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RESUMEN

El propdsito de la presente investigacion fue determinar de qué manera
la gestion empresarial impacta en el nivel de exportaciones de sandia
(Citrullus lanatus L.) de las empresas de la regiébn Tacna, afio 2016. El
tipo de estudio es puro: su disefio, no experimental; y su nivel es
explicativo. Los resultados demuestran que las exportaciones en el
horizonte del 2010 al 2016 de la regidén de Tacna ha alcanzado a 16 590
000 kg; y segun precio FOB, asciende a 2 268 280 millones de dolares,
de los cuales el 55,0% fue para el mercado chileno; y para el mercado
ecuatoriano, el 45,0%; asimismo, la gestion empresarial de las empresas
es buena, con 64,7%; y la variable independiente es de un alto nivel de
exportacion, con un 57,14%; asimismo, la gestibn empresarial se
relaciona significativamente con la exportacion de las empresas
exportadoras de sandia de la region Tacna. Finalmente, se comprueba
gue la gestion empresarial impacta significativamente con un 93,5% en la

exportacion de sandia de las empresas de la regiéon Tacna, afio 2016.

Palabras clave: Gestibn empresarial, exportaciones, sandia, desarrollo

empresarial, competitividad.
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ABSTRACT

The purpose of this research was to determine how business
management impacts on the level of exports of watermelon (Citrullus
lanatus L.) from companies in the Tacna region, 2016. The type of study is
pure: its design, not experimental; and its level is explanatory. The results
show that exports in the horizon from 2010 to 2016 of the Tacna region
have reached 16 590 000 kg; and according to the FOB price, it amounts
to 2 268 280 million dollars, of which 55.0% was for the Chilean market;
and for the Ecuadorian market, 45.0%; likewise, the business
management of companies is good, with 64.7%; and the independent
variable is of a high level of exports, with 57.14%; Likewise, business
management is significantly related to the export of watermelon export
companies in the Tacna region. Finally, it is proven that business
management has a significant impact with 93.5% on the export of

watermelon from companies in the Tacna region, year 2016.

Keywords: Business management, exports, watermelon, business

development, competitiveness.
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INTRODUCCION

En la literatura, segun Zambrano ( 2012), la sandia tiene su origen
en el desierto de Kalahari en el continente africano. Los primeros vestigios
de su cultivo se encontraron en Egipto 3000 afios a.C., de donde se
extendio a diferentes regiones bafiadas por el mar Mediterraneo, siendo
los pobladores europeos quienes lo trajeron hasta América, donde lo

encontramos extendido en diversos valles del Continente.

El presente estudio titulado “La gestiébn empresarial y su impacto en
la exportacién de sandia (Citrullus lanatus L.) de las empresas de la
region Tacna, ano 2016”, es de tipo basico de disefio no experimental y

de nivel explicativo.

Es necesario mencionar que el trabajo de investigacion esta
estructurado en cinco capitulos: El primero esta referido al planteamiento
del problema de investigacién. El segundo capitulo contiene el marco
tedrico que fundamenta el estudio. EI marco metodoldgico corresponde al
tercer capitulo, en el que se aborda la metodologia e instrumentos con los

cuales se acopi6é la informacién. Seguidamente esta el capitulo cuarto,



que muestra los resultados obtenidos. Por ultimo, el capitulo quinto,

referido a la discusion correspondiente.

Finalmente, se consideran las conclusiones y recomendaciones,
igualmente se consigna las referencias bibliograficas, instrumentos, la
matriz de consistencia y los anexos relativos al presente trabajo de

investigacion.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

1.1.1 Antecedentes del problema

Una de las preocupaciones de todo gobierno, principalmente del
ejecutivo, es contar con una balanza de pago positiva, la cual se ha
intensificado luego del crecimiento de la mineria en la década pasada,
para sostenerse actualmente en otros productos tradicionales y no
tradicionales, principalmente estos ultimos. Dentro de la exportacion de
productos no tradicionales tenemos la sandia, la cual figura entre los
frutos mas populares en verano a nivel mundial, por su importancia toda
vez que contiene agua, lo que contribuye a mantener el organismo
hidratado, ademas de las propiedades antioxidantes y depurativas rica en

vitamina A.

En la actualidad, Peri se ubica entre los 40 principales paises

exportadores y cuenta con un potencial de produccion, siendo las



principales zonas Ancash, Ica, La Libertad, Lima, Loreto, Tacna y
Lambayeque.

La sandia se encuentra dentro de nuestro top 20 de frutas de
exportacion, y tienen un incremento promedio del 200% anual de los
altimos tres afos, siendo La Libertad, Tacna y Ancash como las
principales regiones exportadoras, concentrando el 99,1% de las

exportaciones de fruto (Mondragén, 2016).

A continuacidon, mostramos una data estadistica en relacion a la

exportacion de AGRODATAPERU (2016).



Tabla 1
Exportaciones de sandias frescas Peru

EXPORTACIONES SANDIAS FRESCAS 11
MES 2016 2015

FOB KILOS PREC. FOB KILOS PREC.

PROM PROM

ENERO 283 742 1809 980 0,16 65 276 628358 0,10
FEBRERO 243 314 1383730 0,18 263586 2075059 0,13
MARZO 309 625 1727431 0,18 470152 3715069 0,13
ABRIL 125 157 719 300 0,17 290206 2275079 013
MAYO 30 760 179 600 0,17 177 093 1528524 0,12
JUNIO 4281 21 408 0,20 92 817 714023 0,13
JULIO 7130 35 652 0,20 53 205 422764 0,13
AGOSTO 17 879 99 329 0,18 39 544 329673 0,12
SETIEMBRE 43 829 313187 0,14 44 127 432741 0,10
OCTUBRE 265 366 2371517 0,11 219 689 1828976 0,12
NOVIEMBRE 711901 5 751 000 0,12 738469 5321715 0,14
DICIEMBRE - - 606 906 4625969 0,13
TOTALES 2042 984 2042 984 0,14 3061070 23897950 0,13
ANO
PROMEDIO 185 726 1310 194 255 089 1991 496
MES
% CREC. 27% -34% 11% 210% 218% -3%
PROMEDIO

Fuente: AGRODATAPERU (2016)

En Tacna, se cuenta con un total de 17 exportadores de sandia,
para quienes, como se menciond anteriormente, su Unico mercado de
exportacion es Chile. En su mayoria, son productores y acopiadores de
sandia de las zonas de Gregorio Albarracin, La Yarada, Locumba y

Tacna.



Tabla 2

Exportaciones de sandia de la region Tacna 2010 - 2016

ANO FOB KG PRECIO
USD/KG
2010 222,735 2,177,419 $0,10
2011 231,186 2,649,424 $0,09
2012 374,369 3,269,663 $0,11
2013 553,425 4,447,444 $0,12
2014 642,375 6,111,796 $0,11
2015 930,819 8,962,984 $0,10
2016 923,616 9,179,108 $0,10

Fuente: Operatividad Aduanera — SUNAT;

Elaboracion propia

Como quiera que las exportaciones requieren para sus propositos no
solo una plataforma de servicios para el comercio exterior competitivo,
sino el soporte de una administracibn de las empresas exportadoras,

optimizar sus recursos de gestion a fin de superar los obstaculos.

Segun la Asociacion de Exportadores (ADEX), las encuestas a cien
empresas exportadoras expresan factores que han ocasionado el pobre
desempefio del sector de los ultimos afios y estuvo principalmente
referido a los factores logisticos (problemas de infraestructura como
carreteras y puertos); en segundo lugar, al tipo de cambio, los
sobrecostos tributarios, la baja de precio en el exterior, los sobrecostos

laborales y el cierre de algunos mercados (ADEX, 2017).



Como antecedentes de la realidad problemética en la unidad de
estudio, no esta focalizada en forma especifica; sin embargo, existe
innumerables trabajos de investagacion sobre la variable de estudio. Los
exportadores tacnefios no son ajenos a esta tematica, por el cual se ha
tenido a bien estudiarlo para conocer en primer lugar si existe relacion
entre la gestibn empresarial y las exportaciones, para asi encontrar su
nivel de incidencia o influencia entre ambas, como se menciona en el

capitulo de resultados.

1.1.2 Problemética de la investigacién

La globalizacion, los tratados de libre comercio, las competitividades
representan desafios y complejos retos para los productores. Con la
existencia del Tratado de Libre Comercio y su entrada en vigencia, la
sociedad comercial entre diversos paises y los Estados Unidos continuara
creciendo. Los productores deben estar claros que la apertura comercial
demanda tecnologia y experiencia comercial en infraestructura y en

capacidad productiva instalada.

Nuestro pais, y en particular nuestra region, viene incursionando en
el encuentro de competencias y recursos, para facilitar los procesos

productivos, comerciales y tramites a productores y empresarios que



buscan entrar o perfeccionarse en la exportacion de productos agricolas
frescos a mercados internacionales, de manera particular al de los
Estados Unidos, y para que puedan identificar oportunidades de negocios

en el sector agropecuario.

El comercio exterior beneficia a los paises de distintas maneras. En
primer lugar, existen beneficios derivados de un mejor uso de los
recursos, ya que cada pais puede especializarse en las mercancias que
produce mas eficientemente o para las cuales esta mejor dotado. El Perq,
por su parte, empezd su apertura comercial en los afios 90, la cual se ha
consolidado como una politica de estado que permite aprovechar
nuestros recursos naturales e ir fortaleciendo otros bienes y servicios

producidos en el pais para colocarlos en el extranjero.

La sandia es un producto fresco que esta en la lista de productos
admisibles al mercado de los E.E.U.U y Europa; posee grandes

oportunidades comerciales, de alli la importancia del presente estudio.

En la regibn Tacna, segun los datos estadisticos se ha venido
incrementando las exportaciones en los ultimos afios, y estos resultados

para darle sostenibilidad a dichas exportaciones debe contar con una



gestién o administracion de recursos no solo con eficiencia y eficacia, sino
gue estos resultados deben asegurar la creacion de valor no solo para los
exportadores, sino a todos los involucrados en dicha actividad. Por tanto,
la presente investigacion tiene como objetivo determinar si la gestion
empresarial trine impacto en los niveles de exportaciéon de sandia de la

region Tacna, afio 2016.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1. Problema general
¢, De qué manera la gestibn empresarial impacta en la exportacion de

sandia (Citrullus lanatus L.), regién Tacna, afio 20167

1.2.2. Problemas especificos

a) ¢Cual es el nivel de la gestibn empresarial de las empresas
exportadoras de sandia (Citrullus lanatus L.) de la region Tacna, afio
20167

b) ¢Cudl es el nivel de exportacion de la sandia (Citrullus lanatus L.) de

las empresas exportadoras de sandia de la region Tacna, afio 20167



1.3 JUSTIFICACION

1.3.1 Tipologia de las justificaciones
De acuerdo a la tipologia de las justificaciones de Tafur (1996), se

podria manifestar lo siguiente:

a. Justificacion tedrica

Con respecto a la justificacidn teorica, se puede decir que la
presente investigacion es importante porque llena un vacio teérico y a la
vez se podra comprobar la importancia de tener en cuenta las variables
de estudio, la misma que servira de soporte para la toma de decisiones,
hoy que exige eficiencia y eficacia para alcanzar productividad y con ella

competitividad al sector exportador de la region.

b. Lajustificacion metddica

Esta investigacion no aporta un aspecto novedoso; sin embargo, se
ratifica en el respeto irrestricto de la metodologia de la investigacion
cientifica, estudiando una realidad de las que son propias de las

organizaciones.

10



c. Justificacion préctica

En cuanto a la justificacion practica, esta orientado a determinar en
primer lugar cual es el nivel de relacion entre las variables de estudio, y
luego, cudl es la incidencia o influencia de las mismas, de manera que
sus resultados finalmente permitan a las autoridades de turno de la
institucion, dar importancia a estas variables, toda vez que lo que hagan o

dejen de hacer repercutira en su organizacion.

1.3.2 Alcances y limitaciones
La presente investigacion ha tenido una delimitacion espacial la
region Tacna, al sector agricultores dedicados a la siembra y exportacion

de sandia, para el periodo 2016.

Las limitaciones no han sido de trascendentales; con dificultades
menores, el personal comprendido en el estudio ha podido colaborar con
sus opiniones, y las oficinas del Ministerio de Agricultura han podido

brindar la informacién secundaria correspondiente.

11



1.4 OBJETIVOS

1.4.2 Objetivo general
Determinar de qué manera la gestion empresarial impacta en la
exportacion de sandia (Citrullus lanatus L.) de las empresas de la region

Tacna, afio 2016.

1.4.3 Objetivos especificos

a) Determinar el nivel de la gestion empresarial de las empresas
exportadoras de sandia (Citrullus lanatus L.) de la regi6on Tacna, afio
2016.

b) Determinar el nivel de exportacion de la sandia de las empresas
exportadoras de sandia (Citrullus lanatus L.) de la regi6on Tacna, afio

2016.

1.5 HIPOTESIS

1.5.1 Hipoétesis general
La Gestion Empresarial impacta significativamente en la Exportacion
de sandia (Citrullus lanatus L.) de las empresas de la region Tacna, afio

2016.

12



1.5.2 Hipoétesis especificas

a) El nivel de la gestion empresarial de las empresas exportadoras de
sandia (Citrullus lanatus L.) de la region Tacna, afio 2016, es bueno.

b) EI nivel de exportacion de la sandia (Citrullus lanatus L.) de las
empresas exportadoras de sandia de la region Tacna, afio 2016, es

bueno.

13



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1ANTECEDENTES DEL ESTUDIO DE INVESTIGACION

2.1.1 Antecedentes internacionales

Segun Contreras (2003), en su tesis tituada “Analisis integral de la
gestion empresarial del sector cafetalero y su relacion con la
competitividad en el mercado internacional” de EI Salvador, la
investigacion contiene los resultados de los andlisis efectuados respecto a
los componentes estratégicos, estructurales y tecnoldgicos del sector
cafetalero salvadorefio bajo los efectos de la crisis internacional

provocada por la caida de los precios del grano.

El trabajo ha sido fundamentado en los efectos que ha tenido el
decaimiento del sector cafetalero en aspectos sensibles del pais, los
cuales se sintetizaron en cuatro efectos que son: el efecto social,

econdémico, financiero y el tributario.



Adicionalmente, se ha sustentado en la premisa de que los estudios
anteriores a la presente investigacion han sido orientados al tratamiento

mercadoldgico y al rescate financiero de la produccion cafetalera.

Esto ha abierto la brecha para realizar un analisis de los
aspectos mencionados, ya que hasta ese momento se ha tratado
de mitigar los impactos de la desestabilizacion mundial de la produccion
cafetera y los dafios econdmicos de la depresidn que esto provoca; en
tanto que se ha descuidado la evaluacién de los factores causales de

estos impactos.

Es claramente identificable que depende de las transacciones
internacionales en este rubro econdémico, siendo por ello mas evidente
gue se debe prepara una base para soportar los cambios en el entorno de

negocios exterior.

La platea para el café esta disefiada para ser implementada en un
periodo de cinco afos plazo, con las respectivas estrategias y sus fases
de ejecucion; definiendo en cada una de ellas las lineas de actividad a ser
desarrolladas. Por ello, estd conformada por cinco ejes estratégicos que

son: estrategia de produccion, estrategia de reestructuracion del
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esquema de organizacion, estrategia de administracion del cambio
tecnoldgico y operativo, estrategias de mercado y las estrategias de tipo

financiero.

Igualmente, Zambrano (2012), en la tesis “Efectos de la aplicaciéon
de mejoradores de salinidad del suelo en el rendimiento y calidad de
sandia (Citrullus lanatust L), realiz6é el estudio en el 2009, en el recinto
Zapotal, en la hacienda “Agrofuturo” por formar parte del proyecto
ESPOLF Club Rotario Rio Guayas — Comuna Zapotal, provincia de Santa
Elena. Los objetivos fueron: 1) evaluar la eficacia de los mejoradores de
salinidad del suelo sobre el rendimiento y calidad de sandia; 2) determinar
el efecto de la concentracién nutrimental foliar por la aplicacion de los
mejoradores de salinidad del suelo; y 3) analizar econdmicamente los

costos de los tratamientos a estudiar.

Se utilizé un disefio de bloque completo al azar con cuatro
repeticiones: los tratamientos probados consistieron en la aplicacién de
oxido de calcio en dosis de 3 a 6 I/ha y de acidos humicos de 3 a 6 I/ha,
solas y combinadas entre si, las aplicaciones fueron realizadas en
Drench; el material genético empleado fue el hibrido de sandia Royal

Charleston.
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Como conclusiones, se tuvo: 1) las caracteristicas agronémicas y de
rendimiento fueron iguales por la aplicacién de los tratamientos con o6xido
de calcio y acido humico; 2) los contenidos nutrimentales fueron
similares en los tratamientos donde se aplicaron las enmiendas humicas y
oxido de calcio en comparacion con el testigo absoluto; 3) la aplicaciéon de
enmiendas humicas y de 6xido de calcio, influyeron en la obtencién de
grados Brix y rendimientos/ por hectareas mas elevados en comparacion
con el testigo absoluto; 4) econdémicamente el tratamiento mas rentable

fue para el tratamiento 3 (aplicacién de 3 I/ha de 6xido de calcio).

Asi también Realpe (2010), en su tesis “Analisis del mercado para
un plan de exportaciéon de sandia producida en la provincia de Manabi,
basado en el proyecto Profiagro, para el mercado estadounidense.
Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas. UDLA. Quito”, tiene
como objetivo general realizar un andlisis del mercado enfocado en un
plan de exportacién de sandia producida en la provincia de Manabi,
basado en el proyecto PROFIAGRO para el mercado estadounidense.
Para cumplir el objetivo, se investigd y detall6 el proceso de produccion
de la sandia; asi como también se precisaron sus caracteristicas y
diversos usos. Se analizaron los posibles proveedores de la fruta y costos

gue implica la compra de la misma por kilogramo y el precio de venta al
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mercado meta. Analizando factores economicos, sociales, culturales,
politicos, legales, tecnoldgicos y ambientales que afectan al sector
agricola, se determind que el cultivo de sandia en la zona de Manabi se
encuentra en proceso de mejora y es necesario fortalecer la produccion.
Mediante investigaciones realizadas sobre el cultivo de sandia en la
provincia de Manabi, se llega a un analisis donde se comparo tanto el
rendimiento como la superficie cosechada durante los ultimos diez afios,

de ese entonces.

Esta comparacion determind que disminuyeron las hectareas
cosechadas por causa de un virus que se presentd alrededor del afio
2007; asi se conoci6 que las perspectivas de crecimiento y exportacion de
la sandia se prorrogarian mientras no se reactive completamente la

produccion.

En el andlisis del mercado meta, se estudiaron factores que influyen
en el consumo de la sandia, llegando a la conclusion que esta posee un
alto indice de compra en los habitantes del pais, principalmente en
mujeres. Para el ingreso de sandia fresca al mercado estadounidense, es
necesario conocer los requerimientos; para ello, el exportador se encarga

de dar cumplimiento a los mismos, apoyandose del productor de sandia
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de Manabi con cultivos que se encuentren dentro de los estandares de

calidad del mercado.

Se analizé que el principal pais competidor, México, tiene una
ventaja amplia sobre la sandia de Manabi, por su posicion geogréfica que
disminuye costos y tiempo de entrega del producto y por su gran volumen
de produccion. Los aranceles que se aplican mantienen un mismo
porcentaje para ambos paises productores, siempre y cuando los tratados
comerciales existentes salvaguarden el ingreso de la fruta o permanezcan

vigentes.

2.1.2 Antecedentes nacionales

En el &mbito nacional, se tiene a Arenas y Ortiz (2013), quienes en
su tesis “Plan de negocios para la produccion de sandia Quetzali
organica en el alto Piura (region Piura) y su exportacion al mercado
europeo” proponen la produccion de sandia Quetzali organica y su
exportacion al mercado europeo, especificamente a los Paises Bajos
(Holanda), el mismo que surge como una alternativa para
aprovechar los recursos existentes en la region, generando puestos

de trabajo, que permitan mejorar la calidad de vida de la comunidad
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piurana y a su vez atender las necesidades de alimentacion saludable que

requieren cada vez mas los habitantes de la comunidad europea.

El modelo del negocio propuesto implica la produccion de
sandia Quetzali en una parcela de 50 hectareas en Chalacala Alta,
en la provincia de Sullana, la contratacion del servicio de packing
ofertado en el distrito de Sullana y la contrataciéon de un operador logistico
integral, encargado del transporte al puerto de Paita; su embarque y
desembarque en puerto de Rotte cubriran con los pagos adelantados
que realizaran los clientes, la misma que es una modalidad de
compra frecuente en agroindustria, requiriendo como aporte de
los inversionistas $ 141 762.

El negocio iniciaria con un capital social de $ 212 643 pudiendo
incrementarse hasta $ 1641 203 en un plazo de cinco afios, en un

escenario moderado.

Los principales competidores del negocio provienen de Panama,
Brasil y Costa Rica, quienes ofertan grandes volimenes de producto, pero
ninguno de ellos ha considerado la oferta de un producto que demuestre

su responsabilidad social y ambiental, enfatizada en el desarrollo
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humano a través del sello de Comercio Justo (FairTrade),

certificacion ampliamente valorada en los paises europeos.

Los clientes finales a quienes se desea atender son los habitantes
de Holanda, ellos son los promotores de la creacién del FairTrade en el
mundo y valoran ampliamente a los productos con dicha certificacion.
Este mercado tiene una poblacién en su mayoria adulta, preocupada por
mejorar su calidad de vida, que mantiene, aun con la crisis de entonces,
uno los ingresos per capita mas altos de la comunidad europea y cuya
demanda insatisfecha alcanz6 las 35 660 tm, con una tendencia positiva y

creciente.

En el 2013, ya contaban con la parcela para la produccién e hicieron
los contactos necesarios para su implementacién, asimismo, se
contactaron con los proveedores de semillas, la empresa de riego
tecnificado y el operador logistico, a fin de trabajar paralelamente con
ellos al término de la implementacion del local;, de igual modo, se
establecieron conversaciones con el personal de Promperu a fin de que
luego de formalizado el negocio contacten con clientes de Holanda a fin

de iniciar la oferta del producto.
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El negocio requirié de una inversion en activos fijos de $ 161 466 y
un capital de trabajo de $ 982 522. De estas inversiones, ya se han
cubierto $ 70 881 con el terreno, $ 931 325 se cubriran con los pagos
adelantados que realizaran los clientes, la misma que es una modalidad
de compra frecuente en agroindustria, requiriendo como aporte de los
inversionistas $ 141 762.

El negocio iniciaria con un capital social de $212 643 pudiendo
incrementarse hasta $1641 203 en un plazo de cinco afios, en un

escenario moderado.

De Chacdén (2007), con el trabajo “La contabilidad de costos, los
sistemas de control de gestion y la rentabilidad empresarial”, sefiala que
las organizaciones deberian contar con un sistema de informacion
contable integral, configurado por una contabilidad financiera y una
contabilidad de costos, que nutriera a sus sistemas de control de gestion y
permitiera a sus usuarios internos beneficiarse de informacion oportuna,
pertinente y comparable a fin de que estos pudieran traducir las
estrategias en resultados empresariales. En ese afio, existid la vision
compartida de que la contabilidad de costos y de gestiébn son un sistema
de informacion capaz de proveer informacion relevante para la gestion

empresarial. Por consiguiente, independientemente del tipo de
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organizacion que se trate, los directivos se benefician si la contabilidad de
costos y de gestion les proporciona informacion que les ayude a planificar
y controlar las operaciones de la organizacion. En esta generalizacion, se
destacan tres aspectos: la contabilidad de costos como sistema de
informacion, los sistemas de control de gestion como mecanismos de
vinculacion y conduccién de las actividades de la organizacion y la

rentabilidad empresarial como una medida del desempefio organizacional.

En la generalizacion antes expuesta, sobresalen tres aspectos: la
contabilidad de costos como sistema de informacion, los sistemas de
control de gestion como mecanismos de vinculacion y conduccién de las
actividades de la organizacion y la rentabilidad econdmica como una

medida del desempefio organizacional.

La contabilidad de costos obtiene la informacién necesaria para
facilitar el control de gestidn y este proceso, a su vez, ayuda a empujar a
la organizacion hacia sus objetivos estratégicos, cuyos logros deberian
materializarse en mejores resultados econdmicos. Por consiguiente,

los sistemas de contabilidad de costos pueden y deber ser
disefiados para apoyar las operaciones y estrategias empresariales, ya

gue puede lograrse resultados favorables a través del continuo y riguroso
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esfuerzo de la investigacion desde el enfoque de contingencias en este
campo del conocimiento, con el cual podrian establecerse relaciones
funcionales del tipo si-entonces entre los factores circundantes del
contexto externo e interno de las organizaciones y los conceptos y
técnicas de la contabilidad de costos y de gestion, que conlleven al logro
eficaz de las objetivos organizacionales. Lo que falta es el conocimiento,
pero este puede adquirirse por medio de la practica y la comunicacion

(Johnson y Kaplan, 1988).

Efectivamente, estos aspectos se encuentran intimamente
relacionados y aunque no son los unicos factores influyentes en el
desempefio organizacional, su estudio en las organizaciones venezolanas
puede conducir a obtener un conocimiento razonable del estado actual de
las practicas de contabilidad de costos y de las herramientas de control de
gestion de que se valen estas para la formulacion, implantaciéon y
seguimiento de las estrategias, objetivos y/o metas; naturalmente, en
correspondencia con los resultados y niveles de competitividad logrados
por nuestras empresas, que dicho sea de paso, se caracterizan por ser en
gran parte Micro PYME que aunadas a las limitaciones que les confiere su
tamafio, carecen de los recursos necesarios para invertir en sistemas de

contabilidad de costos y de gestion acordes con las necesidades
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informativas que requiere la toma de decisiones acertadas en los distintos

niveles gerenciales.

2.1.3 Antecedentes regionales

Coaguira (2015), en su investigacion “Factores que han influenciado
en el comportamiento de la exportaciones de sandia de Perd 2010 -
2014”, Tacna — Perq, dentro de sus conclusiones precisa que la region
exporté en Peru el mayor volumen de sandia, estuvo constituida por la
region Tacna, con el 82,2% para el afio 2014; en el 2012 particip6 con el
71,9%; y en el 2010, con el 60,0%; que los principales paises extranjeros
gue demandaron el producto lo constituyé Chile, con el 65,0%; Holanda,
con el 35,0%. Las principales regiones de exportacion de sandia la

constituyeron Tacna y Piura.

En cuanto a los factores externos e internos que contribuyen con el
comportamiento del volumen de exportacion de sandia, son: La evoluciéon
del PBI de Chile, como principal importador del producto; el tipo de

cambio real multilateral; el precio internacional de la sandia.

25



2.2 BASES TEORICAS DE EXPORTACION

2.2.1 Las exportaciones

Exportar: De manera sencilla, MINCETUR (2013), define la palabra

exportar como la venta de mercancias de un pais hacia otro pais, para su

uso o consumo definitivo (p. 16).

A. El proceso de exportar

En la guia de MINCETUR (2013), se muestra las etapas que debe

seguir todo negocio exportador:

a)

b)

Inscripcién de la empresa: Formalizar la empresa (RUC)
habilitado para emitir facturas. Contar con un Registro Unico de
Contribuyente (RUC).

Estudio de mercado: Realizar un analisis internacional para
determinar oportunidades de ventas al exterior.

Perfil del producto: Realizar un andlisis de las caracteristicas
del producto a exportar para determinar si posee las
caracteristicas para su comercializacion en el extranjero. Es

decir, si cuenta con oferta exportable
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d) Promocion del producto: Utilizar herramientas de promocion
comercial (participacion en ferias internacionales, misiones
comerciales, sitio web, etc.).

e) Contacto comercial: Enviar al potencial comprador informacion
de la empresa y sus productos (cotizacion, catélogo, ficha
técnica, muestras, etc.).

f) Tramites de aduanas: Entregar a la agencia de aduana los
documentos comerciales de embarque para que realice los
tramites ante la SUNAT.

g) Embarque al exterior: La agencia de aduanas entregara al
exportador los documentos de embarque para que a su vez los
remita a su importador.

h) Servicio posventa: Seguimiento a la exportacion vy
retroalimentacion del servicio, garantizando asistencia técnica

del producto o servicio exportado.

La exportacion tiene su origen en el vocablo latino exportatio y
menciona a la accién y efecto de exportar (cuando un pais vende
mercancias a otro). La exportacion también es el conjunto de las

mercancias o géneros que se exportan (Ibaceta, 2003).
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El Plan de Exportacibn es el documento que guia el esfuerzo
exportador de cualquier empresa, el cual le dice donde debe ir y cédmo
llegar al mercado internacional. Este es el plan de mercadotecnia aplicado
a diversos y especificos mercados en el exterior. Es necesario diferenciar
y, hacerlo por separado; debido a que las condiciones del mercado
internacional suelen ser muy diversos y diferentes en cuanto a aspectos
como canales de distribucion, perfil, usos y costumbres de los
consumidores, ademas de las diversas complicaciones impuestas por las
barreras arancelarias, no arancelarias, tramitacion aduanal, vy
multilaterales. Transporte, embarque, contratacion, medios de pago
internacionales, y las ventajas. Y restricciones que surgen de la existencia

de acuerdos comerciales, bilaterales (Mercado, 2000)

La capacidad exportadora son los recursos y capacidades de una
empresa para aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado

internacional.

B. Evaluacién de la Capacidad Exportadora

a) Evaluacién de la capacidad productiva
- Capacidad de produccién y de almacenamiento (volumen, capacidad

instalada y utilizada)
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- Calidad (normas técnicas, certificaciones y estandares internacionales)

- Transformacion (procesos, productos, envase, etiquetado, marcas,
patentes, etc.)

- Tecnologia de transformacion (flexibilidad, medio ambiente,
productividad y costos)

- Capacidad de investigacion (I'y D)

- Adaptacion y desarrollo de productos (innovacion)

- Disponibilidad de materias primas e insumos (calidad y capacidad

productiva de proveedores)

b) Evaluacion financiera de la empresa

Evaluar la salud financiera y la capacidad econdémica y financiera de
la empresa permite identificar la posicion competitiva que se tiene en
relaciobn a sus costos de produccién y comercializacién, asi como al
acceso Yy disponibilidad de capitales para los flujos operativos y de capital

necesario para la actividad exportadora que se piensa realizar.

a) Gestion financiera y estructura de costos.
b) Rentabilidad y flujo de efectivo.
c) Presupuesto para las inversiones.

d) Recursos financieros para la exportacion.
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Implica el conocimiento y capacidad de manejo de todas las
actividades relacionadas con la comercializacion (Marketing) del producto,
es decir, la forma de presentacion del producto, la estructura de precios,
la venta y distribucion, como también los sistemas de promocion que el
producto maneja y requiere en los mercados de destino que se hayan
seleccionado. Dentro de ello podemos destacar: inteligencia comercial y

comercializacidon y ventas

C. Inteligencia comercial

- ¢Conoce como aprovechar los acuerdos y beneficios internacionales?
(TLC, ACE, CAN, MERCOSUR, UE)?

- ¢Conoce los programas de promocién gubernamental?

- ¢Conoce la legislacién de importacion del pais de interés?

- ¢ Tiene un sistema de informacion?

- ¢ Tiene un perfil de los mercados del pais de interés?

- ¢Conoce las barreras de entrada y como superarlas?

- ¢Conoce las estrategias, precios y condiciones de venta de la

competencia?

30



D. Comercializacion y ventas: preguntas claves

- ¢lInvestiga y selecciona sus mercados y clientes?

- ¢Elaboray evallta su plan de exportacion?

- ¢Analiza la evolucion de ventas y participacion por mercados?

- ¢Sus precios se basa en datos de costos, competencia y situaciones
de mercado?

- ¢Utliza herramientas adecuadas de marketing: publicidad,
promociones, participacion en ferias y rueda de negocios?

- ¢Conoce la cadena logistica de su producto?

E. Evaluacion de la capacidad gerencial y de los recursos humanos
Evaluar las competencias, capacidades, funciones,

responsabilidades y experiencias de los recursos humanos.

a) Determinar la cultura y nivel de compromiso de los miembros.

- ¢ Existe experiencia en exportacion en la empresa?

- ¢La direccidon le dedicara tiempo suficiente para el desarrollo de las
exportaciones?

- ¢La empresa cuenta con personal preparado para investigar mercados

externos?
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¢La direccion esta dispuesta a comprometer recursos para el desarrollo
del mercado de exportacion?
¢, Cual es el nivel de productividad de los trabajadores de la empresa en

relacion al sector y a la competencia...?

b) Errores que se comenten al momento de exportar.

Falta de evaluacién de la capacidad de internacionalizacion.

No considerar las diferencias culturales entre paises.

No considerar la estacionalidad del producto.

No realizar una investigacion de mercado del pais al cual se piensa
exportar.

Seleccionar equivocadamente al socio comercial.

Seleccionar equivocadamente el mercado objetivo.

Elaborar contratos sin considerar la legislacion del pais de destino.

No contar con una estructura interna adecuada para gerenciar la

exportacion.

¢,Cuando contamos con una oferta exportable?
Capacidad fisica: Referida a la capacidad instalada con la que se
cuenta, considerando insumos, tecnologia y volimenes de produccion

gue permitan atender la demanda.
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d)

Capacidad economica: Refiere a la posibilidad de solventar la
actividad de exportacion y el costo que implica este proceso.
Capacidad financiera: Cubrir una necesidad de recursos a través del
endeudamiento con terceros.

Capacidad de gestion: Posicionar un producto de manera competitiva

en el mercado internacional.

Clasificacion de las exportaciones
Valor agregado del producto
Exportacion tradicional

Exportacion no tradicional

Permanencia de la mercancia en el exterior
Exportacion temporal

Exportacion definitiva

Transaccion comercial realizada
Exportacion sin valor comercial

Exportacion con valor comercial

Tramite legal
Exportacion restringida

Exportacion prohibida
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e) ¢Quién puede exportar?
Las personas naturales o juridicas (empresas) que se encuentren

debidamente constituidas y que cuentan con RUC.

f) ¢Qué se puede exportar?
Cualquier producto que no se encuentre restringido (Ej.: armas,
guimicos téxicos, algunas especies animales) o prohibido (Ej.: patrimonio

nacional, drogas).

F. Competitividad cambiaria del sector exportador

Al respecto, MIRCETUR (2011) elabor6 una Guia para la
competitividad cambiaria del sector exportador, en relacion a las
variaciones en el tipo de cambio, sobre todo una caida significativa y
prolongada en el mismo, y de los exportadores que pueden representar
un riesgo para sus ingresos y ganancias. Esta parte enfocada en

desarrollar los instrumentos de cobertura cambiaria.

El forward
Un contrato forward es un acuerdo contractual entre un cliente y el
banco que permite comprar o vender divisas, por ejemplo, ddlares

americanos, a un tipo de cambio fijo a un plazo determinado. Estas
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especificaciones se pactan al momento del contrato y permaneceran
hasta el fin del mismo. No hay que perder de vista que, en el caso de una
empresa exportadora, esta es la que vende los dolares y el banco es el

que se compromete a comprarlos.

Los contratos forward generan la obligacién, en este caso a la
empresa ABC, de entregar un monto de efectivo nominado en dolares
americanos, el mismo que constituye un pasivo en su contabilidad y de

recibir un monto de efectivo, en este caso, los soles.

a) ¢Cuales son los beneficios de utilizar forwards?
- Un contrato forward tiene como principal beneficio el fijar el tipo de
cambio de una divisa, con el consecuente efecto en la certidumbre

acerca del flujo de caja esperado.

- Adicionalmente, se pueden citar beneficios adicionales que trae la
utilizacion de forwards:

> Permite a la empresa lograr una mayor concentracion en las

operaciones habituales del negocio. Visto de otra manera, si se

traspasa el riesgo de la variacion del tipo de cambio a un tercero; la

firma exportadora puede concentrarse en las actividades de la
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cadena de valor que le permiten conseguir la rentabilidad del
negocio.

» Facilita la planificacion y elaboraciéon de presupuestos. Sabiendo
con exactitud cuanto se recibira por los délares que ingresaran a la
firma, la gerencia puede establecer con exactitud los ingresos, los
costos y mas importante aun, la rentabilidad futura de las
operaciones de la empresa.

» No requiere liquidez para pactar el contrato. Siendo un compromiso
gue asume la empresa exportadora de entregar a futuro délares, no
es necesario contar con ellos al suscribir el contrato.

» Normalmente, se omite el cobro de comisiones en la transaccion,
debido a que la ganancia del banco esta en los margenes en tipo
de cambio ofertado y comprado y las tasas de interés aplicadas
para el célculo del forward.

» Flexibilidad en el cumplimiento del contrato al poder escogerse la

modalidad de liquidacion (Delivery Forward o Non Delivery Forward).

b) ¢Cbomo se clasifican los forwards?
Segun la forma de “liquidacion” de la operacién, es decir, el método
de cancelacion de los compromisos asumidos en el contrato, los forwards

se clasifican en con entrega y sin entrega. La primera categoria se
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denomina convencionalmente Delivery Forward (DF) o Forward por
entrega fisica; mientras que la segunda, forward sin entrega, es conocida

como Non Delivery Forward (NDF) o Forward por compensacion.

La diferencia entre estos dos métodos es que, en el primero, el
intercambio de doélares por soles se da totalmente, mientras que en el
segundo método solo se recibe o0 se paga la diferencia de los flujos a los

gue se esta comprometido pagar y recibir.

c) ¢Como se negocia un forward?
El primer paso es informarse si la institucion financiera de la cual la
empresa exportadora es cliente ofrece este tipo de productos. Caso

contrario, es aconsejable que consulte las paginas web de los bancos.

Una vez decidido el banco con el que se trabajard, el siguiente paso
es ponerse en contacto con el sectorista. En caso de no ser cliente, un
paso previo imprescindible es convertirse en uno. El sectorista lo pondra
en contacto con la mesa de dinero del banco donde un “trader” lo

atendera.
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A continuacion, se detallan los pasos que se sucederan para poder

completar la operacion:

La empresa solicita una cotizacion. ElI banco ofrece un precio
basado en plazo, tasa, divisa y monto. Cierre de la operacion que incluye
la confirmacion de la operacién y la suscripcidbn de dos contratos, un
contrato marco y un contrato especifico forward. Al vencimiento del plazo,

se compensa o se entrega fisicamente las divisas.

Por otro lado, no hay que dejar de tener en cuenta lo siguiente:
Los contratos forward se negocian directamente entre la institucion
financiera que ofrece el producto y el cliente (mercado Over The Counter),

sin necesidad de recurrir a una Bolsa.

Como ya se explicé anteriormente, al momento de pactar el contrato

no hay intercambio de fondos, ello ocurre solo en la fecha de vencimiento.

El tipo de cambio forward es negociado mediante los denominados
puntos forward, que son agregados o restados al tipo de cambio spot y
que dependen del “diferencial de tasas de interés”. Dichos puntos son una

cifra que se adicionara o restara al tipo de cambio spot del momento.
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2.2.2 COmo preparar mi empresa para exportar

Segun CCMPC 2016), antes de la operacién de exportacion y la
investigacion de potenciales mercados, se necesita poder determinar si la
empresa esta en condiciones de exportar, lo que implica: evaluar costos,
capacidad de produccion, demanda interna, empaque, embalaje entre
otras especificaciones del producto. Ademas, es aconsejable que los
empresarios tengan en cuenta las siguientes dimensiones fundamentales
para sacar adelante sus empresas, tanto en el mercado interno como

externo:

a) Direccionamiento estratégico
El empresario debe preguntarse hacia donde va y que tan seguro se

esta de lo que se quiere lograr.

b) Gestidén de procesos

El empresario debe cuestionarse: ¢ Cémo se hacen las cosas dentro
de su organizacion?, ¢cémo se manejan los procesos en la empresa?,
;se tienen los recursos y las condiciones para cumplir con el

direccionamiento que se plantea?
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c) Culturaorganizacional

¢, Cual es el perfil de la empresa?, ¢en mi organizacion se hace
evidente la disciplina, la entrega y las capacidades de mi recurso humano
en la cultura organizacional?, ¢ soy ejemplo de la cultura organizacional

de mi empresa?

Ademas de estas tres dimensiones, el empresario tiene como tarea
preguntarse lo siguiente:

- ¢ Tiene identificado el producto que desea exportar?

- ¢Tiene capacidad de produccién actualmente no utilizada o, en su
caso, posibilidad de incrementarla? Si la empresa tiene totalmente
ocupada su capacidad productiva y no dispone de medios financieros
para ampliarla, no tiene sentido plantearse en ese momento la
exportacion, simplemente no va a ser capaz de atender la nueva
demanda.

- ¢Cuenta con capacidad logistica? No es lo mismo para una empresa
atender un mercado regional o nacional, que ser capaz de gestionar
eficazmente el envio de sus productos a un mercado extranjero
situado a miles de kilébmetros.

- ¢Qué cuota de mercado tiene en el mercado nacional? Si su cuota de

mercado es muy reducida, lo légico seria concentrar todos sus
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esfuerzos en el @&mbito doméstico para tratar de fortalecer su posicion,
antes de salir al exterior. Si, por el contrario, su cuota de mercado es
muy elevada y muy dificil de incrementar e incluso de mantener, es
aconsejable buscar nuevos mercados que permitan diversificar las
ventas.

¢,Su producto es exportable?, ¢hay demanda para el mismo en otros
mercados extranjeros?, ¢cumple los requisitos técnicos y los
estandares exigidos internacionalmente?, ¢su nivel de calidad es
competitivo?

¢La empresa se encuentra bien financieramente? El inicio de la
actividad exportadora suele exigir inversiones, a veces de elevada
cuantia (viajes, negociaciones, estudios, asesoramientos, mejoras
técnicas del producto, inversiones en el pais de destino, etc.);
mientras que la rentabilidad puede tardar cierto tiempo en alcanzarse.
La empresa debe analizar si cuenta con el potencial financiero
suficiente para afrontar estos gastos.

¢Cuenta con recursos humanos especializados? La actividad
exportadora va a requerir personal que domine idiomas y que
conozca los mecanismos de la exportacion, por lo que si la empresa
no cuenta en su plantilla con este perfil de empleado tendra que

contratarlos.
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- ¢Tiene identificado los volumenes que tiene disponible para el
mercado externo? El volumen debe ser aquel que pueda ofrecer de
manera estable o continua. Considere también su capacidad para
manejar y almacenar estos volumenes. Esta informacién servira para
definir algunas de las estrategias de penetraciéon del mercado que
usted ha escogido.

- De acuerdo con el conocimiento que tiene del sector y del producto,
¢cudles son los aspectos diferenciadores que le van a permitir ser
competitivo a nivel internacional?, ¢,cuenta con el empaque indicado?,
¢cual es el uso que le da a la informacion de la que dispone la
organizacion?, ¢qué tanto sabe de sus clientes?, ¢estan satisfechos
con su producto?, ¢qué tan buena es la atencion y la capacidad de

respuesta de la empresa?, ¢la decision de exportar es sélida?

El inicio de la actividad exportadora puede exigir importantes
inversiones, de rentabilidad incierta y, en todo caso, normalmente a largo
plazo; es posible que los primeros intentos terminen en fracaso. De ahi
que sea aconsejable que la decision de exportar se adopte con pleno
convencimiento de su importancia y potencial, de modo que el equipo
directivo se mantenga firme en su empefio permitiéndole superar las

primeras fases de mayor incertidumbre.
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Estas dimensiones son fundamentales. Los empresarios se deben
concientizar que los mercados son muy exigentes y que las relaciones no
se deben establecer para un corto plazo; debe haber conciencia que son

duraderas.

Si se cuenta con empresas que hacen un uso correcto de la
tecnologia, tiene una identidad corporativa, un recurso humano diligente y
clientes satisfechos y si trabajan por la excelencia, sera posible que los

productos y servicios logren un lugar importante en el mundo globalizado.

Los empresarios deben tener claro las razones para buscar
internacionalizarse, entre ellas se pueden destacar:

- Diversificar productos y mercados, ganar competitividad, vender
mayores voliumenes, aprovechar las ventajas de los acuerdos
preferenciales.

- Ganar competitividad mediante la adquisicibn de tecnologia, know
how y capacidad gerencial obtenida en el mercado.

- Hacer alianzas estratégicas con empresas extranjeras para reducir
costos, mejorar la eficiencia y diversificar productos.

- Disminuir el riesgo de estar en un solo mercado.
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- Vender mayores volumenes para utilizar la capacidad productiva de la
empresa y hacer economias de escala.

- Aprovechar ventajas comparativas y las oportunidades de mercados
ampliados a través de acuerdos preferenciales.

- Necesidad de involucrarse en el mercado mundial por la globalizacion
de la economia.

- Buscar mayor rentabilidad en los mercados internacionales y asegurar

la existencia de la empresa a largo plazo.

2.2.3 Evaluacion del potencial exportador

Asimismo, para CCMPC (2016), es importante conocer las fortalezas
y debilidades de su empresa, lo que le permitird ser mas competitivo y le
evitarA cometer errores que toda empresa, con poca experiencia en
exportar, es muy probable que incurra en errores.
- Aprovechar las oportunidades de mercados ampliados
- Desarrollar alianzas estratégicas
- Reducir la hiperdependencia local
- Asegurar la supervivencia de la empresa
- Aumentar la competitividad

- Aprovechar la capacidad productiva de la empresa
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Para desarrollar un proyecto de exportacion, es indispensable que la
empresa esté preparada para exportar y que tenga conocimiento en:
productividad y competitividad, buenos estandares de calidad, capacidad
de produccién para atender los pedidos internacionales, conocimientos de
los requisitos y exigencias establecidas para el proceso exportador, tanto
a nivel nacional como internacional; claridad en cuanto a las
caracteristicas de los productos, tales como: presentacion, color, tamafio,

empaque, marca y garantia que debe cumplir en el mercado de destino.

Para ingresar a un mercado, se debe tener en cuenta las
regulaciones de los gobiernos de destino, condiciones geograficas, el
clima, los gustos, preferencias de los compradores y estandares sociales,

costumbres, cultura y religion.

La compafiia debe también ajustar el empaque y embalaje de sus

productos para facilitar el modo de transporte.

Igualmente, se deben tener en cuenta las diferentes medidas
tomadas por los paises para el ingreso de los productos, como son:
sanitarias, fitosanitarias, ambientales, medicamentos y cosméticos y la

composicién del empaque y embalaje.
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2.2.4 Identificacion y evaluacion de mercados de exportacion

Otro aspecto destacable deCCMPC (2016), es que, para tener éxito
en la exportacion de productos o servicios, se debe examinar el mercado
extranjero por medio de investigaciones adecuadas. El propdsito consiste
en identificar las oportunidades del mercado y los posibles compradores y

clientes.

Se deben elegir aquellos mercados que ofrecen las mejores
perspectivas de venta, los menos susceptibles de causarles problemas y

cuyos gastos de iniciacién sean menores.

La exportacion requiere inicialmente de una seleccién de mercados,
donde se determinen las caracteristicas especificas del pais o regién a
donde se quiere exportar: identificacién de canales de distribucion, precio
de la exportacion, habitos y preferencias de los consumidores del pais o
region, requisitos de ingreso, vistos buenos, impuestos, preferencias
arancelarias y otros factores que estan involucrados en el proceso de

venta en el exterior.
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2.3 BASE TEORICA DE LA VARIABLE GESTION EMPRESARIAL

2.3.1 Concepto de gestion empresarial

Segun el manual Planex, (2016), la gestion empresarial es un
proceso que consiste en planear, organizar, ejecutar y controlar. La
gestién es la orientacion de estos procesos para la realizacion de las
actividades y, para desarrollarlos, se debe considerar la administracion, la

organizacion y la satisfaccion del usuario.

La gestion empresarial es aquella actividad empresarial que a través
de diferentes individuos especializados como: directores, consultores,
productores, gerentes, entre otros, buscara mejorar la productividad y la

competitividad de una empresa.

La finalidad de la gestion empresarial es que la empresa sea viable

econdmicamente.

Para Eslava (2003), el término administracion, sinénimo de direccion
0 gestion, tiene como objetivo basico que la organizacion funcione
correctamente en su actividad de explotacion, entendiendo por tal de

vender, producir, siendo obvio que la interrelacion entre todos los
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gestores y funciones es fundamental para la consecucion de los objetivos
empresariales. No es admisible una gestion de un directivo emprearial
que no conduzca a un incremento de los beneficios y resultados
empresariales y que ello no propicie un aumento de valor para los

accionistas.

La interrelacibn que funciona en el Managmente, gestion o

administracion, esta respresetada por la figura siguiente:

DIRECCION GENERAL
(BUSINESS ADMINISTRATION)
COMPRAS » PRODUCCION ——»|  VENTAS
A A
E E !
| H
| ‘
] ]
leecsneccennnnee 1 FINANCIACION fr—— -
‘—

Figura 1. Interrelacién del de funciones del directivo

Fuente: Eslava (2003)

También el mismo autor sostiene que la empresa es un instituto apto
para perdurar y, para ello, debe realizar constantemente una adaptacion

de todos los elementos de que dispone a las circunstancias coyunturales
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del momento en que la empresa vive; no es suficiente la adaptacion
momentanea. Al propio tiempo y paralelamente, ha de establecer una
programacion a plazo para evitar que el beneficio presente sea el
comienzo de un mayor quebranto futuro, o para eliminar el quebranto
actual y hacer que el estudio de sus causas sea la base de una futura

prosperidad.

Segun ABC (2015), la gestiébn empresarial es aquella actividad
empresarial que, a través de diferentes individuos especializados, como
ser: directores institucionales, consultores, productores, gerentes,
trabajadores, entre otros, buscaran mejorar la productividad y la
competitividad de una empresa o de un negocio. Es decir, la finalidad de
la gestibn empresarial es que la empresa o compafiia en cuestibn sea

viable econdémicamente.

Actividad de indole empresarial que se propone mejorar la

competitividad y la productividad de una compairiia

Porque, para que una gestién determinada sea 6ptima y dé por ende
buenos resultados, no solamente debera hacer mejor las cosas, sino que
debera mejorar aquellas cuestiones que influyen directamente en el éxito

y eso serd asequible mediante la reunion de expertos que ayuden a
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identificar problemas, arrojen soluciones y propongan nuevas estrategias,

entre otras cuestiones.

La gestion de este tipo debera considerar una serie de factores,
entre ellos financieros, productivos y logisticos, por citar los mas

importantes.

Los profesionales, individuos que se dedican a la gestion
empresarial, deben si o si dominar todos estos condicionantes para poder

triunfar en el tema y que la empresa que dirigen sea exitosa.

2.3.2 Funciones importantes

Existen cuatro funciones fundamentales que la administracion de la
empresa debera cumplir si o si para lograr una gestion eficiente que
produzca buenos resultados, que constituyen (lo que conocemos como el
proceso administrativo), primero, la planificacion, a partir de la cual se
combinaran los recursos en orden a producir nuevos proyectos que
puedan resultar redituables para la empresa. Luego se encuentra la
organizacion, vital a la hora de agrupar todos aquellos recursos con los

cuales cuenta la empresa, para tras tener una acabada idea, promover
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que trabajen en conjunto y en linea para obtener de ellos un mejor

aprovechamiento y asi tan solo esperar los buenos resultados.

En tercer lugar, aparece la direccion y con ello la comunicacion, o
mejor dicho un buen nivel de comunicacion entre los administradores y los
empleados; esto resulta ser casi imprescindible si se quiere disponer de
un buen clima de trabajo y asi aumentar la eficacia. Finalmente, el
control de la gestién aplicado a la administracion, porque Unicamente de
esta manera sera posible cuantificar el progreso que por ejemplo ha
observado el personal respecto de aguellos objetivos que se le marcaron

al comienzo de una estrategia o plan.

Y, a esta altura de los acontecimientos, no se puede soslayar que el
panorama actual implica constantes cambios en los mercados, sumado
también a los movimientos y desarrollos constantes que se producen en
ambitos como la tecnologia y la comunicacién, tan vinculados con la
gestion empresarial, por caso, el contexto se va complejizando y asi es
gue es necesario la implementacion de nuevos modelos, mas dinamicos,
en materia de gestion y que justamente se adapten a estos cambios
corrientes y de este modo poder competir con éxito en los mercados en

los que se intervienen.
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De otra parte, Contreras (2003) menciona: El efectuar un “analisis
integral de la gestion empresarial” de un sector productivo supone llevar a
cabo el examen de los cinco aspectos que conforman un agregado
empresarial o0 ente juridico con caracteristicas de generacion de
rendimientos. Estos aspectos son los siguientes: 1.- estratégico, 2.-
estructural, 3.- organizacional, 4.- recurso humano, 5.- econoémico y

financiero, y el tecnoldgico, segun relacion siguiente:

Para los efectos de la evaluacion del sector agropecuario, se toman
como objetos de andlisis a tres de estos cinco componentes, que son el
estratégico, el estructural y el tecnolégico; considerados como los factores
claves e intervinientes en el proceso competitivo en el plano local,

regional e internacional.

La evaluacibn del aspecto estratégico se orient6 a
determinar la dindmica de participacion en el negocio internacional y las
debilidades competitivas que se enfrentan. Analizar el componente
estructural ha tenido el propésito de identificar los ajustes necesarios en la
organizacion del sector, en su enfoque de sistema y en su
funcionamiento; en tanto que, el aspecto tecnolégico se ha
analizado desde la perspectiva de los mecanismos y medios de

produccion.
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2.3.3 Definicién de términos

A. Exportador

Persona natural o juridica que se dedica, como actividad principal, a
realizar las gestiones de exportacion de la sandia a los mercados
externos; mediante la negociacién y consolidacion de contratos directos
pactados con los compradores internacionales, en términos de tiempo

de entrega y cantidades a suministrar.

B. Gestién empresarial

Proceso que contempla las diferentes etapas del proceso
administrativo, siempre y cuando se logren los objetivos propuestos. Se
parte del concepto de gestién simple, que es el logro de objetivos; por lo
tanto, gestiébn empresarial es alcanzar los fines propuestos a través de la

ejecucion coordinada de los planes estratégicos y operativos.

C. Organizacion

Forma de asociacion, coordinacion, interrelacion y enlace que
poseen los diferentes estratos que conforman las empresas exportadoras
de la sandia y su interdependencia con instituciones gubernamentales

para la consecucion de las metas y expectativas de corto y largo plazo.

53



D. Competitividad

Enfoque estratégico a través del cual se busca posicionar una
organizacién con cierto grado de importancia en el mercado, mediante la
explotacion de ciertas caracteristicas que le permiten marcar diferencias

respecto a sus competidores.

E. Cambio organizacional

Accion que supone un intento previamente planificado por las
unidades de direccién, para mejorar el rendimiento general de los
individuos, los grupos de trabajo y de la misma organizacién; mediante
la  modificacion de la estructura, el control del comportamiento, el
disefio y administracion de los procesos operativos de la organizacion

misma.

F. Desarrollo empresarial

Partiendo de la premisa que establece que el desarrollo es la mejora
cualitativa, cuantitativa y perdurable de un sistema econdémico y/o
empresarial, asi como de su funcionamiento; se puede definir el desarrollo
empresarial como el perfeccionamiento continuo de los aspectos
cualitativos y el crecimiento en términos econdmicos, financierosy

productivos de la entidad.
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CAPITULO 1lI

MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

3.1.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es pura o basica, que tiene como proposito
generar conocimiento nuevo sobre un hecho u objeto. Bunge (1972)
divide la ciencia en investigacion pura y aplicada; la investigacion pura, es
aguella donde no hay intervencion del investigador sobre individuos o

grupos de individuos (poblaciones), solo es observacional.

3.1.2 Disefio de investigacion

El disefio de investigacion se refiere al plan o estrategia establecida
para dar respuestas a las preguntas de investigacion. Basicamente
en el disefio de la investigacion se encuentran dos categorias, la
investigacion experimental propia de la investigacion cuantitativa y la

investigacibn no experimental o expost- facto en la que si se controlan



las variables. Por tanto, la presente investigacion, por el disefio, es un

estudio no experimental (Hernandez y Fernandez, 2014).

De acuerdo con el periodo que se capta la informacién, es un
estudio retrospectivo por los datos primarios y retrospectivos por la data

secundaria al levantar la apreciacion de la unidad de estudio.

De acuerdo con la evolucion del fendbmeno estudiado, es una

investigacién transversal.

3.1.3 Nivel de investigacion

El nivel de investigacion es el explicativo. Es explicativo, porque se
plantean relaciones de causalidad entre la gestion empresarial y los

niveles de exportacion.

Segun Supo (2014), el nivel explicativo, plantean relaciones de
causalidad. En el &mbito de la investigacion, se conoce con el nombre de
investigacion explicativa al proceso orientado, no soélo a describir o hacer
un mero acercamiento en torno a un fenémeno o hecho especifico, sino

gue busca establecer las causas que se encuentran detras de este.
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3.2 POBLACION Y/O MUESTRA DE ESTUDIO

La poblacion institucional al 2016 esta conformada por 17 empresas

exportadoras de sandia.

La nomina de exportadores de sandia es el siguiente:
1.- Ordofiez Cutipa Elvira

2.- Agronegocios Internacionales José S.R.L.

3.- Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L.
4.-Contreras Ortiz Holando Mauricio

5.- Romero Zarate Luis Augusto

6.- Churacutipa Llanque Felix Claudio

7.- Negociaciones Lulumi S.A.C.

8.- Agrobel del Sur E.l.LR.L

9.- Huillca Ttito Silvia

10.- Bx Group E.I.R.L.

11.- Chambilla Vargas Nisbet Lizzy

12.- Vilca Llanque Cesar Isaias

13.- Negociaciones La Glorieta E.I.R.L.

14.- Empacadora Valle de Cinto S.A.C.

15.- Agroexportaciones Vidal S.A.C

16.- Terraluis E.I.R.L.
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17.- Gallegos Guarino Jesus Alfredo

En consecuencia, la muestra estara constituida por la totalidad de la

poblacién, es decir, 17 empresas.

3.3 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
Variable Definicién Definicién Dimensiones Escala
conceptual operacional
Variable Gestion empresarial | Esta dada en la | Gestién
independiente: | es aquella actividad | integridad de estratégico
Gestion empresarial que, a | sus
empresarial través de diferentes | dimensiones
individuos como gestién
especializados, estratégica, Recursos para
como ser: directores | recursos para | la exportacion
institucionales, la exportacion, Ordinal
consultores, potencial
productores, exportador y el
gerentes, entre | conocimiento
otros, y de | del mercado a Potencial
acciones, buscara | exportar exportador
mejorar la
productividad y la
competitividad  de
una empresa o de
un negocio.
Es decir, la finalidad
de la gestién Conocimiento
empresarial es que de mercados a
la  empresa o exportar
compafiia en
cuestion sea viable
econbémicamente.
Variable Una exportacion es | Involucra la Ventaja
dependiente: un bien o servicio ventaja competitiva a
Exportaciones que es enviado a competitiva, la | nivel
otra parte del capacidad de internacional
mundo con fines produccion, la Capacidad de
comerciales. El capacidad produccion

58



envio puede logistica, la Capacidad
concretarse por cuota de logistica Ordinal
distintas vias de mercado y el
transporte, ya sea soporte

i, . ! Cuota de
te'rrestre, maritimo o | financiero. mercado
aéreo. Incluso
puede tratarse de
una exportacion de Soporte
servicios que no financiero

implique el envio de
algo fisico (Pérez,
2008)

Fuente: Elaboracion propia

3.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE

DATOS

A.Técnicas
Como técnica, se ha utlizado la encuesta aplicada a los

administradores o gerentes de las empresas exportadoras de sandia.

B.Instrumentos
Para la variable gestion empresarial, se ha utilizado el cuestionario
compuesto de 30 preguntas aplicada a los administradores o gerentes de

las empresas exportadoras de sandia.

Para la variable exportacion, se ha empleado la base de datos de la

Oficina de Comercio Exterior de Tacna.
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3.5 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS

El procesamiento de datos se desarrollé con el apoyo del Excel y el
SPSS 22, para desarrollar la estadistica descriptiva y la inferencial, previo
andlisis de consistencia de la base de datos obtenidos, asi como el
calculo de la fiabilidad y validez de contenido de los datos obtenidos,

segun Abad, Garrido, Olea y Ponsoda (2006, p. 61).
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CAPITULO IV

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En el presente capitulo, se presentan los datos analizados en
relacion a las preguntas de investigacion y a las hipétesis planteadas. Por
consiguiente, se ha seguido un ordenamiento légico, del andlisis de la
consistencia interna de los datos, la fiabilidad y validez de contendi6 de

las variables.



4.1 DE LAS EXPORTACIONES DE SANDIA DE LOS EMPRESARIOS

DE TACNA

4.1.1 Nivel de exportaciones del 2010 — 2016

18,000 16,590
16,000
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10,000 8,963

8,000 7,074 7,463

6,000 >719 5,074 5,381
4,000

2,000

Niveles de Exportaciones( miles de Kg.)

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Figura 2. Exportacion de sandia del 2010 - 2016

Fuente: Elaboracién propia
Interpretacion

La exportacion que muestra la figura 2 son expresados en miles de
kilogramos de sandia, llegando al ejercicio 2016 a 16 590 mil Kg.
Valorizado en 2 268 280 dolares americanos, llegando a recuperar sus

niveles de ventas de los ejercicios 2010 y 2011.
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Figura 3. Exportacion de sandia a precio FOB

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion

La exportaciéon que muestra la figura 3 son expresados en dolares
americanos por kilogramo (USD/Kg.), llegando al ejercicio 2016 a 2 268
280 dolares americanos, llegando a recuperar sus niveles de ventas de

los ejercicios 2010 y 2011.
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4.1.2 Nivel de exportaciones del ejercicio 2016

Las exportaciones de sandia de los empresarios tacnefios afio 2016
ascendieron, en 16 590 413 de kilogramos, de los cuales el 55% fue

exportado al pais de Chile y el 45% al mercado ecuatoriano.
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Figura 4. Exportacion mensual del afio 2016

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion

Como se puede apreciar en la figura 4, el nivel de exportacion ha
sido variado, intensificandose en el ultimo trimestre del afio 2016; pero
con variaciones irregulares, llegando ascender a la cantidad de hasta 16

590 413 de kilogramos.
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4.1.3 Nivel de exportaciones por regiones

Tabla 3
Exportaciones por regiones
EXPORTACIONES POR REGIONES (2016)

REGIONES FOB KG % FOB % KG

LIMA 8 800 88 000 0,32% 0,45%
PIURA 18 020 67 000 0,65% 0,34%
TACNA 898 215 8615550 32,18% 44,14%
TUMBES 1866 601 10 746 760 66,86% 55,06%
TOTAL 2791636 19517 310 100,00 100,00%

Fuente: MIRCETUR, 2016

Interpretacion

Segun la tabla 3 y figura 5, las regiones que mas exportan en el Peru
el mayor volumen de ventas de sandia a precio FOB esta constituida por
las regiones con data al 2016 son: Tumbes, con el 55,06%; Tacna, con el

44,14%; la region Lima, con el 0,45%; y la region Piura, con el 0,34%.
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EXPORTACIONES POR REGIONES(2016)
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Figura 5. Niveles de exportacién por regiones

Fuente: Elaboracion propia
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4.2 VALIDEZ INTERNA DE LOS INSTRUMENTOS

4.2.1 Andlisis de correlacién de los items

Tabla 4
Analisis de correlaciones de la variable gestiéon empresarial
GESTION EMPRESARIAL Correlacion
de Pearson

Gl Las empresas tienen un Plan estratégico para la exportacion. 0,596’

G2 La empresas tienen claro sobre sus fortalezas y debilidades 0,288
internas.

G3 Las empresas conocen sobre los riesgos y oportunidades del 0,533
entorno.

G4 Tienen claro sobre los procesos internos para la produccion. 0,792

G5 Tienen identificada las estrategias, platicas, acciones y 0,360
actividades.

G6 Las empresas tienen un Plan estratégico para la exportacion. 0,301

G7i Se tienen los recursos humanos especializados para la gestién 0,76
de exportacion.

G8 Las empresas cuentan con los recursos econémicos financieros. 0,474

G9 Tienen identificado el producto que se desea exportar. 0,534’

G10i Cuentan con una plataforma de servicios para el comercio 0,418
exterior.

G11i Qué tanto sabe de sus clientes. 0,534’

G12 La decisién de exportar es sélida. 0,461

G13 Tienen la capacidad de produccién para el mercado externo. 0,364

G14 Tienen ocupada su capacidad de produccion. 0,264

G15i Cuentan con la infraestructura fisica para el funcionamiento 0,358
optimo.

G16 Cuentan con la capacidad logistica para los canales nacionalese 0,392
internacionales.

G17 Cuentan con capacidad productiva para un comercio sostenido. 0,170

G18 Tiene proyectado las alianzas estratégicas para la exportacion. 0,291

G19 Tienen identificado al mercado exportador. 0,421

G20 Cuentan con los volumenes disponibles para el mercado externo.  0,792”

G21 Cuentan con el analisis quimico del suelo. 0,736”

G22 Manejan en forma eficiente los trdmites nacionales para la 0,735

exportacion.
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G23 Identifican el impacto positivo de las exportaciones para el pais. 0,376”
G24 Cuentan con la experiencia comercial del mercado exportador. 0,735”
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion

En la tabla 4, se muestra la magnitud de la correlacion; es decir, cual
es el aporte de cada uno de los items con el resultado de su variable
gestiébn empresarial, y como se puede apreciar, el grado de correlacion es

demasiado alto, tal como lo corrobora el Alpha de Cronbach.
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Tabla 5
Andlisis de variabilidad de la variable gestién empresarial

VARIABILIDAD Media Varianza

G1 Las empresas tienen un Plan estratégico para la 3,27 0,924
exportacion.

G2 La empresas tienen claro sobre sus fortalezas y 3,40 1,543
debilidades internas.

G3 Las empresas conocen sobre los riesgos y 3,33 1,952
oportunidades del entorno.

G4 Tienen claro sobre los procesos internos para la 3,67 1,381
produccion.

G5 Tienen identificada las estrategias, platicas, accionesy 3,27 1,638
actividades.

G6 Las empresas tienen un Plan estratégico para la 3,27 1,352
exportacion.

G7i  Setienen los recursos humanos especializados parala 2,33 0,952
gestién de exportacion.

G8 Las empresas cuentan con los recursos econémicos 3,00 2,000
financieros.

G9 Tienen identificado el producto que se desea exportar. 3,47 1,981

G10i Cuentan con una plataforma de servicios para el 3,00 1,143
comercio exterior.

G11i Qué tanto sabe de sus clientes. 2,47 1,971

G12 Ladecision de exportar es soélida. 2,60 1,971

G13 Tienen la capacidad de produccion para el mercado 3,40 2,543
externo.

G14 Tienen ocupada su capacidad de produccién. 3,60 1,400

G15i Cuentan con la infraestructura fisica para el 2,60 1,400
funcionamiento 6ptimo.

G16 Cuentan con la capacidad logistica para los canales 3,67 1,524
nacionales e internacionales.

G17 Cuentan con capacidad productiva para un comercio 3,53 0,695
sostenido.

G18 Tiene proyectado las alianzas estratégicas para la 3,73 1,210
exportacion.

G19 Tienen identificado al mercado exportador. 3,47 0,981

G20 Cuentan con los volimenes disponibles para el 3,67 1,381
mercado externo.

G21 Cuentan con el andlisis quimico del suelo. 3,60 1,400

G22 Manejan en forma eficiente los tramites nacionales 3,53 1,981
para la exportacion.

G23 Identifican el impacto positivo de las exportaciones 3,60 1,1400
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para el pais.
G24 Cuentan con la experiencia comercial del mercado 3,50 1,981
exportador.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion
En la tabla 5, se aprecia el nivel de variabilidad de cada una de las
preguntas que conforman el cuestionario de la variable gestion

empresarial.

La de mayor variabilidad esta en la pregunta 13, con una varianza de
2,53; y la pregunta 8 tiene una varianza de 2,000, que seria la menor; sin
embargo, muestran todas las preguntas alto nivel discriminante, lo cual le

da validez interna a la variable.
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4.2.2 Datos estadisticos segun la naturaleza de la investigacion

Prueba de normalidad

A. Pruebade normalidad para la variable gestion empresarial

Planteamiento de hipotesis

Ho: La distribucion de la variable gestion empresarial tiene una
distribucion normal.

Hi: La distribucion de la variable gestion empresarial no tiene una

distribucion normal.

a) Nivel de significancia: 0,05

b) Estadistico de prueba: Prueba de Kolmogorov-Smirnov para una

muestra.

c) Reglade decision

P (sig asintot) < 0,05: Rechazar la Ho.

P (sig asintot) > 0,05: No rechazar la Ho.
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Tabla 6

Prueba de Kolmogorov-Smirnov para la variable independiente gestion

empresarial

Prueba de Kolmogorov-Smirnov para una muestra

Gestion empresarial

N 7

Parametros normales®®  Media 3567512,00
Desviacion 5774317,725
estandar

Maximas diferencias Absoluta 0,447

extremas Positivo 0,447
Negativo -0,318

Estadistico de prueba 0,447

Sig. asintotica (bilateral) 0,000¢

a. Ladistribucion de prueba es normal.

b. Se calcula a partir de datos.

C. Correccion de significacion de Lilliefors.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion

En la tabla 6, la variable gestion empresarial, el p-valor es 0,000 <

0,05; por tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis

alterna; es decir, los datos de la variable gestion empresarial no tiene una

distribuciéon normal.
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B. Prueba de normalidad para la variable exportaciéon de sandia

Planteamiento de hipotesis
Ho: La variable exportacion de sandia tiene una distribucién normal.

Hi: La variable exportacién de sandia no tiene una distribucion normal.

a) Nivel de significancia: 0,05

b) Estadistico de prueba: Prueba de Kolmogorov-Smirnov para una
muestra.

c) Reglade decisién

P (sig asintot) < 0,05: Rechazar la Ho.

P (sig asintot) > 0,05: No rechazar la Ho.
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Tabla 7

Prueba de Kolmogorov-Smirnov para la variable dependiente

exportaciones

Prueba de Kolmogorov-Smirnov para una muestra

Exportacion

N 7
Parametros Media 3567512,00
normales®P Desviacion 5774317,725
estandar
Maximas Absoluta 0,447
diferencias Positivo 0,447
extremas Negativo -0,318
Estadistico de prueba 0,447
Sig. asintética (bilateral) 0,000¢

a. Ladistribucion de prueba es normal.
b. Se calcula a partir de datos.
c. Correccion de significacion de Lilliefors.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion

En la tabla 7, la variabl

e exportaciones de sandia, el p-valor es 0,000

< 0,05; por tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis

alterna es decir los datos de la variable exportaciones de sandia no tiene

una distribucién normal.
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4.3 FIABILIDAD Y VALIDEZ DE LOS INSTRUMENTOS

Para la confiabilidad o fiabilidad de los instrumentos aplicados, se ha
hecho uso de una de las herramientas para estos fines denominada Alpha
de Cronbach, cuya valoracion fluctia entre - 1 y 1 como se muestra en la

tabla siguiente:

Tabla 8
Escala de Alpha de Cronbach
Escala Significado
-1a 0 No es confiable
0,01-0,49 Baja confiabilidad
0,50 - 0,69 Moderada confiabilidad
0,70-0,89 Fuerte confiabilidad
0,90 -1,00 Alta confiabilidad

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.1 Andlisis de fiabilidad de la variable independiente gestion

empresarial

Para dicho célculo, se ha hecho uso del SPSS 22, sin reducir ningun

elemento; es decir, de una sola medida. Se presentan a continuacion:

Tabla 9
Apha de Cronbach gestién empresarial

Estadistica de confiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
0,927 30

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion
En la tabla 9, el coeficiente obtenido tiene el valor de 0,927, lo cual
significa que el instrumento aplicado a la variable gestion empresarial es

de alta confiabilidad.
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4.3.2 Andlisis de fiabilidad de la variable exportaciones

Para la variable exportaciones, no se aplica el Alpha de Cronbach,

toda vez que son datos secundarios, no cuestionarios.

4.4 Validez de contenido de los instrumentos

4.4.1 Validez de contenido de la variable gestién empresarial

Segun la validez efectuada por 3 expertos, resultados que aparecen

en el anexo 3, la validez del instrumento para la variable gestién

empresarial se puede apreciar en la tabla siguiente:
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Tabla 10

Valoracion de expertos de la ficha de observacion para la variable

independiente gestion empresarial

ASPECTOS DE EVALUACION

VALORACION

INDICADORES

CRITERIOS

EXPERTO
1

EXPERTO
2

EXPERTO
3

1. CLARIDAD

2. OBJETIVIDAD

3. ACTUALIDAD

4. ORGANIZACION

5. SUFICIENCIA

6. PERTINENCIA

7. CONSISTENCIA

8. COHERENCIA

9. METODOLOGIA

Esta formulado con
lenguaje apropiado
y comprensible.
Esta expresado en
conductas
observables.
Adecuado al
avance de la
cienciay
tecnologia.

Existe una
organizacion
l6gica.

Comprende los
aspectos en
cantidad y calidad
suficiente.

Permite conseguir
datos de acuerdo a
los objetivos
planteados.
Basado en aspecto
tedrico-cientifico.
Entre los indices,
indicadores y las
dimensiones.

La estrategia
responde al
propésito de la
investigacion.
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10. APLICACION Los datos permiten
un tratamiento
estadistico
pertinente.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 11

Calificacion del instrumento para la variable independiente gestidn

empresarial
NUEVA ESCALA INVERVALO SIGNIFICADO
0,000 - 1,673 A Adecuacion total
1,674 - 3,347 B Adecuacion en gran medida 2,050
3,348 - 5,021 C Adecuacion promedio
5,022 - 6,695 D Adecuacion escasa
6,696 - 8,369 E Inadecuacion

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion

Segun las tablas 10 y 11, los procesos que figuran en el anexo 05, la

distancia de puntos multiples (DPP) es 2,050 y cae dentro del intervalo B.

Por tanto, el instrumento gestion empresarial, supera la prueba de validez

(validez de contenido).
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4.5 ANALISIS DE LA VARIABLE GESTION EMPRESARIAL

Tabla 12

Diagrama de frecuencia de la variable gestion empresarial

Gestidn empresarial

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Mala 1 59 59 59
gestion
empresarial
Regular 5 29,4 29,4 35,3
gestién
empresarial
Buena 11 64,7 64,7 100,0
gestién
empresarial
Total 17 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 13
Escala de valoracion de la variable gestion empresarial

Niveles Puntaje
Mala gestion empresarial [30-70)
Regular gestion empresarial [71-111)
Buena gestion empresarial [112 - 150]

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion

Los resultados de la tabla 13 y figura 6 representan la variable
gestion empresarial. El resultado obtenido fue de buena gestion
empresarial, con un 64,71%, seguida de una regular gestibn empresarial,

con un 29,41%.
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GESTION EMPRESARIAL

Porcentaje

Mala Gestion Empresarial Regular Gestion Empresarial Buena Gestion Empresarial

Figura 6. Frecuencia relativa porcentual con datos agrupados segun

escala de valoracion de la variable gestion empresarial

Fuente: Elaboracién propia
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4.6 ANALISIS DE LAS DIMENSIONES DE LAS VARIABLES

4.6.1 Analisis de la variable gestion empresarial

A. Analisis en su dimensidn gestidn estratégica

Tabla 14

Tabla de la dimension gestion estratégica

Dimensién gestidn estratégica
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Vélido Mala 4 23,5 23,5 23,5
gestion
estratégica
Regular 11 64,7 64,7 88,2
gestion
estratégica
Buena 2 11,8 11,8 100,0
gestion
estratégica
Total 17 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion
Los resultados de la tabla 14 y figura 7 muestra una regular gestiéon

estratégica, con el 64,7%, seguido de una mala gestion, con el 23,5%.
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Porcentaje

Dimensién Gestion Estratégica

Mala Gestién Estrategica Regular Geston Estrétegica Buena Gestdn Estrétegica

Dimension Gestion Estratégica

Figura 7. Dimension gestion estratégica

Fuente: Elaboracion propia
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B. Analisis de la variable gestion empresarial en su dimension

recursos para la exportaciéon

Tabla 15
Andlisis de la variable gestion empresarial en su dimensidn recursos para

la exportacién

Dimension recursos para la exportacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Valido  Bajos 4 23,5 23,5 23,5
recursos
para la
exportacion

Regular 6 35,3 35,3 58,8
recursos

para la

exportacion

Buenos 7 41,2 41,2 100,0
recursos

para la

exportacion

Total 17 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion

Los resultados de la tabla 15 y figura 08 muestra el nivel de gestién
empresarial en su dimensidn recursos para la exportacion; con buenos
recursos con un 41,18%, seguido de un nivel regular, recursos con el

35,29%.
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Porcentaje

Dimensién Recursos para la Exportacién

a0+

Bajos Recursos parala Regular Recursos para la Buenos Recursos para la
Exportacian Exportacian Exportacién

Dimension Recursos para la Exportacion

Figura 8. Gestion empresarial en su dimension recursos para la

exportacion

Fuente: Elaboracion propia
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C. Analisis de la variable exportacién en su dimensién potencial

exportador

Tabla 16

Dimension potencial exportador

Dimensién potencial exportados

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado

Valido Bajo 1 5,9 5,9 59
potencial

exportador

Regular 5 29,4 29,4 35,3
potencial

exportador

Alto 11 64,7 64,7 100,00
potencial

exportador

Total 17 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion
Los resultados de la tabla 16 y figura 9 muestran un alto potencial

exportador, con el 64,71%, seguido de un nivel regular, con el 29,41%.
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Porcentaje

Dimensién Potencial Exportador
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Figura 9. Exportacion en su dimensién potencial exportador

Fuente: Elaboracion propia
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D. Anadlisis de la variable exportacion en su dimensioén conocimiento

de los mercados externos

Tabla 17

Variable exportaciéon en su dimension conocimiento de los mercados

externos
Dimension conocimiento del mercado externo
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Regular 6 35,9 35,9 35,3
conocimiento
de mercado a
exportar
Alto 11 64,7 64,7
conocimiento
de mercado a
exportar
Total 17 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion
Los resultados de la tabla 17 y figura 10, en cuanto a la exportacion
en su dimension conocimiento del mercado exportador, muestra un nivel

alto, con el 64,71%, seguido de un nivel regular, con el 35,29%.
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Figura 10. Exportacibn en su dimensién conocimiento del mercado

exportador

Fuente: Elaboracion propia
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4.7 RESULTADO INTEGRAL POR VARIABLE DEPENDIENTE

4.7.1 Resultado de la variable exportaciones

Tabla 18

Frecuencia de la variable exportacion de sandia

Exportacion de sandia

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Valido Bajo nivel de 1 14,3 14,3 14,3

exportacion

Regular nivel 2 28,6 28,6 42,9

de exportacion

Alto nivel de 4 57,1 57,1 100,00

exportacion

Total 7 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 19

Escala de valoracion de la variable nivel de exportacion

Niveles Puntaje

Bajo nivel de exportacion [ 1600 — 16820)
Regular nivel de exportacion [ 16821 — 24990 )
Alto nivel de exportacion [ 25000 — 91740 ]

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion
Los resultados de la tabla 19 y figura 11 muestran que la variable
exportacion de sandia alcanza un alto nivel de exportaciones, con el

57,14%, seguido de un regular nivel, con el 28,57%.
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EXPORTACION DE SANDIA

Porcentaje

Bajo Mivel de Exportacian Reqular Mivel de Expaortacion Alto Mivel de Exportacian

Figura 11. Frecuencia relativa porcentual con datos agrupados segun

escala de valoracion de la variable exportacion de sandia

Fuente: Elaboracion propia
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4.8 PRUEBA DE HIPOTESIS

4.8.1 Verificaciéon de la primera hipotesis especifica: gestion

empresarial

Ho: El nivel de la gestion empresarial de las empresas exportadoras de
sandia de la regién Tacna, afio 2016, no es buena.
Hi: El nivel de la gestibn empresarial de las empresas exportadoras de

sandia de la regién Tacna, afio 2016, es buena.

a) Nivel de significancia: Para todo valor de probabilidad igual o menor

que 0,05, se acepta H1 y se rechaza Ho.

b) Zona de rechazo: Para todo valor de probabilidad mayor que 0,05, se

acepta Ho y se rechaza Hu.

c) Estadistico de prueba: Chi cuadrado para una muestra
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Tabla 20
Tabla de frecuencias para la variable gestion empresarial

Gestion empresarial

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Valido Mala gestiéon 1 59 59 59
empresarial
Regular gestién 2 29,4 29,4 35,3
empresarial
Buena gestion 11 64,7 64,7 100,00
empresarial
Total 17 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21
Prueba Chi cuadrado para una muestra gestion empresarial

Estadisticos de prueba

Gestién empresarial

Chi-cuadrado 8,9412
gl 2
Sig. asintotica 0,011

a. O casillas (0,0%) han esperado frecuencias menores que 5. La frecuencia minima de
casilla esperada es 5,7.

Fuente: Elaboracion propia

d) Regla de decisién
Rechazar Ho si la sig. es menor a 0,05.

No rechazar Ho si la sig. es mayor a 0,05.
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Interpretacion

La tabla 20 muestra una buena gestion empresarial y, con la tabla
21, se observa que la sig. (significancia asintotica) mostrada por el SPSS
es 0,011, menor al 0,05; en consecuencia, se toma la decision de
rechazar la hipétesis nula (Ho) a un nivel de confianza del 95% vy se
acepta la hipédtesis alterna (H1); es decir, el nivel de la gestidon
empresarial de las empresas exportadoras de sandia de la region

Tacna, aflo 2016, es buena.
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4.8.2 Verificacion de la segunda hipétesis especifica exportacion de

sandia

Hipotesis especifica

Ho: El nivel de exportacion de la sandia de las empresas exportadoras de
la regidn Tacna, afio 2016, no es alto.

Hi: El nivel de exportacion de la sandia de las empresas exportadoras de
la regidn Tacna, afio 2016, es alto.

a) Nivel de significancia: Para todo valor de probabilidad igual o menor

que 0,05, se acepta H1 y se rechaza Ho.

b) Zona de rechazo: Para todo valor de probabilidad mayor que 0,05, se

acepta Ho y se rechaza Ha.

c) Estadistico de prueba: Chi cuadrado para una muestra
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Tabla 22
Tabla de frecuencia exportaciones

Exportacion de sandia

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Valido Bajo nivel de 1 14,3 14,3 14,3

exportacion

Regular nivel 2 28,6 28,6 429

de

exportacion

Alto nivel de 4 57,1 57,1 100,00

exportacion

Total 7 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 23
Chi cuadrado para una muestra - exportacién de sandia

Estadisticos de prueba
Exportacion de sandia

Chi-cuadrado 2,0002
gl 2
Sig. asintética 0,037

a. 3 casillas (100,0%) han esperado frecuencias menores que 5. La frecuencia
minima de casilla esperada es 2,3.
Fuente: Elaboracion propia

d) Regla de decisidon

Rechazar Ho si la sig. es menor a 0,05.
No rechazar Ho si la sig. es mayor a 0,05.
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Interpretacion

La tabla 22 muestra un alto nivel de exportacion, y segun la tabla 23,
se observa que la sig. (significancia asint6tica) mostrada por el SPSS es
0,037, menor a 0,05; en consecuencia, se toma la decision de rechazar
la hipotesis nula (Ho) a un nivel de confianza del 95%, y se acepta la
hipétesis alterna (H1); es decir, el nivel de exportaciéon de la sandia de

las empresas exportadoras de la region Tacna, afio 2016, es alto.
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4.9 HIPOTESIS GENERAL

Antes de probar la hipétesis general se tiene que probar la existencia

de relacion entre las variables. Esto es:

4.9.1 Probar la correlacion entre variables

Ho: La gestion empresarial no se relaciona significativamente con la
exportacion de sandia de las empresas de la regién Tacna, afio 2016.

Hi: La gestion empresarial se relaciona significativamente con la

exportacion de sandia de las empresas de la region Tacna, afio 2016.

a) Nivel de significancia: Para todo valor de probabilidad igual o menor

que 0,05, se acepta H1 y se rechaza Ho.

b) Zona de rechazo: Para todo valor de probabilidad mayor que 0,05, se

acepta Ho y se rechaza Ha.

c) Estadistico de prueba: Tau_b de Kendall

d) Regla de decisién
Rechazar Ho si la sig. es menor a 0,05.

No rechazar Ho si la sig. es mayor a 0,05.
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Tabla 24

Informacién de bondad de ajuste

Exportacion  Gestion

de sandia empresarial
Tau_b de Exportacion Coeficiente de 1,000 0,756
Kendall de sandia correlacion
Sig. (bilateral) 0,000 0,034
N 7 7
Gestion Coeficiente de 0,756 1,000
empresarial correlacion  Sig.
(bilateral) 0,034 0,000
N 7 7

*, La correlacién es significativa en el nivel 0,05 (2 colas).
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion

Antes de comprobar si existe incidencia o impacto de una variable
con la otra, se tiene que determinar si existe relacion entre ambas
variables. Para ello, se ha utilizado el estadistico de prueba Tau-b de
Kendal, cuyo resultado demuestra la tabla 24, donde el grado de
correlacion de las variables es de 0,756 o sea del 75,6%; es mas, la sig.
(significancia asintotica) mostrada por el SPSS es 0,034, menor a 0,05, en
consecuencia, se toma la decisién de rechazar la hipotesis nula (Ho) a un
nivel de confianza del 95,0%, y se acepta la hipoétesis alterna (H1). Por
tanto, la gestibn empresarial se relaciona significativamente con la
exportacién de las empresas exportadoras de sandia de la region

Tacna, aflo 2016.
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4.9.2 Probar el impacto entre variables

Ho: La gestion empresarial no impacta significativamente en la
exportacion de sandia de las empresas de la region Tacna, afio 2016.
Hi: La gestion empresarial impacta significativamente en la exportacion

de sandia de las empresas de la region Tacna, afio 2016.

a) Nivel de significancia: Para todo valor de probabilidad igual o menor

que 0,05, se acepta H1 y se rechaza Ho.

b) Zona de rechazo: Para todo valor de probabilidad mayor que 0,05, se

acepta Ho y se rechaza Ha.

c) Estadistico de prueba: Regresion ordinal

Tabla 25
Informacion de bondad de ajuste de los modelos

Informacion de ajuste de los modelos
Logaritmo de la

Modelo verosimilitud -2 Chi- gl Sig.
cuadrado

Solo interceptacion 17,303

Final 0,000 17,303 1 0,00

Funcion de enlace: Logit.
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 26
Tabla de resultado de impacto

Pseudo R cuadrado

Cox Snell 0,916
Nagelkerke 0,935
McFadden 0,635

Funcion de enlace: Logit.
Fuente: Elaboracion propia

d) Regla de decision

Rechazar Ho si la sig. es menor a 0,05.

No rechazar Ho si la sig. es mayor a 0,05.

Interpretacion

En tabla 25, se observa que la sig. (significancia asintética )
mostrada por el SPSS es 0,000 menor a 0,05; en consecuencia, se toma
la decision de rechazar la hipétesis nula (Ho) a un nivel de confianza del
95%, y se acepta la hipétesis alterna (H1); asimismo, el indicador de
Nagelkerke, tabla 26, explica que la variable gestiébn empresarial tiene un
impacto o influencia alta del 93,5% sobre la variable exportaciéon de
sandia; por tanto: La gestion empresarial impacta significativamente
en la exportacion de sandia de las empresas de la regién Tacna, afio

2016.
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CAPITULO V

DISCUSION DE RESULTADOS

Como ya se ha tratado, esta investigacion tuvo como objetivo
determinar si la gestidbn empresarial impacta significativamente sobre el
nivel de exportaciones de la sandia de las empresas de la regidon Tacna,
para tal propdésito, complementario a la estadistica descriptiva, era
necesario determinar la relaciéon entre ambas variables. A continuacion,

se estara discutiendo los principales hallazgos de este estudio.

Con el propésito de encontrar los elementos necesarios para
determinar el estadistico de prueba que pudiera lograr probar las hipo6tesis
segun el propésito de la investigacion presente, fue necesario desarrollar
una prueba de normalidad para cada variable. Este lo encontramos de la
interpretacion de las tablas 7 y 8, que demuestran que los datos de

ambas variables no siguen la tendencia de la curva normal.

Con respecto al analisis de fiabilidad o confiabilidad de cada
instrumento, solo se ha efectuado el de la variable gestion empresarial, no

asi el de la variable exportacion por usar datos secundarios. Como se



puede apreciar en la tabla 10, la variable gestion empresarial alcanza un
Alpha de Cronbach de 0,927, lo cual, comparado con la tabla 9
corresponde a una calificacion de alfa confiabilidad. Asimismo, ha sido
necesario, al cuestionario de la variable gestion empresarial, determinar la
validez de contenido, la misma que fuera calificada por el concurso de 3
jueces, resultado que se muestra en la tabla 11, donde se demuestra que
la valoracién de los instrumentos cae en el intervalo B que corresponde a

adecuacion en gran medida.

Igualmente, se ha efectuado el analisis descriptivo para la variable
independiente: gestion empresarial, que mediante la tabla 13 se aprecia
gue las empresas exportadoras presentan una buena gestion empresarial
con el 64,7%. Asimismo, se efectud el analisis de las dimensiones de la
variable independiente gestion empresarial, a través de las tabla 15 sobre
la Dimension Gestion Estratégica esta es del orden del 64.75; en la
dimensién recursos para la exportacion (tabla 16), sus resultados
muestran que las empresas cuentan con buenos recursos para la
exportacion en un 41,2%; para la dimension potencial exportador los
resultados (tabla 17) muestran un alto potencial exportador, con el 64,7%;
para la dimension conocimiento del mercado exportador (tabla 18), los

resultados fueron de alto conocimiento del mercado exportador, con un
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64,7%. Por otra parte, para la variable dependiente exportaciones de
sandia (tabla 19), en la investigacion se determind alto nivel de

exportacion, con un 57,1%, como se observa en la tabla 18.

Los resultados indican que la primera hipotesis, “El nivel de la
gestion empresarial de las empresas exportadoras de sandia de la region
Tacna, aflo 2016, es bueno”, ha sido comprobado, como muestran las

tablas 20 y 21.

Este resultado es concordante con la investigacion de Contreras
(2003) con su tesis tituada: “Andlisis integral de la gestion empresarial del
sector cafetalero y su relaciébn con la competitividad en el mercado
internacional” en el contexto de El Salvador. Donde se plantean aspectos
de gestion a tener en cuenta en las exportaciones. Menciona las
respectivas estrategias y sus fases de ejecucién; definiendo en cada una
de ellas las lineas de actividad a ser desarrolladas. Por ello, esta
conformada por cinco ejes estratégicos que son: estrategia de
produccion, estrategia de reestructuraciéon del esquema de
organizaciéon, estrategia de administracion del cambio tecnol6gico y

operativo, estrategias de mercado y las estrategias de tipo financiero.
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Asimismo, en el aspecto de gestidbn, es necesario revisarlo con
aspectos relevantes de gestion mencionados en la tesis de Guarrochena
(2012): “Estrategias de gestion de la informacion asociadas a la
inteligencia competitiva: apropiacion practica en organizaciones de apoyo

a empresas exportadoras”, Argentina, 2012.

Se propone un disefio de estrategias orientadas a facilitar la gestion
de la informacion, asociadas a la apropiacion de la inteligencia
competitiva, como proceso anticipatorio del uso de los recursos de gestion
comercial, mercado y desarrollo de capacidades y ventajas competitivas;
como préctica en organizaciones publico-privadas de apoyo a pequefias y
medianas empresas exportadoras de madera de Misiones. Asimismo,
menciona que la amplitud y diversidad de informacién para la toma de
decisiones organizacionales es compleja para alcanzar a percibir las
sefales indicadoras de cambios significativos en el entorno externo, como
ventajas diferenciales para la accion y sustentabilidad de la
organizacién. Destacando los sistemas de informacién para la gestion

empresarial.

En cuanto a la variable dependiente exportacion de sandia, su

hipotesis fue la siguiente: El nivel de exportacion de la sandia de las
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empresas exportadoras de la region Tacna, afio 2016, es alto; esta ha

sido demostrada como se puede apreciar en las tablas 23 y 24.

Estos resultados también se pueden comparar con la investigacion
de Coaquira (2015) en su trabajo de los Factores que han influenciado en
el comportamiento de las sandia de Pert 2010 - 2014, donde no solo se
muestra el crecimiento de la exportacidon, sino a la vez destaca que la
gestion de la empresas deben tener en cuenta que las regiones que
exportan en Perl el mayor volumen de sandia, estuvo constituida por las
regiones de Tacna con el 82,2% para el afio 2014; en el 2012 participd
con el 71,9%; y para el 2010, con el 60%. Que los principales paises
extranjeros que demandaron el producto lo constituyé Chile, con el 65%;
Holanda, con el 35%. Las principales regiones de exportacion de sandia
la constituyeron Tacna y Piura. En cuanto a los factores externos e
internos que contribuyeron con el comportamiento del volumen de
exportacion de sandia son: la evolucién del PBI de Chile, como principal
importador del producto; el tipo de cambio real multilateral, el precio

internacional de la sandia.

En cuanto a la hipétesis general: La gestion empresarial impacta

significativamente en la exportacion de sandia de las empresas de la
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region Tacna, afio 2016, fue necesario previamente determinar la
correlacion entre ambas variables, la cual fue demostrada, como se pude
apreciar en la tabla 25, para lo cual se utilizo el estadistico de prueba Tau-

b de Kendall.

La contrastacion de la hipétesis general se aprecia en las tablas 26
y 27, con las que se aprueba que la variable independiente tiene un alto
impacto del 93,5%. Resultado importante para las empresas exportadoras

de Tacna a tomar en cuenta en la toma de decisiones.

Asimismo, a falta de mayores investigaciones que resalte la gestion
como soporte de las exportaciones, se tiene el de Martinez (2007). El
estudio de caso titula “Influencia de la promocién de exportaciones en el
proceso del desarrollo exportador de las Pymes”, donde se destaca lo que

sigue a continuacion.

La importancia de la exportacion se vincula a los beneficios
sustanciales que los gobiernos y las empresas obtienen de esta actividad.
A nivel gubernamental, la exportacion proporciona economias con
prosperidad social y desarrollo, genera intercambio internacional para

apoyar otras actividades econdmicas, e incrementa las oportunidades de
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empleo. A nivel empresarial, la exportacion contribuye a mejorar la
innovacion y el desarrollo; incrementa las habilidades organizacionales y
directivas; diversifica el riesgo de la empresa, asociado a sus actividades
en el mercado doméstico; facilita la mejor utilizacion de los recursos
organizacionales; e incrementa la posicion financiera y competitiva de la

empresa.

Finalmente, se considera que esta investigacion es un aporte que
permitira contribuir a futuras investigaciones y nuevos métodos de
abordaje en temas como la gestion empresarial y su impacto en la

exportacion de sandia de las empresas de la region Tacha.
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CONCLUSIONES

Los resultados de la investigacion permiten plantear las siguientes

conclusiones:

1.

Las importaciones en el horizonte del 2010 al 2016 en la region
Tacna ha alcanzado a 16 590 000 kg (figura 2) y segun precio FOB,
ascendio a 2 268 280 millones de délares (figura 3), de los cuales el
55% fue para el mercado chileno y el 45 % para el mercado

ecuatoriano

El nivel de la gestion empresarial de las empresas exportadoras de

sandia de la region Tacna, afio 2016, es buena (tablas 22 y 23).

El nivel de exportacion de la sandia de las empresas exportadoras

de la region Tacna, afio 2016, es alto (tablas 24 y 25).

La variable gestion empresarial tiene un impacto alto del 93,5%
sobre la variable exportaciones de la sandia; por tanto: La gestion
empresarial impacta significativamente en la exportacion de sandia de

las empresas de la regién Tacna, afio 2016.



RECOMENDACIONES

Dado los resultados del trabajo expuesto, es oportuno poner a

consideracion las siguientes recomendaciones:

1. Con el propésito de incrementar el volumen de las exportaciones de
sandia, debe focalizarse un estudio para evaluar el comportamiento
del mercado internacional, contrastandola con la oferta mundial, de los
principales paises exportadores, y a la vez buscar nichos en los
mercados externos, la misma que debera estar enmarcado en la
creacion de valor tanto para las empresas exportadoras como para los
consumidores mediante la mejora de los procesos de asociatividad,

técnicas de marketing y promocion internacional.

2. No solo se debe tener presente los mercados chilenos y ecuatoriano,
sino evaluar nuevos mercados internacionales para la sandia, para
evitar el riesgo, toda vez que tener solo dos mercados atenta contra el
nivel de precios, de alli que se recomienda contar con una consultoria

a fin de realizar un estudio de mercado integral.



3. Dado los resultados obtenidos en el presente estudio, que el nivel de
exportaciones se viene incrementando anualmente, constituyendo la
region Tacna una agrupacion de empresas exportadoras de sandia de
consideracion, se recomienda potenciar la asociatividad de las
empresas Yy recibir de parte de entidades del Estado especializadas en
comercio exterior la asesoria y asistencia técnica a los empresarios

para mejorar el nivel de calidad y productividad de la sandia.

4. Considerando que los motores del crecimiento econdémico son:
inversion privada y exportaciones; sin embargo existe una persistente
caida de la inversion privada, siendo el escenario peruano de los
altimos tiempos no favorable, toda vez que se han contraido el nivel de
exportaciones dado la desaceleracion de las principales economias
con la que negocia Peru; es decir Estados Unidos y China en relacion
a los productos mineros, se recomienda potenciar la exportacion de
los productos no tradicionales, de manera que pueda colaborar con el
crecimiento del PBI. Es mas, se recomienda apoyo al sector de
exportacion por parte del Estado con un estudio de mercado y un plan

de marketing para el sector exportador de la sandia.
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5. Siendo la coyuntura actual que el comercio exterior muestra que las
importaciones que es mayor a las exportaciones, es necesario invitar
a que se complemente la presente investigacion analizando todos los
factores que influyen en el nivel de exportacién de la sandia, como ser
calidad de los suelos, tipo de cambio, precios, competencia de la
fuerza laboral, calidad de agua, etc. toda vez cualquier problema que
se suscite con alguno de los factores afectard positiva o
negativamente la productividad y competitividad de la exportacion de

sandia.

6. Los factores que se han acentuado desde el ejercicio 2016, segun
Foro Econ6mico Mundial (2017), son: ineficiente burocracia
gubernamental, excesiva regulacion laboral, corrupcion, inadecuada
oferta de infraestructura, cargos impositivos, el falto de una plataforma
de servicios al comercio exterior, donde el 70% no se despliega
ninguna reforma; esto traera ciertos riesgos y perjuicios que el Estado

debera actuar a través de sus politicas publicas.

7. Segun el estudio efectuado por Parodi (2017), en el escenario

2017/2018 su crecimiento econdémico mundial es incierto y

condicionado a tres factores: desaceleracion en China, caida de
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precios de energia y materias primas, aumento de la tasa de interés
en Estados Unidos. El resultado en el Peru serd un aumento en el tipo
de cambio, por lo cual se recomienda que se continle con las
investigaciones que puedan afectar a los exportadores y demas partes

interesadas.

Frente a los resultados que arrojan una buena gestion empresarial sin
embargo, los resultados del andlisis de la dimension  gestion
estratégica es regular; por lo tanto una planificacion estratégica es
basica en este tipo de negocios toda vez que cualquiera sea su
tamafio, disefiar un futuro deseado, erradamente o por ignorancia
usualmente se piensa que la planificacion solo es aplicable a la gran
empresa, desconociendo que es una poderosa herramienta para todo
tipo de organizaciones, por lo cual se recomienda que se mejore y
potencie la planeacion estratégica de las empresas exportadora por
estar probado que es una de las herramientas mas poderosas que
cuentan las organizaciones de todo tipo que abarca los aspectos

técnico, cientifico, econémico y social.
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ANEXOS



TiTULO:

ANEXO 1

“LA GESTION EMPRESARIAL Y SU

IMPACTO EN LA

EXPORTACION DE SANDIA DE LAS EMPRESAS DE LA REGION
TACNA, ANO 2016”

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES
GENERAL GENERAL GENERAL VARIABLE
INDEPENDIENTE
¢De qué manera la Determinar de qué La gestion
gestion empresarial manera la  gestion empresarial impacta Gestion empresarial
impacta en la empresarial impacta en significativamente en
exportacion de sandia, la  exportacion de la exportacion de pMENSIONES
region Tacna, afio sandia de las empresas sandia de las
20167 de la region Tacna, afilo empresas de la region L -
2016. Tacna, afio 2016. Gestion estrategica
Recursos para la
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICOS exportacion

¢, Cual es el nivel de la
gestion empresarial de
las empresas
exportadoras de sandia
de la region Tacna, afio
20167

;Cudl es el nivel de
exportacion de la
sandia de las empresas
exportadoras de la
region Tacha, afio
20167

,De qué manera la
gestion empresarial se
relaciona con la
exportacion de las
empresas exportadoras
de sandia de la region
Tacna, afo 20167

Determinar el nivel de la
gestion empresarial de
las empresas
exportadoras de sandia
de la region Tacna, afio
2016

Determinar el nivel de
exportacion de la
sandia de las empresas
exportadoras de sandia
de la region Tacna, afio
2016.

Determinar de qué
manera la  gestion
empresarial se
relaciona con la

exportacion de las
empresas exportadoras
de sandia de la regién
Tacna, afio 2016.

El nivel de la gestion
empresarial de las

empresas
exportadoras de
sandia de las

empresas de la region
Tacna, afio 2016, es
bueno.

El nivel de exportacion
de la sandia de las
empresas
exportadoras de
sandia de la region
Tacna, afio 2016, es
bueno

La gestion
empresarial se
relaciona

significativamente con
la exportacion de las
empresas
exportadoras de
sandia de la region
Tacna, afio 2016.

Potencial exportador
Conocimiento de
mercados a exportar

VARIABLE
DEPENDIENTE

Exportaciones
DIMENSIONES

Ventaja competitiva a
nivel internacional
Capacidad de
produccion

Capacidad logistica
Cuota de mercado
Soporte financiero

METODO Y DISENO

POBLACION Y
MUESTRA

TECNICAS E INSTRUMENTOS

METODO
Se aplicé el método
cientifico.

La  poblacion  de
estudio asciende a 17
empresas y su tamafio
muestral fue la misma.

TECNICAS INSTRUMENTOS
- Encuesta — Cuestionario

TRATAMIENTO ESTADISTICO CON SPSS
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NIVEL
Es una investigacion
de nivel explicativo.

- Distribucién de frecuencia

- Estadistico de prueba segun el propésito del
estudio, nivel de investigacion, el tipo de
variables y principalmente la naturaleza de
los datos
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ac

ANEXO 2
CUESTIONARIO DE OPINION GESTION EMPRESARIAL
Estimado Servidor (a): Le pedimos su colaboracion contestando con
sinceridad las preguntas que realizamos. Por nuestra parte, le garantizamos

absoluta confidencialidad, agradeciendo su valiosa colaboracién

EDAD: SEXO: Masculino Femenino
NIVEL
OCUPACIONAL: Funcionario Profesional Técnico

Totalmente en desacuerdo; 2= En desacuerdo; 3= No estoy de acuerdo; 4=De
uerdo; 5= Muy de acuerdo

No

ITEMS

Gestion empresarial

1 |Las empresas cuentan con planes estratégicos.

2 | Las empresas tienen un Plan estratégico para la exportacion.

3 _Las empresas tienen claro sobre sus fortalezas y debilidades
internas.

4 Las empresas conocen sobre los riesgos y oportunidades del
entorno.

5 | Tienen claro sobre los procesos internos para la produccion.

6 Tienen identificada las estrategias, platicas, acciones y
actividades.

7 Tienen identificada una gerencia sustentada en la creacion
de valor.

8 Tienen claro la diversificacion de mercados para disminuir el
riesgo.
Recursos para la exportacion

9 Se tienen los recursos humanos especializados para la
gestién de exportacion.

10 L_as empresas cuentan con los recursos econémicos
financieros.

11 | Tienen identificado el producto que se desea exportar.

12 Cuen_tan con una plataforma de servicios para el comercio
exterior.

13 | Cuentan con el empaque indicado.

14 | Qué tanto sabe de sus clientes.

15 | Qué tan buena es la atencion y la capacidad de respuesta.
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16

La decision de exportar es solida.

Potencial exportador

17

Tienen la capacidad de produccién para el mercado interno y

externo.

18

Tienen ocupada su capacidad de produccion.

19

Cuentan con el servicio de las TIC.

20

Cuentan con la infraestructura fisica para el funcionamiento
Optimo.

21

Cuentan con la capacidad logistica para los canales
nacionales e internacionales.

22

Tienen identificado la ventaja competitiva.

23

Cuentan con capacidad productiva para un comercio
sostenido.

24

Tiene proyectado las alianzas estratégicas para la
exportacion.

Conocimiento de mercados a exportar

25

Tienen identificado al mercado exportador.

26

Cuentan con los volimenes disponibles para el mercado
externo.

27

Usan los fertilizantes foliares a base de microelementos.

28

Cuentan con el analisis quimico del suelo.

29

Usan los estandares de empaque.

30

Manejan en forma eficiente los tramites nacionales para la
exportacion.
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«ug p GESTION EMPRESARIAL Y SU IMPACTO EN LA EXPORTACION DE SANDIA DE LAS EMPRESAS

ANEXO 3

VALIDEZ DE CONTENIDO

ESCUELA DE POST GRADO

DE LA REGION TACNA, ANO 2016”

1.- DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del juez: .£E444.
1.2. Cargo e institucion donde labora:
1.3. Nombre del instrumento evaluado: Variable Gestion Empresarial

APEL

UNIVERSIDAD NACIONAL JORGE BASADRE GROHMANN

VeZeasifrt, Lty /3L /7 £

DICENME. DE. LMIENSLELAL LTLUWL. Db TA A

1.4. Autor (es) del Instrumento:..... RUBEN MOISES LAQUITA ESPINOZA

I1.- ASPECTOS DE EVALUACION:

INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Buena | MuyBuena | Excelente
1 2 3 4 5

1.CLARIDAD Esta formulado con lenguaje

apropiado y comprensible. >
2.0BJETIVIDAD Esté expresado en conductas

observables. K
3.ACTUALIDAD Adecuado al avance de la

ciencia y tecnologfa. X
4.ORGANIZACION Existe una organizacion _

légica. X
5.SUFICIENCIA Comprende los aspectos en ¥

cantidad y calidad suficiente.
6.PERTINENCIA Permite conseguir datos de

acuerdo a los objetivos .4

planteados. '
7.CONSISTENCIA Basado en aspecto tedrico-

cientifico. e
8.COHERENCIA Entre los indices, indicadores

y las dimensiones. 7(
9.METODOLOGIA La estrategia responde al

propdsito de la X

investigacion.
10.APLICACION Los datos permiten un

tratamiento estadistico Y

pertinente.

1i1. OPINION DE APLICABILIDAD:

IV. PROMEDIO DE VALORACION:
Lugar y fecha: (0.4

[ ]

(6102 (297

Teléfono N&: 27686 220:5....
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UNIVERSIDAD NACIONAL JORGE BASADRE GROHMANN
ESCUELA DE POST GRADO

auy p GESTION EMPRESARIAL Y SU IMPACTO EN LA EXPORTACION DE SANDIA DE LAS EMPRESAS
DE LA REGION TACNA, ANO 2016”

l.- DATOS GENERALES: )
1.1. Apellidos y nombres del juez: .£E444. WIEL
1.2. Cargo e institucién donde labora: DOLENMIE DE. UMUENSLLAL LI LYWL RE TR/

VeZeazifer , ity /L7 E00

1.3. Nombre del instrumento evaluado: Variable Gestién Empresarial

1.4. Autor (es) del Instrumento:..... RUBEN MOISES LAQUITA ESPINOZA
I1.- ASPECTOS DE EVALUACION:
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Buena | MuyBuena | Excelente
1 2 3 4 5
1.CLARIDAD Esta formulado con lenguaje
apropiado y comprensible. >
2.0BIETIVIDAD Esta expresado en conductas
observables. X
3.ACTUALIDAD Adecuado al avance de la
ciencia y tecnologia. 4
4.0RGANIZACION | Existe una organizacion -
légica. X
5.SUFICIENCIA Comprende los aspectos en <
cantidad y calidad suficiente. X
6.PERTINENCIA Permite conseguir datos de
acuerdo a los objetivos . o
planteados. '
7.CONSISTENCIA Basado en aspecto tedrico-
cientifico. ¥
8.COHERENCIA Entre los indices, indicadores
y las dimensiones. 7(
9.METODOLOGIA La estrategia responde al
proposito de la X
investigacion.
10.APLICACION Los datos permiten un
tratamiento estadistico 4
pertinente.

1il. OPINION DE APLICABILIDAD: ...

IV. PROMEDIO DE VALORACION: l:] bnss

Lugary fecha: lact . L6LOZ /2 e Fifma del Experto Informante
Teléfono Ne: 776 56280, DNI: 002.4.9.8367
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UNIVERSIDAD NACIONAL JORGE BASADRE GROHMANN
ESCUELA DE POST GRADO

““LA GESTION EMPRESARIAL Y SU IMPACTO EN LA EXPORTACION DE SANDIA DE LAS EMPRESAS
DE LA REGION TACNA, ANO 2016”

I.- DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del juez: .
1.2. Cargo e institucién donde labora: . e
1.3. Nombre del instrumento evaluado: Variable Gestién Empresarial

Pobadiila... Awispe

avida. Y amie

cenie, - Unfuensid

ad P vada. de. Tamov

1.4. Autor (es) del Instrumento:..... RUBEN MOISES LAQUITA ESPINOZA

Il.- ASPECTOS DE EVALUACION:
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Buena Muy Buena | Excelente
1 2 3 4 -]

1.CLARIDAD Esta formulado con lenguaje

apropiado y comprensible. X
2.0BJETIVIDAD Esta expresado en conductas

observables. X
3.ACTUALIDAD Adecuado al avance de la

ciencia y tecnologia. Pa
4,0RGANIZACION Existe una organizacién

l6gica. Ped
5.SUFICIENCIA Comprende los aspectos en

cantidad y calidad suficiente. x
6.PERTINENCIA Permite conseguir datos de

acuerdo a los objetivos

planteados. 7<
7.CONSISTENCIA Basado en aspecto tedrico-

cientifico. X
8.COHERENCIA Entre los indices, indicadores

y las dimensiones. X
9.METODOLOGIA La estrategia responde al

propésito de la

investigacion. *
10.APLICACION Los datos permiten un

tratamiento estadistico

pertinente.

11l. OPINION DE APLICABILIDAD: .........

IV. PROMEDIO DE VALORACION: :

Lugar y fecha: .........
Teléfono N2:

952396122,
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