producen arandanos de menor calidad. Ademas, las empresas que son
capaces de conservar una calidad firme en sus ahora tienen mas probabilidades de
contar con clientes habituales en Estados Unidos, lo que puede traducirse en un
aumento de las exportaciones. Internacionalmente, la indagacion elaborada por
Tsvakirai y Mosikari (2021) reconoce que los productos exportados que aparentan
una estética negativa tienen mayores dificultades para poder ser exportados a los
mercados internacionales. Por otro lado, el estudio realizado por Galera y Fraga
(2022) menciona que muchas veces se fracasa en la exportacion por no tener
productos homogéneos y que se tengan un factor diferencial en el mercado
internacional, lo que se asocia a la escasa gestion en la calidad de dichos productos.
A nivel del continente americano, Hernandez, Barrios y Martinez (2018) hacen
mencidn en su investigacion sobre la gestion de calidad que las organizaciones deben
tener diferentes estrategias para enfrentar tanto a los clientes como a los competidores,
el tema mas importante es la calidad del producto, ya que cuando el cliente no esta
satisfecho con el producto entregado, se nota inmediatamente. Dominguez y Hurtado
(2019) seguin su estudio, un inconveniente comun y significativo que enfrentan las

personas que exportan es escasa evidencia cientifica que les permita la
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implementacion de un modelo de comercio que mejore su eficacia y desempefio en

relacidn a su competencia.

Se consideré como primer propoésito especifico conocer el vinculo entre la
planificacion del producto y la exportacion de arandano fresco a Estados Unidos de la
empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello
respaldada mediante el resultado de la Prueba de Pearson cuyo valor es de 0.818 y con
un nivel de significacion del 0.00 el cual es inferior al 0.05. De esta manera, podemos
inferir que la planificacion de producto es importante para cualquier empresa que
exporte mercancias, ya que ayuda a garantizar que la empresa esté¢ apta para
indemnizar las necesidades de sus consumidores y también identificar cualquier riesgo
o reto potencial que pueda surgir durante el proceso de la exportacion. La planificacion
del producto también ayuda a garantizar que la empresa disponga de los recursos y la
capacidad necesaria para satisfacer las demandas de sus clientes. Por ejemplo, si una
empresa exporta arandanos frescos a Estados Unidos, debe considerar las necesidades
determinadas de sus clientes y normativas y los requisitos del gobierno estadounidense
para la exportacion de fruta seca. Esto incluye asegurarse de que los arandanos
cumplan los estandares de calidad y las exigencias de seguridad del mercado
estadounidense, asi como asegurarse de que los arandanos se envian a tiempo y con el
embalaje adecuado. La planificacion del producto también ayuda a garantizar que la
empresa disponga de los recursos y la capacidad necesaria para satisfacer la demanda
de los arandanos frescos a Estados Unidos y maximizar la rentabilidad del proceso de
exportacion. Es por ello, Tsvakirai y Mosikari (2021) en su estudio con titulo “La
influencia de la calidad del producto en el desempeiio de las exportaciones: valor
ecoeficiente en las exportaciones frescas de melocoton y nectarina de Sudafrica”,
Journal of International Food & Agribusiness Marketing. Este estudio evaluo el papel
de la calidad en la influencia de los ingresos de exportacion. Argumenta que los
diferentes tipos de atributos del producto confieren diferentes caracteristicas de calidad
y estas caracteristicas proporcionan un valor diverso para el consumidor que influye
en el desempeino del mercado del producto de exportacion. Los resultados dicen que
las mejoras en la entrega de calidad estética se asociaron con aumentos en las ganancias
de exportacion. Por otro lado, las mejoras en la ecoeficiencia (produccion y consumo
sostenibles) y la entrega de fruta fuera de temporada se asociaron con menores ingresos

por exportaciones. Los resultados reiteran la importancia de brindar valor al
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consumidor, la provision de comunicacion para cualquier mejora adicional de la
calidad ambiental y el consenso en las definiciones de calidad con los paises

importadores.

Para la exportacion de fruta fresca. Esto incluye aseverarse de que los arandanos
cumplan los estdndares de calidad y los requisitos de seguridad del mercado
estadounidense, asi como asegurarse de que los arandanos se envian a tiempo y con el
embalaje adecuado. La planificacion del producto también ayuda a garantizar que la
empresa disponga de los recursos y la capacidad requerida para satisfacer la demanda
de arandanos frescos en Estados Unidos y maximizar la rentabilidad del proceso de

exportacion.

Se consider6 como segundo proposito especifico conocer el vinculo entre el
proceso relacionado con el cliente y la exportacion de ardndano fresco a Estados
Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022;
siendo ello respaldada mediante el resultado de la Prueba de Pearson cuyo valor es de
0.806 y con un nivel de significacion del 0.00 el cual es inferior al 0.05. De esta manera,
podemos inferir que el proceso asociado con el cliente es importante para la
exportacion de arandanos frescos de la empresa a Estados Unidos, puesto que ayuda a
garantizar que el cliente recibe un producto de calidad en el momento oportuno. Este
proceso incluye atender al cliente, el seguimiento de los pedidos de los clientes, el
envio y la tramitacion de los pagos. Este proceso también ayuda a garantizar que el
producto se entrega en las mejores condiciones posibles y que cumple con todas las
normativas y leyes pertinentes a Estados Unidos. Todos estos pasos son necesarios para
que se garantice la complacencia del cliente y que la exportacion de arandanos frescos
de la empresa sea exitosa. Es por ello, Guerra, Gaigné y Turolla (2019) en su articulo
cientifico titulado “Calidad del producto y volatilidad de las exportaciones en el
comercio internacional: una evaluacién empirica”. El articulo se enmarca en la
investigacion empirica en comercio internacional y, mas especificamente, sobre el rol
que toma la calidad del producto en las estrategias exportadoras. El articulo examind
el vinculo entre la calidad de los productos y su volatilidad en las exportaciones. El
analisis se lleva a cabo sobre el comercio bilateral de mas de 100 paises durante el
periodo 1997 - 2008. Para estimar la calidad se baso en el enfoque implementado por
primera vez en el comercio internacional por Khandelwal, que asigna una mayor

calidad a los productos con mayor valor de mercado. acciones condicionadas al precio.
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Los resultados aseveran que las exportaciones de los productos de alta calidad son més
volatiles en los mercados del exterior, y que la volatilidad de las exportaciones aumenta

con la calidad a medida que crece la variabilidad del consumo interno del importador.

Se considerd como tercer proposito especifico conocer el vinculo entre las
compras y la exportacion de arandano fresco a Estados Unidos de la empresa
Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada
mediante el resultado de la Prueba de Pearson cuyo valor es de 0.679 y con un nivel
de significacion del 0.00 el cual es inferior al 0.05. De esta manera, podemos inferir
que a medida que aumenta la demanda de arandanos fresco en Estados Unidos, también
aumenta las compras de arandanos de la empresa para su exportacion a ese pais. Esto
permite a la empresa satisfacer la demanda del producto y garantizar su disponibilidad
para los consumidores estadounidenses. Ademas, un aumento de las compras de
arandanos de la empresa para exportar a Estados Unidos puede provocar un aumento
de sus exportaciones de arandanos a ese pais. Esto proporciona ingresos adicionales,
qué puede utilizar para reinvertir en sus operaciones y ampliar sus capacidades de su
produccion. Es por ello, Solérzano (2018) en su tesis de maestria con titulo “Analisis
de las exportaciones ecuatorianas de los productos tradicionales de la unién europea
dentro del nuevo cuadro del acuerdo multipartes”, la cual sus resultados mencionan
que: 52% de las personas dice realizar exportaciones mensualmente, el 38% dice que
planifica la realizacion de sus exportaciones cada afio, y 10% dice que hacen
semanalmente sus exportaciones. Se concluy6 que: se han realizado exportaciones a
Europa particularmente de banano, habitualmente se exporta mensualmente y
aproximadamente exportan por kilos, siendo los principales sitios; Norteamérica,

Latinoamérica y Europa los continentes principales donde llega la mercaderia.

Se consideré como cuarto propdsito especifico conocer el vinculo entre la
produccion y la exportacion de ardndano fresco a Estados Unidos de la empresa
Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada
mediante el resultado de la Prueba de Pearson cuyo valor es de 0.412 y con un nivel
de significacion del 0.029 el cual es inferior al 0.05. De esta manera, podemos inferir
que, si la empresa eleva la produccién de arandanos frescos, puede aumentar la
cantidad que exporta a Estados Unidos. El aumento de la produccion también ayudara
a reducir el coste de los ardndanos, haciéndolos mas competitivos en el mercado

estadounidense. Ademas, el aumento de la produccioén también redundard en mayores
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beneficios para la empresa, qué a su vez podran reinvertirse en mas investigacion y
desarrollo para la mejora de la calidad y el desempefio de los ardndanos. Es por ello,

Claros (2021) en su tesis de licenciatura titulada “Gestion de la cadena de suministro
y la exportacioén de durazno a Ecuador de la empresa Exportaciones e importaciones

Estelita S.A.C. 20197, la cual sus resultados sostienen que, en cuanto a las
exportaciones, el 18.5% se opuso fuertemente a que la empresa vendiera de forma
regular y continua sus productos a mercados extranjeros, el 29,6% dicen estar
disconformes, el 29,6% dice no estar de acuerdo ni en desacuerdo y el 22,2% dice estar
totalmente de acuerdo. Se concluyd que: hay una correlacion positiva elevada y
sumamente significativa (p =0,000 < 0,05; r = 0,672), lo que lleva a concluir que la

gestion de la cadena de suministro tiene un impacto significativo en las exportaciones.

Se consideré como quinto proposito especifico conocer el vinculo entre el
control y la exportacion de ardndano fresco a Estados Unidos de la empresa
Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada
mediante el resultado de la Prueba de Pearson cuyo valor es de 0.447 y con un nivel
de significacion del 0.017 el cual es inferior al 0.05. De esta manera, se puede inferir
que cuanto mas control tenga una empresa sobre su produccion, cadena de suministro
y distribucion de arandanos frescos, mas probabilidades tendra de exportar con éxito
el producto a Estados Unidos. La empresa debe ser capaz de garantizar el control de
calidad, efectuar con los estdndares de seguridad alimentaria y ser capaces de
coordinarse con los compradores y las compaifiias navieras para realizar exportaciones
con ¢xito. Una empresa que tenga un control limitado sobre estos aspectos el proceso
probablemente tendra dificultades para exportar arandanos frescos a Estados Unidos.
Es por ello, Oyola y Rosales (2020) en su tesis de licenciatura titulada “Calidad de
producto y ventaja competitiva de la empresa S&M Foods S.R.L., Barranca, 2019, la
cual sus resultados sostienen que de las 21 personas encuestadas, 11 simbolizan mas
de la mitad del porcentaje 52.4%, se encuentran indecisos sobre la calidad del
producto, estas estadisticas son importantes para aumentar las exportaciones de la
empresa, el 42.9% que representan 9 personas, estan conformes con la calidad del
producto. Se concluy6 que: la calidad del producto afecta de manera significativa la
ventaja competitiva, el coeficiente de correlacion fue de 0.877. Sin embargo, las
particularidades, cuidado y estética del producto no afectan significativamente la

ventaja competitiva y esta afecta la productibilidad empresarial.
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CAPITULO VI CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

- Laplanificacion del producto se asocia de manera significativa con la exportacion
de arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones
Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el resultado de
la Prueba de Pearson cuyo valor es de 0.818 y con un nivel de significacion del
0.00 el cual es inferior al 0.05. De esta manera, podemos inferir que la
planificacion de producto es importante para cualquier empresa que exporte
mercancias, ya que ayuda a garantizar que la empresa esté apta de indemnizar las
necesidades de sus clientes y también identificar cualquier riesgo o reto potencial
que pueda surgir durante el proceso de la exportacion. La planificacion del
producto también ayuda a garantizar que la empresa disponga de los recursos y

capacidad necesarias para satisfacer las demandas de sus clientes.

- El proceso relacionado con el cliente se asocia de manera significativa con la
exportacion de arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e
Importaciones Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el
resultado de la Prueba de Pearson cuyo valor es de 0.806 y con un nivel de
significacion del 0.00 el cual es inferior al 0.05. De esta manera, podemos inferir
que el proceso relacionado con el cliente es importante para exportar arandanos
frescos de la empresa a Estados Unidos, puesto que ayuda a garantizar que el
cliente recibe un producto de calidad en el momento oportuno. Este proceso
incluye atender al cliente, el seguimiento de los pedidos de los clientes, el envio y
la tramitacion de los pagos. Este proceso también ayuda a garantizar que el
producto se entrega en las mejores condiciones posibles y que cumple con todas

las normativas y leyes pertinentes a Estados Unidos.

- Las compras se asocian de manera significativa con la exportacion de arandano
fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el resultado de la Prueba

de Pearson cuyo valor es de 0.679 y con un nivel de significacion del 0.000 el cual
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es inferior al 0.05. De esta manera, podemos inferir que a medida que aumenta la
demanda de arandanos fresco en Estados Unidos, también aumenta las compras
de arandanos de la empresa para su exportacion a ese pais. Esto permite a la
empresa satisfacer la demanda del producto y garantizar su disponibilidad para
los consumidores estadounidenses. Ademds, un aumento de las compras de
arandanos de la empresa para exportar a Estados Unidos puede provocar un

aumento de sus exportaciones de arandanos a ese pais.

La produccion se asocia de manera significativa con la exportacion de arandano
fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita
S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el resultado de la Prueba
de Pearson cuyo valor es de 0.412 y con un nivel de significacion del 0.029 el cual
es inferior al 0.05. De esta manera, podemos inferir que, si la empresa desarrolla
la produccion de arandanos frescos, puede aumentar la cantidad que exporta a
Estados Unidos. El aumento de la produccion también ayudara a reducir el coste
de los arandanos, haciéndolos mas competitivos en el mercado estadounidense.
Ademas, el aumento de la produccion también redundara en mayores beneficios
para la empresa, qué a su vez podran reinvertirse en mas investigacion y desarrollo

para la mejora de la calidad y el desempefio de los arandanos.

El control se asocia de manera significativa con la exportacion de arandano fresco
a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C.,
Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el resultado de la Prueba de
Pearson cuyo valor es de 0.447 y con un nivel de significacion del 0.017 el cual
es inferior al 0.05. De esta manera, podemos inferir cuanto mas control tenga una
empresa sobre su produccion, cadena de suministro y distribucion de ardndanos
frescos, mas probabilidades tendra de exportar con éxito el producto a Estados
Unidos. La empresa debe ser capaz de garantizar el control de calidad, cumplir los
estaindares de seguridad alimentaria y ser capaces de coordinarse con los
compradores y las companias navieras para realizar exportaciones con éxito. Una
empresa que tenga un control limitado sobre estos aspectos el proceso
probablemente tendra dificultades para exportar ardndanos frescos a Estados

Unidos.

La calidad de producto se asocia de manera significativa con la exportacion de

arandano fresco a Estados Unidos de la empresa Exportaciones e Importaciones



54

Estelita S.A.C., Hualmay, 2022; siendo ello respaldada mediante el resultado de
la Prueba de Pearson cuyo valor es de 0.928 y con un nivel de significacion del
0.00 el cual es inferior al 0.05. De esta manera, podemos inferir que la calidad del
producto la empresa es uno de los elementos mas significativos para establecer si
puede o no exportar con éxito sus mercancias. En el caso de los ardndanos frescos,
la calidad es especialmente importante, ya que en Estados Unidos exigen que los

arandanos importados cumplan ciertas normas de salud y seguridad.

6.2. Recomendaciones

- Se recomienda a la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C.,
desarrollar una estrategia de planificacion del producto incluyendo la
investigacion de las tendencias del mercado en Estados Unidos, la comprension
de las preferencias y requerimientos de los clientes y la determinacion de los
niveles optimos de precios para el producto. Ademas, es importante centrarse en
la innovacioén del producto para garantizar que los ardndanos de la empresa estén

en Optimas condiciones.

- Se recomienda a la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C.,
desarrollar un sistema de gestion de los vinculos con los clientes (CRM) hp para
hacer un seguimiento de los pedidos y las interacciones con los clientes. Este
sistema debe incluir informacion detallada sobre las preferencias, historial de
pedidos e informacion del contacto. Asimismo, establecer una estrategia de envio
y logistica que sea rentable y eficiente para hacer llegar su producto al cliente en

el momento oportuno.

- Se recomienda a la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C.,
invertir en operaciones de marketing para dar a conocer mejor las exportaciones
de arandanos de la empresa a Estados Unidos. Asimismo, incluir la creacion de un
sitio web, la promocion en los medios de comunicacion y la intervencion

comercial y otros eventos.

- Se recomienda a la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C.,
utilizar el marketing digital como herramienta para llegar a clientes potenciales en
el mercado estadounidense, asimismo invertir en optimizar motores de busqueda,

en el mercadeo de contenidos y el mercadeo en redes sociales.
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Se recomienda a la empresa Exportaciones e Importaciones Estelita S.A.C., hacer
la implementacion de un sistema integral de control de calidad. Este sistema tiene
que incluir inspecciones de control que garantice el almacenamiento y transporte
seguro de los arandanos; aplicando y respetando estas medidas de control de

calidad.
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ANEXOS

ANEXO N°01 - CUESTIONARIO

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

a. Género

Masculino

Femenino

I1. Instrucciones
En el siguiente cuadro de preguntas marcar con una equis “X” segun corresponda,

teniendo en cuenta el cuadro de calificacion siguiente:

CUADRO DE CALIFICA ION

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Neutro

N W B~ W

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo 1

ITEM 1/12(34|5
CALIDAD DE PRODUCTO
DIMENSION 01

1. Considera usted correcta la planificacion de procesos que realiza la
empresa para la produccion del ardndano.

2. Se sigue con eficiencia los procesos establecidos por la empresa para
la produccion de ardndanos.

DIMENSION 02

3. Su jefe le pone en conocimiento los requisitos minimos que pide
los clientes respecto a la calidad del arandano para poder
cumplirlos.
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4. Antes de realizar la exportacion, la empresa revisa que se cumplan
con los requisitos solicitados por el cliente.

5. La empresa mantiene constante comunicacion con los clientes.

DIMENSION 03

6. La empresa realiza un eficiente proceso de compras a los
proveedores.

7. La empresa se informa de la calidad de productos con los que
cuentan los posibles proveedores antes de elegir uno.

8. La empresa verifica que los proveedores le hagan llegar su pedido
con los requisitos solicitados.

DIMENSION 04

9. La empresa lleva un control de produccion de los arandanos para
asegurar la calidad.

10. La empresa valida los procesos de produccion antes de ponerlos en
marcha.

11. La empresa reserva las cantidades de arandanos que le solicita el
cliente, con el fin de no arriesgarse a quedarse sin inventario para
cumplir con lo pactado.

12. La empresa preserva de manera correcta los arandanos hasta que
estos estén en los puntos de entrega pactados con los clientes con
el fin de asegurar la calidad.

DIMENSION 05

13. La empresa realiza un seguimiento constante a los almacenes para
asegurar que los arandanos sigan con la calidad que se espera.

14. La empresa cuenta con un plan de seguimiento y medicion de la
calidad de los arandanos.

15. La empresa emplea los dispositivos correctos para el seguimiento
en la produccién de los ardndanos que aseguren su calidad.

16. La empresa emplea los dispositivos adecuados para realizar la
medicion de calidad en los arandanos.

EXPORTACION

DIMENSION 01

17. A la empresa se le solicita realizar sus exportaciones via transporte
maritimo con el fin de conservar la calidad de los arandanos.

18. A la empresa se le solicita realizar sus exportaciones via transporte
aéreo con el fin de conservar la calidad de los ardndanos.

19. A la empresa se le solicita realizar sus exportaciones via transporte
terrestre con el fin de conservar la calidad de los ardndanos.

DIMENSION 02
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20. Los clientes que provienen de los paises donde se maneja un
arancel bajo por acuerdo comercial, son los que solicitan ardndanos
de una calidad superior.

21. La empresa tiene mejores tratos comerciales con clientes que estan
en aquellos paises donde el Perti mantiene tratados de exportacion.

ANEXO N°02 - DATOS GENERALES

Tabla
Género
f %
Masculino 17 60.7
Valido  Femenino 11 39.3
Total 28 100.0

60

40

Porcentaje

20

Masculino Femenino

Genero

Figura. Genero.

El 60.7% son del género masculino y el 39.3% son del género femenino




ANEXO N° 03 — VALIDACION Y CONFIABILIDAD DEL

INSTRUMENTO

VALIDEZ DE LA CALIDAD DE PRODUCTO

Prueba de KMO y Bartlett
Medida Kaiser-Mever-Olkin de adecuacion de muestreo 0.815
Aprox. Chi-cuadrado | 722.009
Prueba de esfericidad de Bartlett gl 120
Sig. 0.000
Comunalidades
Inicial Extraccion
pl 1.000 0914
p2 1.000 0.884
p3 1.000 0.562
p4 1.000 0.860
p3 1.000 0.904
pb 1.000 0.796
p7 1.000 0.903
p8 1.000 0.655
p9 1.000 0.727
pl0 1.000 0.847
pll 1.000 0.727
pl2 1.000 0.578
pl3 1.000 0.622
pl4 1.000 0.860
pl5 1.000 0911
plé 1.000 0.940
Meétodo de extraccion: analisis de componentes principales.
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VALIDEZ DE LA EXPORTACION

Prueba de KMO y Bartlett
Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de muestreo 0.820
Aprox. Chi-cuadrado | 171.253
Prueba de esfericidad de Bartlett gl 10
Sig. 0.000
Comunalidades
Inicial Extraccion
pl7 1.000 0.865
pl8 1.000 0.619
pl9 1.000 0.837
p20 1.000 0.874
p21 1.000 0.818
Meétodo de extraccion: analisis de componentes principales.

CONFIABILIDAD DE LA CALIDAD DE PRODUCTO

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach

N de elementos

0.963

16

CONFIABILIDAD DE EXPORTACION

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach

N de elementos

0.935

5

ANEXO N° 04 — DATA DE LA VALIDACION Y CONFIABILIDAD

64
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pl | p2 | p3|p4|p5|p6|p7 |p8|p9 | plO | pll | pl2 | pl3 | pl4 | pl5 | pl6 | p17 | pl8 | pl9 | p20 | p21
5 1 1 2 1 2 1 5 1 1 2 5 3 1 1 1 1 1 2 1 2
5 1 1|21 1 1 1 1 1 1 2 1 1 2 5 1 1 2 1 1
5 1 1 1 1121 1|2 1 1 1 2 1 2 5 1 1 1 1 2
5 1 1 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 2
5 1 1 1 1 1 1 1] 2 1 1 2 1 1 2 5 1 1 1 1 1
5 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 2 5 1 1 1 1 2
1 1 5 1 1 2 1 1 2 1 2 1 2 1 1 1 1 5 1 1 2
1|21 1|22 (2515 3 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 2
1 1 1 1 1 1 1 2 2 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1
1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 1 1 2 2 1 1 1 2 1 2 2
1 112121 1|2 |1]2 1 1 1 1 2 1 1 1 2 2 1 1
1 1 2 1 1 1 1 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 2 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1
211121 1 1|21 1 2 2 1 2 1 1 2 1 2 1 1 1
2 1 1 2 1 1 2 1 1 2 2 1 1 1 1 2 1 1 2 1 1
1 1 1212 |3]|1 1 1 2 1 2 1 1 1 1 1 1 2 2 3
211121 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 2 1 2 1 1 1
1 1 2 1 1 2 1 2 1 2 1 1 1 2 1 1 1 2 1 1 2
1 1121 1 1 1 1 1 1 2 2 1 2 1 1 1 2 1 1 1
1 1 1 1|21 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1|2 1 1 1 1 2 1 2 1 1 1 1 1 1
2 1 1 1 1 |2]1]2 1 1 1 1 2 2 2 2 1 1 1 1 2
2 1 1 2 1 2 1 2 1 1 1 1 5 2 1 2 1 1 2 1 2
2 1512 ]2]1 1|5 1 1 5 1 1 2 2 2 1 5 2 2 1
11215 1 {21]2]1 1 1 2 1 1 5 1 2 1 2 5 1 2 2
1 2 2 2 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 2 2 2 1 2
1 {22 1 {21]2]1 1 1 2 1 2 5 1 1 1 2 2 1 2 2
501212 1 1 1 1 1 1 2 1 2 1 1 1 5 2 2 1 1 1
1 5 2 1 5 1 2 5 1 5 1 5 5 2 2 1 5 2 1 5 1
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
50555555515 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5




ANEXO N° 05 — BASE DE DATOS

Género | Calidad del producto | Planificacion de producto | pl | p2 | Proceso relacionado con el cliente | p3 | p4 | p5 | Compras | p6 | p7 | p8 | Producciéon | p9 | p10 | p11 | p12 | Control | p13 | pl4 | pl5 | pl6
1 10 6 2|4 4 1]1]2 13 5135 9 501 1 2 12 3 1 3 5
1 17 7 413 10 41412 13 51513 8 411 1 2 13 3 1 5 4
1 16 5 213 11 21415 10 4151 12 512 2 3 15 3 3 5 4
1 12 7 215 5 11113 10 5141 11 1 2 5 3 5 2 1 1 1
1 14 4 301 10 1154 9 3051 10 2| 4 3 1 7 1 4 1 1
1 15 10 515 5 3011 9 21215 15 515 3 2 14 5 3 4 | 2
1 18 7 413 11 41512 5 1{1]3 18 415 415 14 1 3 5 5
1 13 6 1|5 7 1133 15 51515 12 513 3 1 11 2 3 4 | 2
1 19 7 215 12 21515 12 21515 12 211 5| 4 8 4 12 1 1
1 15 5 1] 4 10 11415 10 1145 18 415 5| 4 18 5 5 3 5
2 13 4 301 9 31115 9 31115 10 301 5 1 16 4 12 5 5
2 15 7 314 8 3141 8 3141 8 2 1 1 4 13 3 5 2 3
2 17 6 313 11 31315 11 3135 13 411 5 3 10 3 3 2 2
2 14 6 313 8 31312 8 3132 11 4 1 5 1 12 3 1 4 4
2 9 4 113 5 1131 5 1131 14 501 5 3 7 1 2 3 1
2 17 8 513 9 50131 9 5031 12 513 1 3 8 1 1 4 | 2
1 13 6 313 7 3131 7 3131 11 313 1 4 12 5 3 2 |2
1 21 8 315 13 31515 13 3(15](5 4 1 1 1 1 12 2 3 5 2
1 13 6 412 7 4121 7 41211 11 41 2 1 4 15 5 3 5 2




23 10 515 13 5 13 14 515 14 5 3
18 7 314 11 4 11 14 31 4 14 3 4
17 7 512 10 2 10 13 512 13 5 3
20 8 414 12 4 12 14 41 4 14 4 4
5 2 1|1 3 1 3 4 1 1 4 1 1
20 9 4 15 11 5 11 13 4 5 13 4 2
22 9 5 14 13 4 13 17 5 4 17 5 4
11 5 1 |4 6 4 6 10 1 4 10 1 1
22 9 5 14 13 4 13 15 5 4 15 5 4
Exportacion Medios de transporte pl7 pl8 p19 Acuerdo comercial p20 p21
8 6 1 2 3 2 1 1
21 14 5 4 5 7 5 2
15 11 4 3 4 4 3 1
15 10 3 4 3 5 1 4
15 11 5 4 2 4 1 3
19 10 4 4 2 9 4 5
19 11 5 5 1 8 3 5
19 12 5 3 4 7 2 5
19 12 2 5 5 7 2 5
15 10 1 4 5 5 1 4
13 9 3 1 5 4 3 1
15 8 3 4 1 7 3 4
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