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RESUMEN

Los artesanos que realizan trabajos en piedra de huamanga en el distrito
de Ayacucho, muchas veces se ven limitados en determinar un crecimiento
sostenido, porque no tienen una deficiente formacion, reduciendo sus
posibilidades de desarrollo y visidn de mejores oportunidades para exportar sus
productos.

La hipotesis principal planteada es: “a mayor cultura emprendedora de los
artesanos, mejores seran las estrategias de exportacion de la artesania en piedra
de huamanga en el distrito de Ayacucho”.

Para la recoleccién de datos se aplico un cuestionario a la poblacion
objetivo, quienes estan concentrados mayormente en el Centro Artesanal
Shosaku Nagase, conformando wuna poblacion de 55 artesanos
aproximadamente, producto del cual, contrastandose la hipotesis mediante el
método estadistico Chi Cuadrado (X?), y se comprobé que existe relacion entre
la cultura emprendedora y las estrategias de exportacion.

De este estudio y sus resultados se tiene que es necesario realizar lo
siguiente: definir claramente el producto que se oferta, que logre sensibilizar su
posicion como empresario en el factor conductual, debe estar convencido de la
significancia de la actividad que realiza, debe mantener sus expectativas altas,
promoviendo la iniciativa en sus actividades y capacitarse para entender mejor

el mercado y sus tendencias, entre otras actividades.

PALABRAS CLAVE: Cultura emprendedora, estrategias de exportacion,

perseverancia, modalidades de exportacion



ABSTRACT

The craftsmen who realize works in stone of huamanga in Ayacucho's
district, often meet limited in determining a supported growth, because they do
not have a deficient formation, reducing his possibilities of development and
vision of better opportunities to export his products.

The principal raised hypothesis is: " to major enterprising culture of the
craftsmen, better they will be the strategies of export of the crafts in stone of
huamanga in Ayacucho's district ".

For the compilation of information a questionnaire was applied to the
population | target, those who are concentrated mainly in the Handcrafted Center
Shosaku Nagase, agreeing a population of 55 craftsmen approximately, product
of which, the hypothesis being confirmed by means of the statistical method Chi
Cuadrado (X2), and there was verified that relation exists between the
enterprising culture and the strategies of export.

Of this study and his results there is had that it is necessary to realize the
following thing: to define clearly the product that offers itself, that manages to
sensitize his position as businessman in the behavioral factor, it must be
convinced in the significancia of the activity that it realizes, must support his high
expectations, promoting the initiative in his activities and to qualify to understand
better the market and his trends, between other activities.

KEY WORDS: enterprising Culture, strategies of export, perseverance,

modalities of export.
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INTRODUCCION

El presente Plan de Tesis estudiara el tema de: La cultura emprendedora y sus
efectos en las estrategias de exportacion de la artesania en piedra de huamanga
de la ciudad de Ayacucho 2015 con la intencion de resolver el problema principal:
¢De qué manera la cultura emprendedora de los artesanos influye en el
desarrollo de estrategias de exportacion de la artesania de piedra de huamanga

de la ciudad de Ayacucho?

Se realizara un trabajo desde el punto de vista de cultural de emprendimiento
empresarial para encontrar una explicacion de los factores de influencia entre

cultura emprendedora y estrategias de exportacion.

La presente investigacion tendrd como objetivo general determinar la influencia
de la cultura emprendedora en las estrategias de exportacion de la artesania en
piedra de huamanga en el distrito de Ayacucho durante el afio 2015; asi como

objetivos especificos:

- Analizar la relacion entre la busqueda de mercados externos y el desarrollo
de mercados.

- Explicar la relacion entre las actitudes y la confianza emprendedora y la
capacidad de creer en el propio proyecto.

- Examinar la relacion entre la perseverancia y el esfuerzo y las politicas de
ventas e inversiones conjuntas de exportacion.

- Expresar la relacién entre la autonomia de decisiones y las modalidades y
formas de exportacion.

- Evidenciar la relacion entre el desarrollo de capacidad de innovacion y la

satisfaccion de clientes de mercados externos.
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Como hipétesis principal se esta planteando como: A mayor cultura
emprendedora de los artesanos mejores seran las estrategias de exportacion de
la artesania en piedra de huamanga en el distrito de Ayacucho — 2015, la cual
sera contrastada durante el transcurso de la investigacion. Se analizara el
aspecto cultural de los artesanos que restringe el emprendimiento empresarial
para luego proponer alternativas de actitud emprendedora con enfoque
exportador, para que esta actividad artesanal, de demanda mundial, logre su
sitial de producto de exportacion en equilibrio de dicha demanda. En cuanto el
tipo y nivel de investigacion serd aplicada y descriptiva correlacional. La

metodologia de investigacion sera inductiva y deductiva.

Xiii



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

1.1 DESCRIPCION DE LA REALIDAD PROBLEMATICA

Desde los dos ultimos dos siglos, las corrientes de pensamiento de
caracter econdmico basados principalmente en una economia local,
establecian que la participacion de los agentes econdémicos y los mercados
debian tener un arista més bien regional. A esta perspectiva, hay que
agregarle el caracter conservador, producto de la influencia hispana de los
pueblos latinoamericanos y peruanos, donde la estabilidad con cara al
estancamiento viene destacando la caracteristica cultural de nuestros

pueblos.

Ayacucho, es parte de esta realidad. El mapa de pobrezal! y de
competitividad, nos coloca en los ultimos lugares del ranking a nivel nacional?

y aunque las estadisticas muestran la presencia super activa de dinero en la

L INEI: Ayacucho 2013: indice de Pobreza 51.9%
2Instituto Peruano de Economia: INCORE 2014 — Ayacucho: puesto 17
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vida de nuestra region, no se refleja en los hogares la sensacién de bienestar

producto de ese movimiento activo de la economia3.

Haciendo una simple observacion de la actividad econdmica de la region,
veremos gue ésta es, fundamentalmente, local o interna que linda con la
informalidad, y la presencia de agentes econdmicos externos no es percibida
grandemente; por ello decimos que es minimo el porcentaje de
organizaciones que logran realizar actividades economicas mas alla de
nuestras fronteras. Una revision somera del mercado, sefiala que son muy
pocas las personas y las empresas que realizan esfuerzos por ir mas all4 que
el simple intercambio local y no se inclinan por desarrollar actividades que
impulsen adecuadamente la exportacién, como es el caso, de la artesania en

piedra de Huamanga.

Entonces, entendemos que los que se dedican a esta actividad no tienen
objetivos claros, por falta de formacion, lo cual les limita la posibilidad de
realizar procesos de investigacion de mercados externos, reduciendo sus
posibilidades de desarrollo y vision de mejores oportunidades para exportar

sus productos.

Para lograr su cometido, el artesano ayacuchano debe estar convencido
y creer en su propio proyecto para llevarlo adelante, con mayor iniciativa; sin
embargo, al no contar con esta actitud no puede mejorar su capacidad
empresarial, por la ausencia de una idea viable#, por lo que no puede mejorar
la presentacion del producto, tampoco puede ofrecer precios mas
competitivos para cubrirlas expectativas de sus clientes.

Alun creemos que al artesano ayacuchano le falta perseverancia y
esfuerzo para alcanzar la excelencia por cuanto se conforma con pequefios
logros. Esto le crea una especie de obnubilacion empresarial que le impide
desarrollar inversiones conjuntas (llamese asociatividad), como el caso del

modelo de asociacion joint venture, para ingresar a nuevos mercados

3ICR-PUCP 2014
“Stoner, J., Freeman, E., Gilbert, D. (1996) — “Administracién” — sexta edicién — Prentice Hall - México.
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(preferentemente externos), porque hacerlo solo es mas complicado y le
imposibilita ofrecer sus productos fuera de nuestras fronteras.

En la actualidad, la falta de autonomia del artesano ayacuchano es un
factor que limita entender, investigar y descubrir que al margen de la
asociatividad, existen diversas y formas de exportar sus productos para

mejorar sus ingresos y su calidad de vida.

Por ello, al sumar estos factores limitantes, decimos que la ausencia de
una capacidad de innovacion para el desarrollo de sus productos, hace que
no logre mantener satisfechos plenamente a sus clientes, lo que se refleja en

su reducido nivel de ingresos.

Por tanto, existe mucho trabajo para mejorar el escenario que observamos
y crecer en el volumen de exportaciones de artesanias en piedra de
Huamanga, la cual, hasta la fecha, es exigua en el distrito de Ayacucho. Es
asi que ADEX?®, sefiala que la regién de Ayacucho, contribuy6 el afio 2013,
con el 0.41% a las exportaciones, mientras que en el 2014, con el 0.63% de
las exportaciones, mientras que entre el periodo 2014-2015, las
exportaciones ayacuchanas tuvieron una variacion de 3.4%°5. Por otro lado,
segun datos de Promperd, la region de Ayacucho, contribuye con el 0.33% a
las exportaciones tradicionales, de las cuales la mayor parte pertenecen a la
actividad minera, mientras que las exportaciones no tradicionales

ayacuchanas solo representan el 0.17% de las exportaciones nacionales.

1.2 DELIMITACIONES DE LA INVESTIGACION
1.2.1 Delimitacion Espacial
El presente trabajo de investigacion se desarrollé6 en la Regién
Ayacucho, Provincia de Huamanga, Distrito Ayacucho, sector artesania

de piedra de Huamanga.

SADEX - Boletin Regional de Exportaciones Octubre 2014
6 http://www.adexdatatrade.com/Boletines.aspx?g=3&a=2015
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1.2.2 Delimitacion Social
La investigacion se aplicé a los artesanos en piedra de Huamanga de

la Region Ayacucho, Provincia de Huamanga, Distrito Ayacucho.

1.2.3 Delimitacion Temporal
La investigacion analiz6 informacion del tema propuesto,

correspondiente al afio 2015. La tesis se realizara entre los meses de

1.2.4 Delimitacion Conceptual
El presente trabajo de investigacion, permitié analizar la cultura
emprendedora, conociendo los fundamentos culturales de la poblacion
objetivo y determinar sobre las estrategias de exportacion, que
permitira brindar propuestas sobre las formas de exportar para mejorar

sus condiciones como emprendedores.

1.3 PROBLEMAS DE INVESTIGACION

1.3.1 Problema Principal
¢, Coémo la cultura emprendedora de los artesanos se relaciona con
el desarrollo de estrategias de exportacion de la artesania de piedra de

Huamanga en el distrito de Ayacucho— 2015?

1.3.2Problemas Secundarios
1. ¢Enqué formala busqueda de mercados externos se relaciona con
el desarrollo de mercados?
2. ¢De qué manera las actitudes y la confianza se relaciona con la
capacidad de creer en el propio proyecto?
3. ¢Enqué medida la perseveranciay el esfuerzo se relaciona con las
politicas de inversiones conjuntas de exportacion con sus

similares?

16



4. ¢En qué sentido la autonomia de decisiones se relaciona con las
modalidades y formas de exportacion?
5. ¢De qué manera el desarrollo de capacidad de innovacion se

relaciona con la satisfaccion de clientes de mercados externos?

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo General
Establecer a través de aplicacion de un cuestionario que la cultura
emprendedora se relaciona con las estrategias de exportacion de la
artesania en piedra de Huamanga en el distrito de Ayacucho durante el
ano 2015.

1.4.2 Objetivos Especificos

1) Asociar la busqueda de mercados externos con el desarrollo de
mercados.

2) Coligar las actitudes y la confianza con el desarrollo del propio
proyecto.

3) Vincular la perseverancia y el esfuerzo con sistema de ventas e
inversiones conjuntas de exportacion.

4) Emparentar la autonomia de decisiones con las modalidades y
formas de exportacion.

5) Enlazar el desarrollo de capacidad de innovacion con la

satisfaccion de clientes de mercados externos.

1.5 HIPOTESIS Y VARIABLES DE LA INVESTIGACION
1.5.1Hipotesis General
A mayor cultura emprendedora de los artesanos mejores serian las
estrategias de exportacion de la artesania de piedra de Huamanga en

el distrito de Ayacucho.
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1.5.2 Hipotesis Secundarias

A mejor identificacion de mercados externos mayor desarrollo

tendrian los mercados de exportacion.

A mejor actitud y confianza emprendedora mayor capacidad

tendrian de creer en el propio proyecto

A mayor perseverancia y esfuerzo tendrian mejores politicas de

inversiones conjuntas de exportacion con sus similares.

A mayor autonomia de decisiones habria mejores modalidades y

formas de exportacion.

A mejor desarrollo de capacidad de innovacion habria mayor

satisfaccion de clientes de mercados externos.

1.5.3 Variables (Definicién Conceptual y operacional)

a) Variable Independiente (X):

b)

Cultura emprendedora

Dimensiones:

Identificacion de mercados externos
Actitudes y confianza emprendedora
Perseverancia y el esfuerzo
Autonomia de decisiones

Capacidad de innovacién

Variable Dependiente (Y)

Estrategias de exportacion

Dimensiones:

Desarrollo de mercados

Capacidad de creer en el propio proyecto
Politicas de inversiones conjuntas
Modalidades y formas de exportacion.

Satisfaccion de clientes

18



OPERACIONALIZACION

INDICADORES

DE

HIPOTESIS,

VARIABLES E

a) Variable Independiente (x): Cultura Emprendedora

Variable Dimen-siones Concepto Indicadores
Es la fijjacion que se | a. consumidor
.. _ .. | tiene por alcanzar un extranjero
Xi. ldentificacién !
propdsito, tener un | b. supermercado
de mercados : . s
sentido claro de los que | c. mayorista - minorista
externos
se desea para alcanzar
un ideal
. Serefiere a la confianza | d. voluntad contante
Xz. Actitudes y : . S
. que se tiene de si de iniciativas
confianza . .
mismo y de lo que hace, | e. habilidades
emprendedora . . Lo
estar convencido y f. capacidad psiquica
orgullos de su trabajo e intelectual
Es la capacidad para | g.trabajo duro y
continuar y  seguir sacrificado
Xs. Perseve- | adelante a pesar de las | h.no darse por vencido
X. rancia. y el | dificultades, la | i. objetivos definidos
CULTU- esfuerzo frustracion, el desanimo,
RA el aburrimiento, o la
EMPREN- tendencia o los deseos
DEDORA de rendirse o abandonar

ante una situacion

Xa. Autonomia
de decisiones

La autonomia de una
persona es la capacidad
o condicion de realizar
tareas y tomar
decisiones de una
manera independiente

j. Conocimiento del
trabajo

k.Independencia  de
decisiones

I. Capacidad de dirigir

el negocio

Xs. Capacidad
de innovacion

Es una competencia
distintiva que permite
innovar y, potencia la
competitividad,
especialmente en las
pequefias y medianas
empresas

m. Disefio de
productos nuevos
n. Diferenciacion
permanente

0. Investigacion y
desarrollo

19



b) Variable Dependiente (Y): Estrategias de Exportacién

Variable Dimensiones Concepto Indicadores
Es la recopilacion, | -Nuevos mercados
registro y andlisis de | geogréaficos
datos de los diferentes | -Nuevos empaques
mercados objetivo, con | -Nuevos canales de

Y;. Desarrollo | la finalidad de obtener | distribucién
de mercados informacion para la toma
de decisiones en
relacién con la venta de
pro-ductos en otros
paises
Potenciar el entusiasmo, | - Eliminacion de la
la fijacibn de metas y negatividad
Y,. Capacidad | cumplirlas, asi como | - Inspiracién
para creer en el | alcanzar integridad | - Recompensa
propio proyecto | respecto a tu actividad
empresarial, para
cambiar y mejorar.
Se refiere a un tipo de | - Busqueda de socios
Ys. Politicas de | acuerdo comercial de confiables
Y. ESTRA- inversiones inversion  conjunta a | - Visién y misién
TEGIAS conjuntas largo plazo entre dos o comun
DE mas personas (naturales | - Asuncién de riegos
EXPORTA- 0 juridicas) en coman
CION Son a las diferentes | - Exportacion
formas o modalidades temporal
Y4. Modalidades | de hacer llegar los | - Despacho

y formas de
exportacion

productos o servicios a
otros mercados fuera del
pais de origen

simplificado de
exportacion

- Exportacion
definitiva

Ys. Satisfacciéon
de clientes

Se refiere al nivel de
conformidad de la

persona 0 cliente
cuando realiza una
compra o utliza un
servicio. Se entiende
que, a mayor
satisfaccion, mayor

posibilidad de que el
cliente vuelva a comprar
0 a contratar servicios en
el mismo
establecimiento.

- Ausencia de quejas

- Valor percibido

- Superacién de
expectativas

20



1.6 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.6.1Tipo y Nivel de Investigacion

a)

b)

Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion que desarrollaremos sera Aplicada,
porque accederemos a teorias concernientes a cada una de las
variables e indicadores para plantear luego alternativas basicas de
solucién a la Cultura emprendedora y las estrategias de exportacion

de la artesania en piedra de Huamanga en el distrito de Ayacucho.

Nivel de Investigacion

El nivel de investigacion correspondera a descriptiva,
correlacional; porque detallaremos las caracteristicas o
dimensiones de influencia entre las variables, asi como la relacion

entre las categorias e indicadores.

1.6.2Método y Disefio de la Investigacion

a)

Método de Investigacion

El procedimiento metodolégico de investigacion que nos
permitira contrastar nuestra hipétesis, requerira el uso adecuado de

los métodos:

Descriptivo.- Identificaremos, clasificaremos, relacionaremos y
delimitaremos el estudio y analisis de la cultura emprendedoray las

estrategias de exportacion.
Cuantitativo.- Presentaremos datos, cuadros y graficos

estadisticos, utilizaremos un método estadistico para la

contrastacion de hipétesis.
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Inductivo.- Estableceremos proposiciones de caracter general
inferidas de la observacion y el estudio analitico de la cultura
emprendedora y las estrategias de exportacion de artesania en

piedra de Huamanga.

Deductivo.- Arribaremos a conclusiones a partir de las teorias y los
hechos en las instituciones, objeto de estudio, con respecto a la

cultura emprendedora y las estrategias de exportacion.

Andlisis.- Reflejaremos, como producto de la investigacion, la
relacion entre la cultura emprendedora y las estrategias de
exportacion de artesania en piedra de Huamanga en el distrito de

Ayacucho.

b) Disefio de Investigacion
El disefio de la presente investigacion sera descriptivo no
experimental, correlacional transversal, puesto que determinaremos
y detallaremos las caracteristicas de las variables de investigacion,

asi como de la correlaciébn entre éstas y sus categorias e

indicadores.
Ox
M = muestra (artesanos en piedra
M r de huamanga)
: Ox = cultura emprendedora
Oy = estrategias de exportacion
Oy

1.6.3Poblacién y Muestra de la Investigacion
Para los efectos de la presente investigacion, se considerara como
universo las dimensiones tedricas de la cultura emprendedora y

estrategias de exportacion.

22



a) Poblacion
Todos los artesanos que realizan trabajos en el Distrito de
Ayacucho que realizan sus actividades principalmente en el Centro
Artesanal Shosaku Nagase, que conforman una poblacion de 55

artesanos aproximadamente.

b) Muestra
En la presente investigacion se aplicé una muestra No
Probabilistica, por cuanto al ser una poblacion finita se realizara la

encuesta de caracter censal.

1.6.4Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos

a) Técnicas

Andlisis documental. Utilizaremos como instrumento: fichas
textuales y de resumen; recurriendo como fuentes a: libros e
internet sobre la cultura emprendedora y las estrategias de
exportacion.

Encuesta. Utilizaremos como instrumento el cuestionario,
recurriendo como informantes a los trabajadores artesanos en

piedra de Huamanga del Distrito de Ayacucho.

b) Instrumentos

Formato de fichas bibliogréaficas.- Para optimizar la importancia
y validez de las distintas bibliografia, emplearemos fichas
bibliograficas, la misma que nos permita concentrar, resumir,
ordenar y clasificar el material recopilado en funcion a los objetivos

de la investigacion.

Cuestionario.- Aplicaremos a la poblacion informante; muestra,

con la finalidad de recabar informacion de primera fuente sobre las
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variables e indicadores de la investigacién. Resultados que seran
procesados con el empleo de método estadistico no paramétrico X2

Cuadrada.

1.6.5Justificacion, Importancia y Limitaciones de la Investigacion

a) Justificacion
Las conclusiones a las que se arriben en la presente
investigacion servirdan como fundamento para determinar las
acciones necesarias para desarrollar el sector de exportaciones de
artesanias en piedra de Huamanga, contribuyendo a la mejora de

los niveles y calidad de vida de la poblacion.

b) Importancia

La presente investigacion, surge como una necesidad por
determinar en nivel de relacion de la cultura emprendedora en el
desarrollo de las estrategias de comercio exterior, en la exportacion
de artesania en piedra de Huamanga, que se aprecia en el distrito
de Ayacucho, no obstante su importancia para el desarrollo del pais
y de la region Ayacucho, dado que comparativamente, se
encuentra por debajo de los estandares productivos para la

actividad de comercio exterior.

c) Limitaciones

La investigacion de actividades de comercio exterior
(exportaciones) en la Provincia de Huamanga-Ayacucho, ha de
enfrentar las siguientes limitaciones o restricciones:

o La escasa bibliografia actualizada en la region.
o Escasez investigaciones similares

o Falta de bibliotecas en la region
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CAPITULO I
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la Investigacion
a) A nivel Internacional
El estudio del emprendimiento no es reciente, Cantillon (1755)
destaca la figura del entrepreneur en el contexto econémico, pero las
primeras investigaciones sistematicas en este campo son de caracter
tedrico y se encuentran en los trabajos que desde la economia realiz6
Schumpeter (1934) y Weber (1930) desde la sociologia.”

Tesis . “Expectativas Econdmicas y Financieras de las
empresas manufactureras de las Zonas Industriales de
Barquisimeto producto de la Internacionalizacion
Comercial”

Tesista . Rodriguez P. Justo P.

’Grupo de investigacion en Cultura Emprendedora (2009) — Universidad de La Sabana — Escuela
Internacional de Ciencias Econdmicas y Administrativas — German Fracica Naranjo
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Pais . Venezuela

Afo ;2001

Universidad:  Universidad Centrooccidental Lisandro Alvarado de
Venezuela.

Para optar : Grado de Magister en Gerencia Scientiarum

Cuyas conclusiones fueron:

La capacidad que tienen las empresas manufactureras de
consolidarse en el mercado nacional a través de la consolidacion de sus
ventas, de una forma que el mismo mercado sea capaz de mantener su
interés por productos, tiene en la actualidad pocas expectativas desde el
punto de vista econémico, en niveles que no garantizan un crecimiento
armonico de las empresas manufactureras.

Las expectativas del sector en cuanto al nivel de aportes al
crecimiento al mediano y largo plazo, a través de consolidaciéon de una

cartera de clientes (ventas).

Tesis . “Plan de exportacibn de un conglomerado de

cooperativas apicolas en la zona centro-sur del pais”

Tesista :  Carcamo Moya, Carlos Antonio
Pais . Chile.
Ano . 2010

Universidad:  Universidad de Chile
Paraoptar : Grado de Magister en Gestion para la Globalizacion
Cuyas conclusiones fueron:

El analisis que hemos realizado nos ha permitido desarrollar una
estrategia de asociatividad, que a su vez se convierte en una
herramienta clave para la estrategia de exportacién para un consorcio
de cooperativas apicolas de la zona centro-sur. Esta decision estratégica
viene a convertirse en una necesidad para los pequefos apicultores
apicolas pensando en expandir su produccién y poder acceder

eficientemente a los mercados europeos.
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Tesis . “Analisis de competencias emprendedoras del
alumnado de las Escuelas Taller y Casas de oficios en
Andalucia. Primera fase del disefio de programas
educativos para el desarrollo de la cultura

emprendedora entre los jovenes”

Tesista : Francisco Miguel Martinez Rodriguez

Pais . Espafa

Ano : 2008

Universidad:  Universidad de Granada — Facultad de Ciencias de la
Educacion

Paraoptar : Grado de Doctor en Pedagogia

Cuyas conclusiones fueron:

La presente investigacion no solo arroja luz sobre este objeto de
conocimiento que son las competencias emprendedoras en los jovenes
usuarios de estos programas formativos, sino que ademds, deja el
camino abierto a posteriores investigaciones. En nuestro caso, con un
marcado caracter educativo, con el fin de disefiar futuros programas
educativos que mejoren las aptitudes emprendedoras como parte, a su
vez, de un proyecto mas amplio consistente en el desarrollo de la cultura

emprendedora.

b) A nivel Nacional
Tesis . “Condiciones de éxito de los emprendedores

emergentes de Lima en el contexto de globalizacion”

Tesista : Pinilla Cisneros, Susana Isabel

Pais . Peru

AfRo . 2004

Universidad . Universidad Nacional Mayor de San Marcos

8 http://0-hera.ugr.es.adrastea.ugr.es/tesisugr/17705824.pdf

27



Para optar . Titulo de Licenciado en Antropologia
Cuyas conclusiones fueron:

Los actores se sienten empresarios con todas las capacidades de
triunfar ante la competencia, pero a la vez se sienten diferentes a los
empresarios tradicionales, ante los cuales quieren marcar Ssus
diferencias.

Se sienten mejor identificados con los términos “empresarios
populares” o “emprendedores emergentes”, por que recoge mejor el
espiritu que los anima a trabajar, reconociendo una diferenciacion de los

empresarios tradicionales.

Tesis . “Planeamiento  Estratégico del Sector Textil

Exportador del Peru”

Tesista . Cock Juan P. - Guillén Mariano - Ortiz José - Truijillo
Franklin

Pais . Peru

Ano : 2004

Universidad . Pontificia Universidad Catodlica del Peru

Para optar : Grado Magister en Administracion Estratégica de
Empresas

Cuyas conclusiones fueron:

La industria textil peruana presenta un alto nivel de integracion,
desde el desmote del algodon hasta la confeccion, factor altamente
apreciado por los clientes en los mercados internacionales debido a que
ofrece un mayor nivel de confianza en la calidad del producto y sus
plazos de entrega. Las empresas grandes dedicadas a la confeccién de
prendas de vestir, corresponden a menos del 1% del total de empresas
en el sector y responsables del 94% de las exportaciones totales.

Los empresarios textiles peruanos cuentan con un amplio
conocimiento de cada una de las etapas productivas del sector, situacion
que les permite responder de manera rapida y adecuada a las exigencias

de sus clientes.

28



Tesis . “Modelo de gestidn de las relaciones con los clientes

para cllisters de pymes peruanas del sector de confecciones para la

exportacion”

Tesista . Acevedo Flores, Amparito Gianina

Pais . Peru

Ano : 2006

Universidad : Universidad Nacional Mayor de San Marcos
Para optar . Grado de Magister en Administracion

Cuyas conclusiones fueron:

(1) La Gestion de la Base de Clientes, implica la creacion de una
base de datos de clientes (proveedores, clientes, distribuidores)
implementada a través de un Data Warehouse, para aportar informacion
fundamental sobre cada uno de ellos, permitiendo maximizar la
rentabilidad de la relacion, en funcién de:

Disponer y distribuir datos histéricos de clientes. Analizar datos con
herramientas especificas. Aumentar eficacia de acciones comerciales.
Coordinar acciones en distintos niveles de la organizacion. Seguir y
retroalimentarlas acciones comerciales.

En el caso del Cluster de PYMES del Sector de Confecciones para
la Exportacion, para lograr establecer una relacion a largo plazo con los
clientes, es preciso explotar la informacion de los clientes desarrollando
un conocimiento analitico y exhaustivo de los siguientes aspectos: Perfil
de Mercado de los paises latinoamericanos a los cuales nos vamos a
dirigir; aspectos generales de los clientes actuales y potenciales y
aspectos cualitativos de los clientes actuales y potenciales
(comportamiento de compra y de los canales de distribucion y estilo de

participacion en el sector de confecciones)

A nivel Regional o local
Tesis : “La motivacion de logro en emprendedores de

negocios culturales de la ciudad de Huamanga-Ayacucho
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Tesista . Vargas Galvez Pablo Martin

Pais . Peru - Ayacucho

Ao . 2012

Universidad . Pontificia Universidad Catolica del Peru
Para optar . Titulo de Licenciado en Educacion

Cuyas conclusiones fueron:

(1) Los emprendedores con el nivel de motivacion mas bajo podrian
experimentar mayores dificultades en el aprendizaje, en caso decidiesen
participar en programas educativos empresariales de tipo formal y/o no
formal, debido a que sus metas no necesariamente estdn enfocadas a
su auto—superacion (...).

(2) Los emprendedores con motivacibn media cuentan con
mayores posibilidades de asegurar su continuidad en actividades de
autoformacion y emprendimiento de negocios, debido a que dependen
de ciertas condiciones especificas que el ambiente les proporciona para
lograrlo.

(3) Segun los resultados del diagndstico, se puede sostener que el
grupo con el que se deberia trabajar una propuesta educativa seria con
los emprendedores culturales cuyo nivel de motivacion sea mas alto,
debido a que para ellos el logro del aprendizaje constituye una prioridad
y vehiculo para llevar a cabo todos sus proyectos, tanto de
emprendimiento de negocios, autoformacién, de vida y aporte a la

economia a partir del desarrollo de su cultura.

Tesis . “Negociaciones por compensaciones y desarrollo el
caso de la CC Chiquintirca (Ayacucho) y la empresa TGP en el marco

del Proyecto Camisea

Tesista : AnchanteRullé, Marlene del Pilar

Pais . Peru

AfRo . 2012

Universidad . Pontificia Universidad Catdlica del Peru

30



Para optar : Grado de Doctor en Antropologia
Cuyas conclusiones fueron:

Como vimos al iniciar esta investigacion, los proyectos extractivos
y la inversion extranjera son considerados indispensables para el
desarrollo del Peru. Ello forma parte de una visibn hegemonica de
desarrollo, a partir de la cual el gobierno central tiene como uno de sus
objetivos principales, el promover los proyectos extractivos; valiéndose
de una arquitectura juridica y administrativa especialmente construida
para tales fines. Como parte de dicha arquitectura, las empresas deben
negociar liboremente con las comunidades compensaciones e
indemnizaciones que les permitiran acceder y explotar el mineral, gas o
petréleo. En la logica del Estado se trata de negociaciones que deben
darse en el marco de una relacién privada, y por lo tanto se asume que
debe mantenerse al margen; traducido ello en una ausencia o

insuficiente regulacién y fiscalizacion estatal.

Tesis : Produccién y exportacién de la Tara

Tesista : De la Oliva Guillen, Moisés — Gonzales llizarbe,
Noemi.

Pais . Peru

Ano : 2010

Universidad : Universidad Peruanas de Ciencias Aplicadas

Para optar : Grado de Magister en Administracion de Empresas.

Cuyas conclusiones fueron:

El Peru ofrece condiciones favorables para la produccion de tara a
nivel comercial. Siendo su principal destino el mercado internacional.
Trabajo informal y desleal de los acopiadores, al mezclar el producto con
otros elementos. En algunos casos existe concertacion de precios por
los acopiadores. La visiéon de los productores frente a la venta de tara en
los ultimos afios ha cambiado, ahora el cultivo de tara se ha visto como
una oportunidad de un ingreso mayor que los productos tradicionales
gue se venia produciendo, por la rentabilidad del mismo.
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2.2 Bases teo6ricas

FUNDAMENTOS TEORICOS DE CULTURA EMPRENDEDORA Y
ESTRATEGIAS EXPORTADORA

A) CULTURA EMPRENDEDORA
(1) Chiavenato® (2011), Cultura emprendedora. Las iniciativas
emprendedoras corporativas no surgen de la nada, tampoco brotan de
forma natural o espontanea. Es necesario sembrar y cosechar una
cultura emprendedora de manera adecuada. La organizacion tiene que
crear una cultura que desarrolle e incentive el espiritu emprendedor en
sus empleados. Esto requiere de tiempo, esfuerzo y dedicacion, y debe
partir del liderazgo estratégico. El lider principal debe ser emprendedor
y cultivar esa caracteristica en toda su organizacion. Las cinco
dimensiones principales de una orientacion emprendedora, son:
autonomia, capacidad de innovacién, asumir riesgos, productividad y

agresividad competitiva

(2) Stoner, Freeman, Gilbert°(1996), Cultura emprendedora.- Dado
gue los emprendedores pueden hacer grandes contribuciones para
provecho de la sociedad, los investigadores han tratado de analizar sus
personalidades, habilidades y actitudes, asi como las condiciones que
fomentan su desarrollo. Las investigaciones han arrojado que existen
ciertos factores socioldgicos y psicologicos que son caracteristicos de

los emprendedores.

(3) Anzola!t(2003), Entrepreneur: es el que crea su propia empresa o
desarrolla su propio emprendimiento. No hay que olvidar que dentro de
cada empresa que arranca esta el emprendedor que lo hizo posible,

Chiavenato, I. (2011) “Planeacion Estratégica — Fundamentos y Aplicaciones” — McGrawHill - México
10Stoner, J., Freeman, E., Gilbert, D. (1996) — “Administracion” — sexta edicion — Prentice Hall - México.
1 Anzola, S. (2003) taller “El impacto de la cultura emprendedora” — Funda — Pro - La Paz, Bolivia
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pudiendo ser este un: emprendedor econémico, social, tecnoldgico,

altruista, politico.

(4) Formichellal?(2004), emprender es perseguir la oportunidad mas
alla de los recursos que se controlen en la actualidad (Stevenson 2000).
Un emprendimiento es llevado a cabo por una persona a la que se
denomina emprendedor. La palabra emprendedor tiene su origen en el
francés entrepreneur (pionero), y en un inicio se us6 para denominar a
aquellos que se lanzaban a la aventura de viajar hacia el nuevo mundo,
tal como lo habia hecho Coldn, sin tener ningun tipo de certeza respecto

a gqué iban a encontrar alli.

(5) Poncio®® (2010), hay una definicion de emprendedor muy aceptada
a nivel internacional que es aquella que afirma que “es una persona que
detecta una oportunidad y crea una organizacién para encararla”. Esta
definicién es parcialmente aplicada en los paises en vias de desarrollo,
ya que en nuestros paises muchos de los emprendedores no lo hacen
solamente para aprovechar una oportunidad sino una necesidad.
Alguien que se queda sin trabajo y con su indemnizacion comienza un
emprendimiento, no es precisamente para aprovechar una oportunidad

sino porque probablemente no tiene otras alternativas laborales (...)

(6) Alcaraz'4(2011), la creatividad es un proceso mental que consiste en
la capacidad de dar existencia a algo nuevo, diferente, Unico y original.
Es un estilo de actuar y pensar que tiene nuestro cerebro para procesar
la informacién y manifestarse mediante la produccion de situaciones,
ideas u objetivos innovadores que puedan, de alguna manera,
trascender o transformar la realidad presente del individuo (Lopez y
Recio, 1998; Liberal, 1998)

2FEormichella, M. (2004) “El concepto de emprendimiento y su relacidn con la educacion, el empleo y el desarrollo
local — INTA — Argentina.

13poncio, D. (2010) “Animarse a emprender” — EDUVIM

4 Alcéraz, R. (2011) “El emprendedor de éxito” — Mc Graw Hill — México
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(...) al observar el parrafo anterior y asociarlo con el acto de emprender,
nos damos cuenta clara que el emprendedor tiene que usar la creatividad
para dar origen al producto o servicio en el que sustentara el desarrollo

de su empresa, asi como para hacerla crecer y perdurar (...)

(7) Kantis>(2004), Las politicas de desarrollo empresarial. La
generacion de nuevos emprendimientos y el impulso del espiritu
empresarial se han convertido en uno de los objetivos de politica mas
generalizados entre los concernientes al desarrollo de las pequefias y

medianas empresas.

A pesar de que la pregunta acerca de si los emprendedores nacen
0 se hacen no tiene una respuesta simple, la mayoria de las entidades
gue se preocupan del disefio de politicas de desarrollo empresarial
buscan los medios para identificar cuales son los perfiles que mejor
pueden contribuir a otras politicas especificas, como la creacion de
empleo, el desarrollo local o la innovacién tecnoldgica, por citar algunas,
y a generar las condiciones que faciliten el surgimiento de nuevas

empresas.

Asi, la Unién Europea ha incorporado la promocion del espiritu
empresarial a las politicas de desarrollo empresarial, y con el
lanzamiento del Libro Verde del espiritu empresarial ha iniciado un
proceso de discusion de politicas que esta también alimentado por una

importante produccién de informacién sobre el fendbmeno emprendedor.

En Estados Unidos y Canada, la actividad en el plano de las
politicas de promocion del espiritu emprendedor tiene un caracter
diferente. En el primero, considerado el pais de mayor indice de
emprendedores, las fundaciones, las universidades y los centros de

enseflanza y de investigacion privados —mas que las agencias

5Kantis, H., Angelelli, P., Koenig, V. (2004) “Desarrollo emprendedor, América Latina y la experiencia
Internacional” — BID.
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gubernamentales— son los que se dedican a mantener y difundir la
mentalidad emprendedora, profundamente arraigada a la cultura
norteamericana, mientras que las politicas publicas se concentran en
mejorar las condiciones del entorno y el financiamiento de las nuevas

empresas.

En los paises de América Latina se estd produciendo una
verdadera transformacion en politicas de desarrollo empresarial, que
incorpora el fomento de nuevos emprendimientos y la promocién de una

nueva mentalidad que valoriza la actividad empresarial.

(8) Berger y Luckman'®(1984), la cultura emprendedora apoyada en la
definicion de cultura, busca el desarrollo humano del individuo y de la
comunidad, propiciando para ello comportamientos beneficiosos para la
mejora personal, profesional y organizativa del entorno, y a su vez del

empleo y del desarrollo socioeconémico del conjunto.

Este nuevo enfoque del concepto de cultura junto con el concepto
de emprendimiento muestra una accién creadora de empleo y de
riqgueza, que esta guiada y orientada por un agente (emprendedor)
indispensable para el progreso social, que busca el equilibrio del todo.

(9) Camaras'’(2007), por espiritu de empresa se entiende la habilidad
de la persona para transformar las ideas en actos. Esta relacionado con
la creatividad, la innovacién y la asuncion de riesgos, asi como con la
habilidad para planificar y gestionar proyectos con el fin de alcanzar
objetivos. En esta competencia se apoyan todas las personas en la vida
cotidiana, en casa y en la sociedad (los asalariados al ser conscientes
del contexto en el que se desarrolla su trabajo y ser capaces de

aprovechar las oportunidades), y es el cimiento de otras capacidades y

16% g construccion social de la realidad” (1984) — P. Berger — T. Luckmann Editores
7“Fomento del espiritu emprendedor” (2007) — Camaras de Comercio y Ministerio de Educacion y Ciencia
— Espaiia
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conocimientos mas especificos que precisan los empresarios al

establecer una actividad social o comercial’.

(10) Alemany'®(2011), las conductas y actividades del ser humano estan
condicionadas por la cultura, que indica lo que se considera deseable o
no deseable en una sociedad. Las personas emprendedoras no son
ajenas a la cultura, por lo que se espera que la motivacion para
emprender sea mayor si la actividad emprendedora esta aceptada
socialmente y la funcibn emprendedora es valorada y admirada. Por el
contrario, actitudes como el miedo al fracaso empresarial y la aversion
al riesgo inhiben a potenciales emprendedores que desean crear su

negocio.

B) ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

(1) Casanova, L.1%(2011). Modalidades y formas de exportacion.
a. Segun el motivo que involucra una transaccion la Ley General de
Aduanas considera las siguientes modalidades de exportacion:
Exportacion definitiva.- Se da cuando el valor FOB de la
mercancia es superior a los US$ 2,000 (dos mil ddlares

americanos)

Exportacién temporal.- Es aquella que permite la salida
temporal al exterior de mercancias nacionales o nacionalizadas

con la obligacion de reimportarlas en un plazo determinado.

Exportacion sin valor comercial.- Modalidad referida para
exportar muestras sin valor comercial, obsequios, equipaje,

menaje de casa, donaciones, asi como las muestras, obsequios,

8Urbano, D., Alemany, L., Alvarez, C., Planellas, M. (2011) “Libro blanco de la iniciativa
emprendedora”— ESADE - Barcelona
BCasanova, L. (2011) “Promocién de empresas de exportacién” — UAP — Lima — Perd.
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mensajeria internacional y otras mercancias cuyo valor no exceda
los dos mil délares americanos, 0 mercancias por un monto que

no exceda los dos mil délares americanos.

b. Segun la manera y forma que involucra un circuito de exportacion
se considera dos formas de exportar: directa e indirecta (la
subcontratacion).

Exportacién directa.- ElI exportador peruano trata
directamente con el cliente extranjero. La decision sobre la forma
de exportar que debe emplear una empresa dependera del nivel
de riesgo y las oportunidades que ofrece el mercado, asi como los
recursos con los que cuenta la empresa.

Exportacién indirecta.- La exportacion indirecta se puede dar
de las siguientes maneras: a través de la venta a clientes
nacionales (quien decide qué producto puede ser vendido en el
mercado extranjero) y a través de intermediarios (vender a una

empresa exportadora o asociarse con otras empresas)

(2) Cateora?® (2010). Estrategias alternativas de introduccion al
mercado. Cuando una compaiiia hace el compromiso de convertirse
en internacional, debe seleccionar una estrategia de entrada. Esta
decision podria reflejar un analisis de las caracteristicas de mercado
y capacidades y caracteristicas de la compafia. Aun asi, muchas
compafias simplemente imitan a otras de su industria o repiten sus
propias estrategias de entrada que han tenido éxito.

Una compafiia puede seleccionar entre cuatro modos distintos de
entrada a los mercados extranjeros: exportacion, acuerdos

contractuales, alianzas estratégicas e inversion extranjera directa.

20Cateora, P., Gilly, M., Graham, M., () “Marketing internacional” — McGraw Hill — 14° ed — P325 -327.
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(3) Tabra y Lavanda?(2005).Estrategias para mejorar la cultura
exportadora. En el Perd se han implementado diversas estrategias
destinadas a incrementar las exportaciones en los diferentes sectores
econdmicos, sin embargo, los empresarios han comprendido que
dicha actividad mejorara cuando dichas actividades respondan a una
vision exportadora.

La primera estrategia consiste en brindar una mayor capacitacion
sobre comercio exterior, que les permita a los empresarios tener
mejores conocimientos sobre la legislacion, tributacion, marketing,

etc. Internacionales.

La segunda estrategia consiste en mantener y mejorar las
creencias sociales, culturales y economicas que presentan los
empresarios en el mercado interno, tales como: mejores
presentaciones del producto, ofrecer precios mas competitivos y

mantener satisfechos a los clientes.

La tercera estrategia esta dirigida a mejorar las actitudes
empresariales de los comerciantes peruanos, tales como:
cumplimiento con sus obligaciones tributarias, cumplimiento de
contratos, participar en eventos internacionales como inversion, no

como gasto para la empresa, etc.

La cuarta estrategia esta encaminada a resaltar los Valores éticos,
morales y empresariales de los habitantes peruanos que deben
reflejarse en cada una de sus actividades, de tal manera que los
importadores tengan mas confianza en las transacciones realizadas

con ellos.

(4) Claver C., Quer Ramén D.?2(2000) Estrategias de entrada en los

mercados exteriores. La eleccion del modo de entrada es una de las

21Tabra, E., Lavanda, F. (2005) “Negocios Internacionales” — 1ra edicién — Perd
22“Estrategias de internacionalizacién de la empresa” — ECU Editorial Club Universitario.
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decisiones fundamentales a adoptar a la hora de plantear un proceso
de internacionalizacién. Las distintas alternativas pueden ser
agrupadas en tres grandes bloques, de acuerdo con las tres opciones
genéricas que tiene una empresa para rentabilizar sus ventajas
especificas mas alla del mercado nacional: abastecer los mercados
exteriores a través de transacciones comerciales (exportacion directa
e indirecta), ceder la explotacion de la ventaja de un agente extranjero
o desplazar capacidades productivas efectuando una inversién
directa en el exterior.

Los acuerdos contractuales.- Esta segunda estrategia de entrada
engloba una serie de modalidades en las que no se produce inversion
de manera directa por parte de la empresa que se internacionaliza,
sino que dicha inversion es realizada por algin agente situado en el
pais de destino (de ahi que también se denomine inversion indirecta).
Conlleva, respecto a la exportaciéon, una mayor intensidad de
penetracion en el pais de destino asi como un mayor control de las
operaciones productivas en el mismo. Desde el punto de vista
general, el fundamento tedrico de esta modalidad de entrada lo
encontramos en las estrategias de cooperacion empresarial que
muchos autores también denominan alianzas estratégicas (Porter y
Fuller, 1986).

La inversidon directa en el exterior (IDE). Tipos de inversiones
directas en el exterior.- a la hora de efectuar una IDE, hay que adoptar
una serie de decisiones. La primera sera determinar si la produccion
va a permanecer en el pais de origen o va a ser trasladada al exterior.
La segunda decision gira en torno a si la IDE va a ser realizada de

manera conjunta con otras empresas.

La clasificacion de IDE’s mas frecuentemente considerada es la
relativa a la distincién entre inversiones conjuntas (creacion de una
joint venture) e inversiones en solitario (establecimiento de una filial o
subsidiaria propia).
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(5) CANALS?3 (1991), durante los Ultimos meses, una buena parte del
debate econdmico espariol se ha centrado en torno a la cuestion de
la competitividad internacional de Espafia en el entorno comunitario.
La creacidon del mercado unico de 1992, cuyos efectos se dejan sentir
cada vez con mayor intensidad en nuestras empresas, esta poniendo
de manifiesto la vulnerabilidad de ciertos sectores econémicos, asi
como las deficiencias estructurales de nuestra economia en relacién

a la de los socios comunitarios.

La primera tesis es que la competitividad internacional de los paises
esta ligada, principalmente, a tres tipos de factores:

- Los factores relacionados con el pais
- Los factores relacionados con el sector
- Los factores relacionados con la propia empresa

La segunda tesis es que el papel de los gobiernos para mejorar la
competitividad internacional de las empresas es limitada.
La tercera tesis es que, en el fendbmeno de la competitividad

internacional, lo decisivo es el papel de las empresas.

(6) MANKIW?* (2007).El movimiento de bienes: las exportaciones, las
importaciones y las exportaciones netas.
Las exportaciones son bienes y servicios producidos en nuestro
pais y vendidos en el extranjero, y las importaciones son bienes y
servicios producidos en el extranjero y vendidos en nuestro pais.
Cuando Boeing, fabricante estadounidense de aviones, construye un
avion y lo vende a Air France, la venta es una exportacion para
Estados Unidos y una importacion para Francia.
Las exportaciones netas de un pais son la diferencia entre el valor

de sus exportaciones y el de sus importaciones (Exportaciones netas

ZCanals, J. (1991) “Competitividad internacional y estrategia de la empresa” — Editorial Ariel — Barcelona.
2*Mankiw, G. (2007) “Principios de economia” — Editorial Thomson — 42 Edicién — p.478
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= valor de las exportaciones del pais — valor de las importaciones del

pais).

(7) INGA?>(2010), Maneras de exportar. Las maneras mas comunes de
exportar son la venta a través de intermediarios y la exportacion
directa.

La exportacion indirecta.- La principal ventaja de la exportacién
indirecta, para una pequefia 0 mediana empresa, es que ésta es una
manera de penetrar mercados extranjeros sin tener que enfrentar la
complejidad de la exportacion directa.

La exportacion directa.- Las ventajas que comporta la exportacion
directa son. Mayor control ejercido sobre todo el proceso de
exportacion; potencialmente mayores ganancias; relacion directa con

los mercados y con los clientes.

(8) KOONTZ? (2007). Naturaleza y proposito de los negocios
internacionales. La interaccion de una empresa con el pais anfitrion
puede adquirir muchas formas. Una es la Exportacién de bienes y
servicios. Otra es un Acuerdo de Concesion de Licencias para
producir bienes en otro pais. La matriz también puede participar en
Contratos de Administracibn que mantienen las operaciones de las
companfias extranjeras. Incluso, otra forma de interaccién son los
negocios conjuntos o Joint Venture que se realizan con una empresa
ubicada en el pais anfitrion. Un tipo de negocio conjunto es la alianza
estratégica formada a menudo para extenderse geograficamente o
aumentar el mercado de productos o servicios.

Para el tratamiento de la variable Cultura Emprendedora se
utilizard el enfoque de Chiavenato (2011), Stoner (1996) y otros,

porque definen claramente la cultura emprendedora considerando

ZInga, G. (2010) “Negocios internacionales” — Editorial Univ. Peruana Los andes
26Koontz, JH., Weirich, H. (2007) “Administracién un enfoque internacional” — McGraw Hill - 7ma Ed —
P52.
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que la organizacion “debe sembrar y cosechar la cultura
emprendedora”, el cual requiere tiempo y dedicacidon; ademas,
realizan una descripciéon de las caracteristicas del emprendedor, su
relacion con el liderazgo. En el caso de Stoner, describen sus factores
de personalidad, afirmando que “los investigadores han tratado de
analizar sus personalidades, habilidades y actitudes”, indicadores que
permiten clarificar el entendimiento de la cultura emprendedora en los
artesanos en piedra de Huamanga.

Igualmente, para el tratamiento de la variable Estrategias de
Exportacion, se utilizara el enfoque planteado por Casanova (2011),
Tabra y Lavanda (2005) y otros, porque plantean las diversas
estrategias de exportacion desde una perspectiva técnica en relacion
a las modalidades de exportacién, afirmando dos estrategias
generales de exportacion, una segun el motivo que involucra una
transaccion sefialada en la Ley General de Aduanas y segun la
manera y forma que involucra un circuito de exportacion se considera
dos formas de exportar, directa e indirecta. Del mismo modo, en el
caso de Tabra y Landa, refiere la implementacion (en el Perd) de
diversas estrategias destinadas a incrementar las exportaciones en

los diferentes sectores econémicos.

2.3 Definicién de Términos Basicos

a) Competitividad.- Segun Alic (1997), significa la capacidad de las

empresas de un pais dado para disefiar, desarrollar, producir y colocar

sus productos en el mercado internacional en medio de la competencia

con empresas de otros paises.
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b)

d)

f)

9)

h)

Producto bruto interno (PBI).- Segun el Ministerio de Economia y
Finanzas (MEF)?, el PBI es el valor monetario de los bienes y servicios

finales producidos por una economia en un periodo determinado.

Balanza comercial.- Segun Mankiw?28, se refiere al valor de las
exportaciones de un pais menos el valor de las importaciones; también

llamada exportaciones netas.

Comercio exterior.- Cornejo R. (1996)2°, define el comercio exterior o

“*

comercio internacional como “...el intercambio de bienes y servicios

entre residentes de diferentes paises”.

Exportaciones.-Segun Mankiw?3° son bienes y servicios que se producen

en el pais y se venden en el extranjero.

Mercado interno.- Es donde se realizan inversiones y transacciones de

bienes y servicios en una misma jurisdiccion3?,

Consumidor extranjero.- Se refiere a una persona u organizacion situada
en un pais, que demanda bienes o servicios proporcionados por el
productor o proveedor de bienes y servicios que procede de otro pais

(extranjero)32.

Supermercado.- Es un establecimiento comercial donde se venden
productos alimenticios y otro tipo de articulos, y en el que el cliente elige

o coge lo que quiere comprars33,

Zhttp://www.mef.gob.pe/index.php?option=com_content&view=article&id=52:conoce-los-conceptos-basicos-
para-comprender-la-economia-del-pais

28Mankiw, G. (2007) “Principios de economia” — Editorial Thomson — 42 Edicién

29 http://lanuevaeconomia.com/comercio-internacional-conceptos-y-teorias.html

30Mankiw, G. (2007) “Principios de economia” — Editorial Thomson — 42 Edicion
31http://sobreconceptos.com/mercado-interno#ixzz3dQikgslA

32https://www.google.com.pe/search?hl=es-419&source=hp&biw=&bih=&g=consumidor
3http://es.thefreedictionary.com/supermercado
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)

K)

p)

Mayorista.- Se refiere al comercio que compra o0 vende mercancias en

grandes cantidades34.

Minorista.- Se aplica al comercio que compra y vender al por menor, es

decir, en pequefas cantidadess®.

Iniciativa.- Que inicia algo. Derecho de hacer una propuesta y acto de
ejercerlo. Accion de adelantarse a los demas en hablar u obrar.

Capacidad de emprender, inventar, etcs6.

Habilidades.- Se refiere a la capacidad y disposicion para realizar algo.

Destreza en ejecutar una cosas’

Capacidad psiquica e intelectual.- Capacidad psiquica es la capacidad
de entrar repetidamente en un estado de conciencia que permite que
suceda esta ocurrencia de comunicacion de una fuente no
sensorial®®.Capacidad intelectual es la habilidad para realizar tareas

mentales3®

Trabajo sacrificado.- Significa realizar denodados esfuerzos para

superar con éxito las tareas encomendadas.

No darse por vencido.- Es la persistencia que destaca a una persona al
realizar actividades complejas, es decir, que alguien es perseverante

siempre incluso ante las adversidades.

Objetivos definidos.- Esta referido a la seguridad de los propdsitos que

se traza la organizacion para alcanzarlos en un plazo establecido.

34http://es.thefreedictionary.com/mayorista
35http://es.thefreedictionary.com/minorista
36D|CCIONARIO ENCICLOPEDICO LEXUS — Editorial Lexus — Colombia 1997.
37 IDEM
38 http://www.ehowenespanol.com/capacidad-psiquica-sobre_304345/
39 http://www.ehowenespanol.com/capacidad-intelectual-info_191951/
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Q)

f)

Conocimiento del trabajo.- Se refiere a la comprension de las tareas, los
procedimientos y técnicas del trabajo*°.

Independencia de decisiones.- Es la capacidad de una persona de
decidir acciones o los destinos de una organizacién sin presiones, es
decir en libertad. Ser independientes nos hace autonomos en la toma de

decisiones, pero no nos exime de nuestros deberes con los demas4!.

Capacidad de dirigir el negocio.- Se entiende como la expresion de la
forma en que un empresario aborda la ejecucion de una tarea*? y en el
caso especifico, de un negocio, basado en su conocimiento y

experiencias.

Disefio de productos nuevos.- es un proceso creativo de definicion de un
producto en funcion de las exigencias del mercado para alcanzar la

satisfaccion del cliente43.

Diferenciacibn permanente.- La diferenciacion del producto es un
término que se refiere a una caracteristica de producto que lo diferencia
y distingue de los demas productos de la competencia de manera

constante y sostenida“4.

Investigacion y desarrollo.- Segun Cafiibano, L (1988), es el conjunto de
actividades emprendidas de forma sistematica, a fin de aumentar el
caudal de conocimientos cientificos y técnicos, asi como la utilizacién de
los resultados de estos trabajos para conseguir nuevos dispositivos,

productos, materiales o procesos.

Mercados geogréficos.- Mercado es cualquier conjunto de transacciones
o acuerdos de intercambio de bienes o servicios entre individuos o entre

organizaciones. Desde el punto de vista geografico, los mercados

40 http://www.rrhh-web.com/downloads/retroalimentacion306-colaboradores.pdf

41 http://blog.salmoncorp.com/la-independencia-es-la-capacidad-de-tomar-decisiones-en-libertad/
42 http://www.conocimientosweb.net/descargas/article402.html

43 http://biblio3.url.edu.gt/Libros/gestion/6.pdf

44 http://www.crecenegocios.com/la-diferenciacion/
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pueden ser: mercado internacional, nacional, regional, metropolitano,

local, etc4s.

x) Empagues.- Nombre genérico que en ocasiones se usa para describir la

industria de envases y embalajes*S.

y) Canales de distribucién.- Son cauces por donde fluyen los productos, su
comunicacion, financiamiento y pago, asi como el riesgo que los

acompafia hasta el consumidor final’.

z) Eliminacion de la negatividad.- Consiste en expulsar de nuestro cuerpo
los factores que impiden ser positivos y poderse enfocar en lo que

gueremos conseguirss,

aa) Inspiracién.- Accioén y efecto de inspirar. Entusiasmo creador que siente

el escritor, el orador o el artista“®.

bb) Recompensa.- Se refiere a la representacion o acto de compensar un

hecho o dafo, una retribuciéon a servicio o hecho®°.

cc) Buscar socios confiables.- Se refiere al hecho identificar los socios mas
adecuados para un trabajo o actividad en asociatividad, que permita

lograr los objetivos trazados.

dd) Vision y mision comun.- Se entiende por vision y misién comuan, cuando

éstas son compartidas por todos los integrantes de una organizacion.

ee) Asuncion de riesgos en comun.- Poner en marcha un nuevo proyecto

siempre implica arriesgar, ya que estan en juego tus expectativas, tu

4> http://economiainformalhn.bligoo.es/content/view/5325226/Tipos-de-Mercado-Desde-el-Punto-de-Vista-
Geografico.html#.VZcfA-IRGMS8

46 http://www.elempaque.com/temas/Cuando-usar-las-palabras-envase,-empaque-y-embalaje+4040278

47 http://www.promonegocios.net/distribucion/canales-distribucion.html

48 http://accionesdesarrollo.com/tres-pasos-para-eliminar-la-negatividad-en-tu-vida/

*Diccionario Enciclopédico Lexus (1997) — Editorial Lexus — Colombia.

>0|DEM
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tiempo y tu dinero, compartido por los integrantes de un grupo u

organizacion®!.

ff) Exportacion temporal.- Es cuando la mercancia sale del pais para
regresar a él dentro de un plazo de seis meses 0 mas, sefialado en la

ley de aduanas®?

gg) Despacho simplificado de exportacion.- Se refiere al tramite que facilita
el despacho para la exportacion definitiva de mercancias con o sin la
intervencion de un despachador de aduana. Esto es posible realizar
debido a que la cantidad, calidad, especie, uso, origen o valor son sin
fines comerciales o si lo son, no son realmente significativos para la

economia de nuestro pais®s.

hh) Exportacién definitiva.- Es el proceso por el cual las mercancias
nacionales o nacionalizadas se envian fuera del pais para su uso o

consumo>®4.

i) Ausencia de quejas.- Se entiende en el contexto de la plena satisfaccion
del cliente ante la comparacion de sus expectativas con los beneficios

percibidos en el producto adquirido.

j) Valor percibido.- El valor percibido es definido como el resultado de la
comparacion por parte del consumidor de los beneficios percibidos y los

sacrificios realizados®>.

kk) Superar expectativas.- Expectativa es la esperanza de conseguir algo,
al ocurrir un suceso que se prevé o al hacerse efectiva determinada
eventualidad®®. Superar estas expectativas es la preocupacion

permanente para conseguir la satisfacciéon del cliente.

>lhttp://www.desarrollodeltalento.com/tag/capacidad-de-asumir-riesgos
>2http://emprendedor.unitec.edu/exportaciones/Concepto.htm
>3http://pymex.pe/exportaciones-peruanas/aprenda-a-exportar/paso-23-exportacion-simplificada
>4http://emprendedor.unitec.edu/exportaciones/Concepto.htm
>Shttp://olgauis.blogspot.com/2010/01/valor-percibido-y-sus-componentes.html

>¢Diccionario Enciclopédico Lexus (1997) — Editorial Lexus — Colombia.

47



CAPITULO III

PRESENTACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Presentacion

En este capitulo presentamos el analisis de los resultados obtenidos en la
investigacion, asi mismo la contrastacion de hipétesis a partir de los
cuestionarios aplicados a los trabajadores de las pymes del sector automotriz de

la ciudad de Ayacucho.

En la estructura de descripcion de los resultados, en primer lugar, se presenta
el conjunto de tablas resumen, obtenidas de cada pregunta de los cuestionarios
aplicados, las cuales muestran de manera clara y general los promedios
obtenidos de cada una de las variables y subvariables estudiadas. En segundo
lugar, se muestran las graficas que visualizan la influencia o correlacion de los

resultados obtenidos con el correspondiente andlisis e interpretacion.

3.1 Andlisis de Tablas y Gréficos

3.1.1 Cultura Emprendedora
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3.1.1.1 Identificacién de mercados externos

Tabla 1. Resultados de la pregunta: ¢ldentifica

necesidades del consumidor extranjero?

las

Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado
Nunca 2 3.64 4 4
Muy pocas
veces 31 56.36 56 60
| Algunas
Validos | veces 21 38.18 38 98
Casi siempre 1 1.82 2 100
Siempre 0 0.00 0 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Gréfico N° 01 Distribucion de resultados de la pregunta:

1. éldentifica las necesidades del consumidor
extranjero?

2% 0% 4%

=\
e

1 m2 "3 m4 m5

56%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados expresados de la Tabla N° 01

y Grafico N° 01, se tiene que el 4% de los encuestados “casi

siempre”y 38% “algunas veces” identifica las necesidades del

consumidor extranjero, lo que refleja poco capacidad de

los

encuestados por identificar las necesidades del consumidor
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extranjero. Ademas, 56% afirma que “pocas veces” y 4%
refiere que “nunca” identifica las necesidades del consumidor
extranjero. Estos resultados nos muestran el reducido interés
de los encuestados por identificar las necesidades de sus

clientes, lo que afecta su demanda y sus ingresos.

Tabla N° 02 Resultados de la pregunta: ¢Es apropiado

realizar ventas en Supermercados?

2 Frecuencia | | oreen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Valido | Acumulado
Nunca 24 43,64 14 1
Muy pocas
veces 5 10.91 y 55
Validos | Algunas veces 13 23.64 24 79
Casi siempre 4 1.27 7 86
Siempre 8 14.55 14 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 02 Distribucion de resultados de la pregunta:

2. ¢Es apropiado realizar ventas en Supermercados?
15%

44%

24%

11%

1 M2 W3 m4 m5

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

50



Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados mostrados en la Tabla N° 02,
se tiene que el 44% afirma que “nunca”, un 11% que “muy
pocas veces’ y 24% expresa que “algunas veces’ es
apropiado vender sus productos en supermercados.
Asimismo, el 7% afirma que “casi siempre” y un 14% contesta
que “siempre”, es apropiado vender sus productos en

supermercados.

Esto significa que una cantidad significativa de artesanos
entiende que no es apropiado ofrecer sus productos en este
tipo de negocios, mientras que sélo un pequefio porcentaje
(7%) esta de acuerdo que “casi siempre” se debe vender sus
productos bajo esta modalidad, es decir, en establecimientos

como los supermercados.

Tabla N° 03 Resultados de la pregunta: ¢ Es mas ventajoso

vender a través de mayoristas y minoristas?

Porcen- | Porcentaje | Porcentaje

3 Frecuencia taje Vélido | Acumulado

Nunca 0 0.00 0 0

Muy pocas

veces 1 1.82 2 2
Validos | NOUNaSVeCes | g 10.91 11 13

Casi siempre 16 29.09 29 42

Siempre 32 58.18 58 100

Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Grafico N° 03 Distribucion de resultados de la pregunta:

3. ¢Es mads ventajoso vender a través de mayoristas y
minoristas?

0% 2% 119

==

29%

4

58%

1 m2 m3 m4 m5

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados presentados en la Tabla N° 03,
el 58% considera que “siempre” y un 29% que “casi siempre”
es mas ventajoso vender sus productos a través de
mayoristas y minoristas. Solo un 11% afirma que “algunas
veces” y 2% que “muy pocas veces’, ofrece mas ventajas
vender a través de mayoristas y minoristas, o que no muestra
una posicion clara de que es necesario contar con canales de
distribucion diversos, para que sus productos lleguen al

cliente.

3.1.1.2 Actitudes y confianza emprendedora

Tabla N° 04 Resultados de la pregunta: ¢La voluntad de

iniciativa es constante en el trabajo realizado?
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4 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Valido | Acumulado
Nunca 0 0.00 0 .
Muy pocas
veces 0 0.00 0 0
Algunas veces
Vélidos g' _ 0 0.00 0 0
Casi siempre | - ) )
Siempre 54 0818 o5 o0
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 04 Distribucion de resultados de la pregunta:

4. éLa voluntad de iniciativa es constante en el
trabajo realizado?
0% 0% 5y

-

0%

98%

1 w2 =3 4 m5§

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados mostrados en la Tabla N° 04,
nos indica que la mayoria de los encuestados (98%), afirma
que “siempre” expresan iniciativa de manera constante en el
trabajo realizado, mientras que sélo un 2% afirma que “casi

siempre”. Este resultado es determinante al concluir que en
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las tareas que realizan para la elaboracién de sus productos
y otras actividades, muestran una constante iniciativa para

realizar sus trabajos.

Tabla N° 05 Resultados de la pregunta: ¢Cuenta con las

habilidades suficientes para desarrollar su negocio?

5 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado
Nunca 0 0.00 0 0
Muy pocas
veces 3 5.45 5 S
Validos Algunas veces 1 1.82 2 7
Casi siempre 17 30.91 31 38
Siempre U | 6182 | 62 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 05 Distribucion de resultados de la pregunta:

5. éCuenta con las habilidades suficientes para
desarrollar su negocio?

0% 5% 2%

Vi

62%

4

1] w2 m3 m4 m§

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados observados en la Tabla N° 05,
el 62% de encuestados afirma que “siempre” y el 31% que
“casi siempre” cuenta con las habilidades suficientes para
desarrollar su negocio. Por otro lado, el 2% refiere que
“algunas veces” y un 5% afirma que “pocas veces” cuenta con

las habilidades suficientes para desarrollar su negocio.

Este resultado demuestra que la mayoria manifiesta
seguridad en la perspectiva del encuestado que confia en su

capacidad para desarrollar su trabajo.

Tabla N° 06 Resultados de la pregunta:¢Cuenta con

capacidad psiquica e intelectual para desarrollar su negocio?

6 Frecuencia | | Orcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Valido | Acumulado
Nunca 0 0.00 0 .
Muy pocas
veces 3 5.45 5 5
Validos Algunas veces 3 5 45 5 "
Casi siempre 5 0.09 0 %
Siempre M 80,00 " 0
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Grafico N° 06 Distribucion de resultados de la pregunta:

6. ¢Cuenta con capacidad psiquica e intelectual para
desarrollar su negocio?

80%

1 m2 w3 m4 m§

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados observados en la Tabla N° 06,

el 80% de los encuestados afirma que “siempre” y 9% “casi

siempre” cuenta con capacidad psiquica e intelectual para

desarrollar su negocio. Por otro lado, el 5% afirma que

“algunas veces” y otro 5% “muy pocas veces” percibe que

cuenta con la capacidad para desarrollar su negocio.

Este resultado nos indica que la mayoria esta convencido

gue se encuentra preparado el desarrollo de la actividad que

realiza.

3.1.1.3 Perseveranciay esfuerzo

Tabla N° 07 Resultados de la pregunta: ¢ Considera que su

trabajo es duro y sacrificado?

56




7 Frecuencia | Porcentaje Porcentaje | Porcentaje
Valido | Acumulado

Nunca 2 3.64 4 4
Muy pocas
veces 1 1.82 2 6
Algunas

Vélidos | veces 3 5.45 S 11
Casi siempre 6 10.91 11 29
Siempre 43 78.18 78 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 07 Distribucion de resultados de la pregunta:

7. éConsidera que su trabajo es duro y sacrificado?

4% 2% 5%

1 3

78%

1 w2 w3 m4 w5

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados observados en la Tabla N° 07,
se tiene que el 78% de los encuestados afirma que “siempre”
y un 11% que “casi siempre”, en tanto que el 5% afirma que
“algunas veces”, un 2% refiere que “muy pocas veces” y un

4% expresa que “nunca”’ considera que su trabajo es duro y
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sacrificado. Estos resultados nos muestran que la mayor parte

de los encuestados estd convencido del gran esfuerzo que

realiza al realizar su trabajo.

Tabla N° 08 Resultados de la pregunta: ¢No se da por

vencido ante las dificultades?

. .| Porcentaje | Porcentaje

8 Frecuencia | Porcentaje Valido | Acumulado
Nunca 7 12.73 13 13
Muy pocas
veces 0 0.00 0 13
Algunas

Validos veces 1 1.82 2 15
Casi
siempre 2 3.64 4 19
Siempre 45 81.82 81 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Propia

Gréafico N° 08 Distribucion de resultados de la pregunta:

82%
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13%|
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8. éNo se da por vencido ante las dificultades?

2%

e

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Propia
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Andlisis e interpretacién:

De acuerdo a los resultados observados en la Tabla N° 08,
el 82% afirma que “siempre” y un 4% que “casi siempre”.
Asimismo, un 2% contestd que “algunas veces”, mientras que
un 13%, dijo que “nunca” no se da por vencido ante las

dificultades.

Este resultado nos indica que la mayoria de los
encuestados (82%) esta seguro que no se da por vencido ante
cualquier problema. Solamente un pequefio grupo de
encuestados contest6 lo contrario (13%), es decir que se da
por vencido ante las dificultades que se presentan en las

actividad que realizan.

Tabla N° 09 Resultados de la pregunta: ¢Mantiene sus

objetivos fijos y definidos durante su trabajo?

9 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado

Nunca 0 0.00 0 0
Muy pocas
veces 0 0.00 0 0
Algunas

Validos | veces 0 0.00 0 0
Casisiempre | 44 | 2000 | 20 2
Siempre 44 | 8000 | 80 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Grafico N° 09 Distribucion de resultados de la pregunta:

9. ¢Mantiene sus objetivos fijos y definidos durante
su trabajo?
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80%
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Anélisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados mostrados en la Tabla N° 09,
se tiene que un 80% afirma que “siempre” y un 20% afirma
que “casi siempre” mantiene sus objetivos fijos y definidos

durante su trabajo.

Este resultado es claro por cuanto nos permite entender
que casi todos estan convencidos que tiene claros sus

objetivos al realizar su trabajo.

3.1.1.4 Autonomia

Tabla N° 10 Resultados de la pregunta: ¢ Conoce plenamente

el trabajo de artesanias en piedra de huamanga?
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10 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Valido | Acumulado
Nunca 13 | 2364 24 24
Muy pocas
veces 15 21.27 27 51
Validos Algunas veces 7 12.73 13 64
Casi siempre 6 10.91 1 75
Siempre 14 | 2545 | 25 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 10 Distribucion de resultados de la pregunta:
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piedra de huamanga?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Andlisis e interpretacién:

De acuerdo a los resultados observados en la Tabla N° 10,

el 25% responde que “siempre” y 11% “casi siempre”, conoce

plenamente el trabajo de artesanias en piedra de huamanga.

Contrariamente, un 13% dijo que “algunas veces” y un 27%

“muy pocas veces” y un 24% dijo que “nunca”.
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Este

resultado nos

indica que no todos conocen

plenamente el trabajo de artesanias en piedra de huamanga.

Tabla N° 11 Resultados de la pregunta: ¢Muestra
independencia en el desarrollo de su trabajo?
1 Frecue | Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
ncia taje Valido | Acumulado
Nunca 2 3.64 4 4
Muy pocas veces 2 3.64 4 8
Validos Algqngs veces 8 14.55 14 22
Casi siempre 1 1.82 2 24
Siempre 42 76.36 76 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 11 Distribucion de resultados de la pregunta:

11. {Muestra independencia en el desarrollo de su
trabajo?
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Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados observados en la Tabla N° 11,

el 76% responde que “siempre”, 02% “casi siempre” y 14%
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“algunas veces”, muestra independencia en el desarrollo de

su trabajo. Contrariamente, un 04% dijo que “muy pocas

veces” y otro 04% dijo que “nunca”.

Este

resultado

reflejla que

la mayoria

expresa

independencia en el desarrollo de su trabajo, lo cual es

importante.

Tabla N° 12 Resultados de la pregunta: ¢Tiene suficiente

capacidad para dirigir su negocio?

12 Frecue | Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
n-cia taje Vélido | Acumulado
Nunca 0 0.00 0 0
Muy pocas veces 1 182 2 2
Vildos Algunas veces 5 9.09 9 11
Casi siempre 5 9.09 9 20
Siempre 44 | 80.00 80 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 12 Distribucion de resultados de la pregunta:
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12. ¢Tiene suficiente capacidad para dirigir su negocio?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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3.1.1.5

Andlisis e interpretacién:

De acuerdo a los resultados observados en la Tabla N° 12,
el 80% responde que “siempre”, 09% “casi siempre” y 09%
que “algunas veces”, tiene suficiente capacidad.
Contrariamente, sélo un 02% dijo que “muy pocas veces” y

0% dijo que “nunca”.

Este resultado nos indica que en cuestion de capacidad
para dirigir un negocio estan muy seguros de sus

conocimientos al respecto.

Retencién del Cliente
Tabla N° 13 Resultados de la pregunta: ¢Disefia
constantemente nuevos modelos de productos?
13 Frecuen- | Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
cia taje Vélido | Acumulado
Nunca 0 0.00 0 0
Muy pocas veces
4 7.27 7 7
Algunas veces
Validos 9. . 4 7.27 7 14
Casi siempre 6 10.91 11 25
Siempre M| 7455 | 75 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Grafico N° 13 Distribucion de resultados de la pregunta:

13. ¢Disefa constantemente nuevos modelos de
productos?
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Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Propia

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados observados en la Tabla N° 13,

el 75% responde que “siempre”, 11% “casi siempre” y un 07%

dijo que “algunas veces”, disefia constantemente nuevos

modelos de productos. Contrariamente, un 07% “muy pocas

veces” y un 0% dijo que “nunca”.

Este resultado nos muestra que la mayoria se preocupa por

disefiar de manera frecuente nuevos modelos de productos.

Tabla N° 14 Resultados de la pregunta: ¢Busca siempre

diferenciarse de su competencia?

14 Frecuencia| " Orcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Valido | Acumulado
- Nunca 1 | 82 ) )
Validos Muy pocas
veces 0 0.00 0 )
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Algunas veces 3 5 45 6 8

Casi siempre 4 797 7 15
Siempre 47 85.45 85 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 14 Distribucion de resultados de la pregunta:

14. ¢Busca siempre diferenciarse de su competencia?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados presentados en la Tabla N° 14,

el 85% responde que “siempre”, 07% “casi siempre” y un 06%

dijo que “algunas veces”, busca siempre diferenciarse de su

competencia. Contrariamente, un 0% “muy pocas veces” y un

02% dijo que “nunca”.

Este resultado expresa que la mayoria de los encuestados

esta pendiente de su posicion frente a la competencia y busca

la forma de diferenciarse.
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Tabla N° 15 Resultados de la pregunta: ¢ Desarrolla siempre

estrategias para satisfacer a sus clientes?

15 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado
Nunca 0 0.00 0 0
Muy pocas
veces 0 0.00 0 0
Algunas veces
Vélidos 1 1.82 2 2
Casisiempre | 4 1818 | 18 20
Slempre 44 | 8000 | 80 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 15 Distribucion de resultados de la pregunta:

15. ¢Desarrolla siempre estrategias para satisfacer a
sus clientes?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados presentados en la Tabla N° 15,

el 80% responde que “siempre”, 18% “casi siempre” y un 02%

dijo que “algunas veces”, desarrolla siempre estrategias para

satisfacer a sus clientes. Contrariamente, un 0% “muy pocas

veces” y un 0% dijo que “nunca”.

Este

resultado evidencia que

la mayoria de

los

encuestados acostumbra desarrollar estrategias para la

satisfaccion de sus clientes.

3.2.2 Estrategias de exportacion

3.2.2.1 Desarrollo de mercados

Tabla N° 16 Resultados de la pregunta: ¢Necesita definir

nuevos mercados geograficos para sus productos?

16 Frecuencia | ' orcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Valido | Acumulado
Nunca 4 77 ; ,
Muy pocas
veces 0 0.00 0 ,
Algunas veces
Vélidos 2 3.64 4 11
Casi siempre
1 1.82 2 13
Siempre 48 8797 & .
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Grafico N° 16 Distribucion de resultados de la pregunta:

16. ¢{Necesita definir nuevos mercados geograficos
para sus productos?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados presentados en la Tabla N° 16,
el 87% responde que “siempre”, 02% “casi siempre” y un 04%
dijo que “algunas veces”, manifiesta que necesita definir
nuevos mercados geograficos para sus productos. Sin
embargo, un 0% “muy pocas veces” y un 07% dijo que

“nunca”.

Este resultado nos indica que la mayoria de los
encuestados tiene la necesidad de definir nuevos mercados

geograficos para sus productos.

Tabla N° 17 Resultados de la pregunta: ¢Desarrolla nuevos

empagues para nuevos mercados?
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17 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado

Nunca 22 | 4000 | 40 40
Muy pocas
veces 8 14.55 15 55
Algunas veces

Validos |~ 3 5.45 5 60
Casi siempre 1 182 ) 62
Siempre 21 38.18 | 38 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 17 Distribucion de resultados de la pregunta:

17. ¢Desarrolla nuevos empaques para nuevos
mercados?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla
N° 17, el 38% responde que “siempre”, 02% “casi siempre” y
un 05% dijo que “algunas veces”, desarrolla nuevos
empaques para nuevos mercados. Por otro lado, un 15%

“muy pocas veces” y un 40% dijo que “nunca”.
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El resultado de la encuesta expresa que la opinién sobre el

desarrollo de nuevos empaques para nuevos mercados es

ligeramente negativa, lo que indicaria poca preocupacion por

este factor.

Tabla N° 18 Resultados de la pregunta: ¢Desarrolla nuevos

canales de distribucion para sus productos?

18 Frecuen- | Porcen- | Porcentaje | Porcentaje

cia taje Vélido | Acumulado
Nunca 2% | 4364 | 44 44
Muypocasveces | 43 | o364 | 24 68
. Algunas veces 0 0.00 0 68
Validos Casi siempre 3 5 45 5 73
Siempre 5 | 27271 | 21 100

Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Gréafico N° 18 Distribucion de resultados de la pregunta:

18. ¢Desarrolla nuevos canales de distribucion para
sus productos?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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3.2.2.2

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla
N° 18, el 27% responde que “siempre”, 05% “casi siempre” y
un 0% dijo que “algunas veces”, desarrolla nuevos canales de
distribucién para sus productos. Por otro lado, un 24% “muy

pocas veces” y un 44% dijo que “nunca”.

El resultado de la encuesta manifiesta expresamente que
la postura sobre el desarrollo de nuevos canales de
distribucion es negativa, lo que indicaria poco interés o

importancia por este factor.

Capacidad de creer en el propio proyecto

Tabla N° 19 Resultados de la pregunta: ¢ Cuando percibe que

algo saldra mal, se sobrepone y lo supera?

19 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado
Nunca
0 0.00 0 0
Muy pocas
veces 1 1.82 2 2
Validos Algu.nelzs veces 0 0.00 0 9
Casi siempre 4 797 . 9
Siempre 5 | 9091 | 9 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Propia
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Grafico N° 19 Distribucion de resultados de la pregunta:

19. ¢{Cudndo percibe que algo saldra mal, se
sobreponey lo supera?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla
N° 19, el 91% responde que “siempre”, 07% “casi siempre” y
un 0% dijo que “algunas veces”, se sobreponen y lo superan,
cuando perciben que algo saldra mal. Por otro lado, un 02%

“muy pocas veces” y un 0% dijo que “nunca”.

El resultado de la encuesta expresa que la opinion sobre
Su percepcion respecto a algun resultado negativo esta

presente y alerta, de manera significativa.

Tabla N° 20 Resultados de la pregunta: ¢ La inspiracion facilita

desarrollar su trabajo?

20 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taie | Valido |Acumulado
Nunca
3li 0 0.00 0 0
Vélidos Muy pocas
veces 0 0.00 0 0
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Algunas veces

0 0.00 0 0
Casi siempre 9 364 4 4
Siempre 53 | 9636 | 96 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 20 Distribucion de resultados de la pregunta:

20. éLa inspiracidn facilita desarrollar su trabajo?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla
N° 20, el 96% responde que “siempre”, 04% “casi siempre” y
un 0% dijo que “algunas veces”, desarrolla nuevos empaques
para nuevos mercados. Por otro lado, ninguno contesté “muy

pocas veces” y “nunca”.

El resultado de la encuesta expresa que la opinién sobre el

desarrollo de nuevos empaques para nuevos mercados es
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ligeramente negativa, lo que indicaria poca preocupacion por

este factor.

Tabla

NO

21 Resultados de

la pregunta: ¢La mejor

recompensa es el reconocimiento de su trabajo?

21 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado
Nunca
0 0.00 0 0
Muy pocas
veces 0 0.00 0 0
Algunas veces
Validos |0 0 0.00 0 0
Casi siempre 8 14.55 15 15
Siempre 47 85.45 85 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 21 Distribucion de resultados de la pregunta:

21. ¢{La mejor recompensa es el
reconocimiento de su trabajo?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Andlisis e interpretacién:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla

N° 21, el 85% responde que “siempre”, 15% “casi siempre” y

un 0% dijo que “algunas veces”, considera que la mejor

recompensa es el reconocimiento de su trabajo. Por otro lado,

ninguno contesto “muy pocas veces” y “nunca’.

El resultado de la encuesta expresa que le otorga suma

importancia al reconocimiento por su trabajo como una

recompensa adecuada.

3.2.2.3 Politicas de inversiones conjuntas

Tabla N° 22 Resultados de la pregunta: ¢ Se necesita contar

con socios confiables para mejorar el negocio?

22 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Valido | Acumulado
Nunca
3 5.45 5 5
Muy pocas
veces 5 9.09 9 ”
Algunas veces
Vélidos g. . 3 5.45 5 19
Casi siempre . 1973 " .
Siempre 57 6797 o ”
Total 55 100 99

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Grafico N° 22 Distribucion de resultados de la pregunta:

22. ¢{Se necesita contar con socios confiables para

67%

mejorar el negocio?
5%

9%

5%

13%

m2

m4

m5

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla

N° 22, el 67% responde que “siempre”, 13% “casi siempre” y

un 05% dijo que “algunas veces”, cree que se necesita contar

con socios confiables para mejorar el negocio. Por otro lado,

09% contesto “muy pocas veces” y 05% contesté que “nunca”.

El resultado de la encuesta indica que la mayoria cree que

se necesita contar con socios confiables para mejorar el

negocio.

Tabla N° 23 Resultados de la pregunta: ¢Es importante

construir una visién y misién comun?

23 Frecuencia | L OTcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado
) Nunca 0 0.0 . .
Validos Muy pocas
veces 9 16.35 " 6
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Algunas veces

6 10.91 11 27
Casi siempre 10 18.18 18 45
Siempre 30 | 5455 | 55 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Gréafico N° 23 Distribucion de resultados de la pregunta:

23. ¢Es importante construir una visidon y mision
comun?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla
N° 23, el 55% responde que “siempre”, 18% “casi siempre” y
un 11% dijo que “algunas veces”, considera que es importante
construir una visién y misiébn comuan. Por otro lado, 16%

contestd “muy pocas veces” y 0% contestd que “nunca”.

El resultado de la encuesta indica que la mayoria cree que

importante construir una vision y mision comun en la actividad
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que realizan. Sin embargo un pequefio porcentaje (16%) no

lo considera importante.

Tabla N° 24 Resultados de la pregunta: ¢ Asumir riesgos en

comun ayuda a enfrentar consolidar el trabajo conjunto?

24 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Valido | Acumulado

Nunca 0 0.00 0 0
Muy pocas
veces 1 1.82 2 2
Algunas veces

Vélidos 8 14.55 15 17
Casi siempre 9 16.36 16 33
Siempre 37 | 6727 | 67 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 24 Distribucion de resultados de la pregunta:

24. ¢{Asumir riesgos en comun ayuda a enfrentar
consolidar el trabajo conjunto?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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3.2.24

Andlisis e interpretacién:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla

N° 24, el 67% responde que “siempre”, 16% “casi siempre” y

un 15% dijo que “algunas veces”, considera que asumir

riesgos en comun ayuda a enfrentar consolidar el trabajo

conjunto. Por otro lado, 02% contestd “muy pocas veces” y

0% contestd que “nunca”.

En este caso, el resultado expresado indica que la mayoria

de los encuestados considera que asumir riesgos en comun

ayuda a enfrentar consolidar el trabajo conjunto.

Modalidades y formas de exportacién

Tabla N° 25 Resultados de la pregunta: ¢La exportacion

temporal para los productos es importante?

75 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado
Nunca 0 0.00 0 0
Muy pocas
veces 1 1.82 2 2
Algunas veces
Validos 2 3.64 4 6
Casi siempre 1 180 5 8
Siempre 51 0273 | 92 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

80



Grafico N° 25 Distribucion de resultados de la pregunta:

25. ¢La exportacion temporal para los productos es
importante?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla
N° 25, el 92% responde que “siempre”, 02% “casi siempre” y
un 04% dijo que “algunas veces’, considera que la
exportacion temporal para los productos es importante. Por
otro lado, 02% contestd “muy pocas veces” y 0% contesté que

“nunca”.

En este caso, el resultado de expresado indica que casi de
manera unanime considera que la exportacion temporal para

los productos es importante.
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Tabla N° 26 Resultados de la pregunta: ¢Conoce la

modalidad de despacho simplificado de exportacion?

2 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado
Nunca
23 41.82 42 42
Muy pocas
Veces 10 18.18 18 60
N Algunas veces
Vélidos 2 3.64 4 64
Casi siempre 4 797 7 71
Siempre 16 | 2900 | 29 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Gréafico N° 26 Distribucion de resultados de la pregunta:

26. ¢Conoce la modalidad de despacho
simplificado de exportacion?
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Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla
N° 26, el 29% responde que “siempre”, 07% “casi siempre” y
un 04% dijo que “algunas veces”, manifiesta que conoce la

modalidad de despacho simplificado de exportacion. Por otro
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lado, 18% contestd “muy pocas veces” y 42% contestd que

“nunca’.

En este caso, el resultado obtenido sefiala que un

porcentaje importante (42%), desconoce esta modalidad de

exportacion.

Tabla N° 27 Resultados de la pregunta: ¢Con un producto

desarrollado, es posible la exportacion definitiva?

7 Frecuen- | Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
cia taje Vélido | Acumulado
Nunca
14 25.45 25 25
Muy pocas veces 8 14.55 15 40
Validos Algunas veces 9 3.64 4 44
Casi siempre 9 16.36 16 60
Siempre 22 40.00 40 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Gréafico N° 27 Distribucion de resultados de la pregunta:

27. éCon un producto desarrollado, es posible la
exportacion definitiva?

_25%

15%

m2

m4

m5

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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3.2.2.5

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla

N° 27, el 40% responde que “siempre”, 16% “casi siempre” y

un 04% dijo que “algunas veces”, esta seguro que con un

producto desarrollado, es posible la exportacion definitiva. Por

otro lado, 15% contestd “muy pocas veces” y 25% contesto

que “nunca”.

Este el resultado obtenido nos indica que hay opiniones

divididas, aunque con una importante tendencia positiva, esta

de acuerdo en la necesidad del desarrollo del producto para

la exportacion.

Satisfaccion de clientes

Tabla N° 28 Resultados de la pregunta: ¢ Hay que desarrollar

productos de calidad para eliminar las quejas?

28 Frecuencia | ~orcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Valido | Acumulado
Nunca 0 0.00 ) .
Muy pocas
veces 0 0.00 0 0
Algunas veces
Vaélidos 0 0.00 0 0
Casi siempre 1 - ) ;
Siempre 5 0813 s 0

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Grafico N° 28 Distribucion de resultados de la pregunta:

28. {Hay que desarrollar productos de calidad para
eliminar las quejas?

0% 0%, 0%

m2

m4
m5

98%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla
N° 28, el 98% responde que “siempre”, 02% “casi siempre” y
un 0% dijo que “algunas veces”, considera que hay que
desarrollar productos de calidad para eliminar las quejas. Por

otro lado, ninguno contesté “muy pocas veces” y “nunca”.

En este caso, el resultado expresado en las encuestas
indica de manera unanime, es decir, todos tienen claro que
para eliminar el descontento del cliente hay que trabajar en el
desarrollo de productos de calidad.

Tabla N° 29 Resultados de la pregunta: ¢El necesario
conocer el valor que percibe el cliente respecto a los

productos?
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29 Frecuencia Porcen- | Porcentaje | Porcentaje
taje Vélido | Acumulado
Nunca 0 0.00 0 0
Muy pocas
veces 0 0.00 0
Validos Algunas veces 0 0.00 0 0
Casi siempre 5 9.09 9 9
Siempre 50 90.91 91 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 29 Distribucion de resultados de la pregunta:

29. ¢Es necesario conocer el valor que percibe el
cliente respecto a los productos?

0% —_ 0% 0% o

m2

m4

m5
91%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla
N° 29, el 91% responde que “siempre”, 09% “casi siempre” y
un 0% dijo que “algunas veces”, considera que es necesario
conocer el valor que percibe el cliente respecto a los
productos. Por otro lado, ninguno contesté “muy pocas veces”

y “nunca’.
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En este caso, el resultado sefialado en las encuestas indica

de manera unanime, es decir, todos entienden claramente

que es preciso identificar el valor que percibe el cliente

respecto a los productos.

Tabla N° 30 Resultados de la pregunta: ¢ldentifica las

expectativas del cliente para mejorar el producto?

30 Freguen- Porgen- Porcp_ntaje Porcentaje
cia taje Vélido | Acumulado
Nunca
0 0.00 0 0
Muy pocas veces 0.00 0
Algunas veces
Validos _ 3 5.45 6 6
Casi siempre 5 9.09 9 15
Siempre 47 | 8545 | 85 100
Total 55 100 100

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia

Grafico N° 30 Distribucion de resultados de la pregunta:

85%

30. ¢ldentifica las expectativas del cliente para

0%1/‘%_

mejorar el producto?

5%

9%

m2

m4

w5

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Propia
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Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados que se muestran en la Tabla
N° 30, el 85% responde que “siempre”, 09% “casi siempre” y
un 06% dijo que “algunas veces”, identifican las expectativas
del cliente para mejorar el producto. Por otro lado, ninguno

contestd “muy pocas veces” y “nunca”.

Esto significa que existe una marcada preocupacion y
capacidad para identificar las expectativas del cliente, el cual

utilizan para mejorar el producto.

3.2 Discusién de Resultados

3.2.1 Analisis y aplicacion de X2 cuadrada
(Tabla de contingencias con nivel de confianza 95% y a = 0.05)

Para establecer si efectivamente la variable: Cultura emprendedora
se relaciona con las estrategias de exportacién, en los artesanos del
distrito de Ayacucho, se ha procedido de la siguiente manera:

A) IDENTIFICACION DE MERCADOS (Xi1) Y DESARROLLO DE
MERCADOS (Y1)

i) PLANTEAMIENTO DE LA HIPOTESIS

Hi= A mejor identificacibn de mercados externos, mayor
desarrollo tendrian los mercados de exportacion.

Ho= A mejor identificacibn de mercados externos, menor
desarrollo tendrian los mercados de exportacion.
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i) CONSOLIDACION DE DATOS OBSERVADOS

Consolidacion de frecuencias de respuestas sobre la relacién o
no de la identificaciébn de mercados externos con el desarrollo de
mercados de exportacion.

LEYENDA
S Siempre
AV Algunas veces

MPV Muy pocas veces
N Nunca
SR Sin respuesta

Tabla N° 31. Consolidacién de frecuencia de respuestas sobre
la relacion o no de la identificacion de mercados externos con el
desarrollo de mercados de exportacion.

S AV MPV N SR TOTAL
Se relaciona 20 14 4 3 49
No se relaciona 0 0 2 3 6

20 14 6 6 55

iii) CALCULO DE VALORES ESPERADOS

Tabla N° 32. Calculo de valores esperados sobre la relacion o
no de la identificaciéon de mercados externos con el desarrollo de
mercados de exportacion.

S AV MPV N SR
Se relaciona 17.818 12.47 8.0182 5.35 5.35
No se
relaciona 2.1818 1.53 0.9818 0.65 0.65

iv) TABULACION DE DATOS OBSERVADOS (O) Y ESPERADOS
(E) PARA DETERMINAR (X2);

Tabla N° 33 Tabulacion de datos observados y esperados para
determinar el Xé la relacion o no de la identificacion de

mercados externos con el desarrollo de mercados de
exportacion.
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Xé Calculada = 16.70

X Tabla

a) Grado de libertad: (Qf=2), (Qc=5) = (2-1) (5-1) =4

b) X’=X, 0.05=09.488

v) RESULTADO Y DECISION

0 E (O-E) | (O-E2 | (O-EJE

S-R 20 17.8182 | 2.1818 | 4.7603 0.27
AV - R 1400 | 1247 | 1.5273 2.33 0.19
MPV - R 8 8.01818 | -0.018 0.00 0.00
N -R 4.00 5.35 -1.345 | 1.8102 0.34
SR-R 3.00 5.35 -2.345 | 5.5012 1.03
S-NR 0 218182 | -2.182 | 4.7603 2.18
AV - NR 0.00 1.53 -1.527 2.33 1.53
MPV - NR 1 0.98182 | 0.0182 0.00 0.00
N - NR 2.00 0.65 1.3455 1.8102 2.77
SR -NR 3.00 0.65 2.3455 | 5.5012 8.40

16.70

Grafico N° 31 Resultado y decision de la relacion o no de la

identificacion de mercados externos con el

mercados de exportacion.

desarrollo de

o 0.05
= =0.025, 4 grados de libertad
2
1
1
1
|
., 1
Region de ' Region de
1
rechazo I aceptacion
1
|
9.488 16.70

Como (X2 CALCULADO = 16.70) > (X’ TABLA = 9.488)
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B)

SE ACEPTA LA Hi: Es decir, a mejor identificacion de
mercados externos, mayor desarrollo tendrian los mercados
de exportacion, al nivel de significancia de 0.05.

LA ACTITUD Y CONFIANZA EMPRENDEDORA (X2) Y LA
CAPACIDAD DE CREER EN EL PROPIO PROYECTO (Y2)

i) PLANTEAMIENTO DE LA HIPOTESIS

H>= A mejor actitud y confianza emprendedora, mayor
capacidad tendrian de creer en el propio proyecto.

Ho=A mejor actitud y confianza emprendedora, menor
capacidad tendrian de creer en el propio proyecto

i) CONSOLIDACION DE DATOS OBSERVADOS

Consolidacion de frecuencias de respuestas sobre la relacion o
no de la actitud y confianza emprendedora con la capacidad de
creer en el propio proyecto.

LEYENDA

S = Siempre

AV = Algunas veces
MPV = Muy pocas veces
N = Nunca

SR = Sinrespuesta

Tabla N° 34. Consolidacion de frecuencias de respuestas sobre
la relacién o no de la actitud y confianza emprendedora con la

capacidad de creer en el propio proyecto.

S AV MPV N SR TOTAL
Se relaciona 22 18 3 2 52
No se relaciona 0 0 2 0 3

22 18 5 2 55
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iii) CALCULO DE VALORES ESPERADOS

Tabla N° 35. Calculo de valores esperados sobre la relacién o
no de la actitud y confianza emprendedora con la capacidad de
creer en el propio proyecto.

S AV MPV N SR
Se relaciona 20.80 17.02 7.56 4.73 1.89
No se relaciona 1.20 0.98 0.44 0.27 0.11

iv) TABULACION DE DATOS OBSERVADOS (O) Y ESPERADOS
(E) PARA DETERMINAR X2 ):

Tabla N° 36. Tabulacion de datos observados y esperados para

determinar Xé

la relacion o no de la actitud y confianza

emprendedora con la capacidad de creer en el propio proyecto.

X Calculada = 14.76

th Tabla

a) Grado de libertad: (Qf = 2), (Qc =5) =(2-1) (5-1) =4

b) X’ =X, 0.05 = 9.488

0 E (O-E) | (0-Ep (O -E)YE

S-R 22 | 2080 | 1.2 1.44 0.07
AV - R 18 | 17.02 | 09818 | 0.964 0.06
MPV - R 7 7.56 -0.56 0.32 0.04
N-R 3 | 473 | -1.73 2.98 0.63
SR-R 2 1.89 | 0.11 0.01 0.01
S-NR 0 1.20 -1.2 1.44 1.20
AV - NR 0 | 098 |-0982 | 096 0.98
MPV - NR 1 | 044 | 056 0.32 0.73
N - NR 2 | 027 | 173 2.98 10.94
SR -NR 0 | 011 | -0.11 0.01 0.11

14.76
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v) RESULTADO Y DECISION

Grafico N° 32. Resultado y decision de la relacién o no de la
actitud y confianza emprendedora con la capacidad de creer en

el propio proyecto.

0.05

=0.025, 4 grados de libertad

Region de

Region de
rechazo

aceptacion

9.488 14.76

Como (X2 CALCULADO = 14.76) > (X’ TABLA = 9.488)

SE ACEPTA LA HIPOTESIS H,: Es decir, la actitud y
confianza emprendedora se relaciona expresamente con la
capacidad de creer en el propio proyecto, al nivel de

significancia de 0.05.

C) LA PERSEVERANCIA Y ESFUERZO (X3) Y LAS POLITICAS DE
INVERSIONES CONJUNTAS (Y3)

i. PLANTEAMIENTO DE LA HIPOTESIS

Hs= A mayor perseverancia y esfuerzo tendrian mejores
politicas de inversiones conjuntas de exportacion con sus

similares.

Ho= A mayor perseverancia y esfuerzo tendrian menores
politicas de inversiones conjuntas de exportacion con sus

similares.
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CONSOLIDACION DE DATOS OBSERVADOS

Consolidacion de frecuencias de respuestas sobre la relaciéon o
no de la perseverancia y esfuerzo con las politicas de

inversiones conjuntas de exportacion con sus similares.

LEYENDA

S = Siempre

AV = Algunas veces
MPV = Muy pocas veces
N = Nunca

SR = Sinrespuesta

Tabla N° 37. Consolidacion de frecuencias de respuestas sobre
la relacion o no de la perseverancia y esfuerzo con las politicas

de inversiones conjuntas de exportacion con sus similares.

S AV MPV N SR TOTAL
Se relaciona 17 17 5 3 44
No se relaciona 2 3 3 2 11

19 20 8 5 55

CALCULO DE VALORES ESPERADOS

Tabla N° 38. Calculo de valores esperados sobre la relacién o
no de la perseverancia y esfuerzo con las politicas de
inversiones conjuntas de exportacion con sus similares.

S AV MPV N SR
Se relaciona 15.20 16.00 6.40 4.00 2.40
No se relaciona 3.80 4.00 1.60 1.00 0.60

TABULACION DE DATOS OBSERVADOS (O) Y ESPERADOS
(E) PARA DETERMINAR X2 ):

Tabla N° 39. Tabulacién de datos observados y esperados para

. 2 ., .
determinar X; la relacion o no de la perseverancia y esfuerzo
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con las politicas de inversiones conjuntas de exportacién con sus
similares.

0 E (O-E) | (0-E2 | (O-E)E

S-R 17 15.20 18 3.24 0.21
AV - R 17 16.00 1 1.00 0.06
MPV - R 5 6.40 -1.4 1.96 0.31
N -R 3 4.00 -1 1.00 0.25
SR-R 2 2.40 0.4 0.16 0.07
S-NR 2 3.80 18 3.24 0.85
AV - NR 3 4.00 -1 1.00 0.25
MPV - NR 5 1.60 3.4 11.56 7.23
N - NR 3 1.00 2 4.00 4.00
SR -NR 2 0.60 1.4 1.96 3.27

16.49

Xé Calculada = 16.49

X’ Tabla
c) Grado de libertad: (Qf = 2), (Qc=5)=(2-1) (5-1) =4
d) X? = X, 0.05 = 9.488

RESULTADO Y DECISION

Grafico N° 33. Resultado y decision de la relacién o no de la
actitud y confianza emprendedora con la capacidad de crecer en

el propio proyecto.

0.05

=0.025, 4 grados de libertad

Region de

Region de
rechazo

aceptacion

9.488 16.49

Como (X2 CALCULADO = 16.49) > (X’ TABLA = 9.488)
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SE ACEPTA LA HIPOTESIS Hs: Es decir, a mayor
perseverancia y esfuerzo mejores politicas de inversiones
conjuntas de exportacién con sus similares, al nivel de

significancia de 0.05.

D) LA AUTONOMIA DE DECISIONES (Xs) Y MODALIDADES Y
FORMAS DE EXPORTACION (Ya)

i) PLANTEAMIENTO DE LA HIPOTESIS

Hs= A mayor autonomia de decisiones habria mejores
modalidades y formas de exportacion.

Ho=A mayor autonomia de decisiones habria menores

modalidades y formas de exportacion.

i) CONSOLIDACION DE DATOS OBSERVADOS

Consolidacion de frecuencias de respuestas sobre la relacion o
no de la autonomia de decisiones con las modalidades y formas

de exportacion.

LEYENDA
S Siempre
AV Algunas veces

MPV Muy pocas veces
N Nunca
SR Sin respuesta

Tabla N° 40. Consolidacion de frecuencias de respuestas sobre
la relaciobn o no de la autonomia de decisiones con las

modalidades y formas de exportacion.

S AV MPV N SR TOTAL
Se relaciona 19 15 6 3 6 49
No se relaciona 0 1 1 3 6

19 16 7 6 7 55
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iii) CALCULO DE VALORES ESPERADOS

Tabla N° 41. Calculo de valores esperados sobre la relacién o
no de la autonomia de decisiones con las modalidades y formas

de exportacion.

S AV MPV N SR
Se relaciona 16.93 14.25 6.24 5.35 6.24
No se relaciona 2.07 1.75 0.76 0.65 0.76

iv) TABULACION DE DATOS OBSERVADOS (O) Y ESPERADOS
(E) PARA DETERMINAR X2 ):

Tabla N° 42. Tabulacién de datos observados y esperados para

. 2 ., , ..
determinar X_ la relacién o no de la autonomia de decisiones
con las modalidades y formas de exportacion.

0] E (O -E) (O -E)? (0 -E)?E

S-R 19 16.93 2.07 4.30 0.25
AV -R 15 14.25 0.75 0.56 0.04
MPV - R 6 6.24 -0.24 0.06 0.01
N-R 3 5.35 -2.35 5.50 1.03
SR-R 6 6.24 -0.24 0.06 0.01
S-NR 0 2.07 -2.07 4.30 2.07
AV - NR 1 1.75 -0.75 0.56 0.32
MPV - NR 1 0.76 0.24 0.06 0.07
N - NR 3 0.65 2.35 5.50 8.40
SR -NR 1 0.76 0.24 0.06 0.07

12.28

Xf; Calculada = 12.28

X’ Tabla
e) Grado de libertad: (Qf =2), (Qc =5)=(2-1) (5-1) =4
f) X =X, 0.05=9.488
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v) RESULTADO Y DECISION

Grafico N° 34. Resultado y decision de la relacién o no de la
autonomia de decisiones con las modalidades y formas de

exportacion.

o 005
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©

88 12.28

Como (X2 CALCULADO = 16.49) > (X’ TABLA = 9.488)

SE ACEPTA LA HIPOTESIS Hg: Es decir, a mayor autonomia
de decisiones, habria mejores modalidades y formas de

exportacion, al nivel de significancia de 0.05.

E) EL DESARROLLO DE CAPACIDAD DE INNOVACION (Xs) Y
SATISFACCION DE CLIENTES DE MERCADOS EXTERNOS (Ys)

i) PLANTEAMIENTO DE LA HIPOTESIS

Hs= A mejor desarrollo de capacidad de innovacion, habria

mayor satisfaccion de clientes de mercados externos.

Ho= A mejor desarrollo de capacidad de innovacién, habria

menor satisfaccion de clientes de mercados externos.
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i) CONSOLIDACION DE DATOS OBSERVADOS

Consolidacion de frecuencias de respuestas sobre la relaciéon o
no de la capacidad de innovacion con la satisfaccion de clientes

de mercados externos.

LEYENDA

S = Siempre

AV = Algunas veces
MPV = Muy pocas veces
N = Nunca

SR = Sinrespuesta

Tabla N° 43. Consolidacion de frecuencias de respuestas sobre
la relacion o no de la capacidad de innovacion con la satisfaccion

de clientes de mercados externos.

S AV MPV N SR TOTAL
Se relaciona 19 12 9 4 47
No se relaciona 0 0 2 4 8

19 12 11 8 55

iii) CALCULO DE VALORES ESPERADOS

Tabla N° 44. Calculo de valores esperados sobre la relacién o
no de la capacidad de innovacion con la satisfaccion de clientes
de mercados externos.

S AV MPV N SR
Se relaciona 16.24| 10.25 9.40 6.84 4.27
No se relaciona 2.76 1.75 1.60 1.16 0.73

iv) TABULACION DE DATOS OBSERVADOS (O) Y ESPERADOS
(E) PARA DETERMINAR X2 ):

Tabla N° 45. Tabulacién de datos observados y esperados para

. 2 ., . . .z
determinar X; la relacion o no de la capacidad de innovacion
con la satisfaccion de clientes de mercados externos.
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0 E (O-E) | (O-E2 | (O-E)E

S—R 19 1624 | 2.76 7.64 0.47
AV - R 12 1025 | 1.75 3.05 0.30
MPV - R 9 9.40 | -0.40 0.16 0.02
N -R 4 6.84 | -2.84 8.04 1.18
SR-R 3 4.27 -1.27 1.62 0.38
S-NR 0 2.76 276 | 7.6377 2.76
AV - NR 0 1.75 -1.75 3.05 1.75
MPV - NR 2 1.60 0.40 0.16 0.10
N - NR 4 1.16 2.84 8.04 6.91
SR -NR 0 0.73 -0.73 0.53 0.73

14.59

X(Z; Calculada = 14.59

X’ Tabla
g) Grado de libertad: (Qf =2), (Qc=5)=(2-1) (5-1) =4
h) X’ =X, 0.05 = 9.488

RESULTADO Y DECISION

Gréafico N° 35. Resultado y decision de la relacion o no de la
capacidad de innovacion con la satisfaccion de clientes de
mercados externos.
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Como (X% CALCULADO = 14.59) > (X’ TABLA = 9.488)

SE ACEPTA LA HIPOTESIS Hs: Es decir, a mejor desarrollo
de capacidad de innovacion, habria mayor satisfaccion de

clientes de mercados externos, al nivel de significancia de

0.05.
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3.3 PROPUESTA PARA UNA MAYOR CULTURA EMPRENDEDORA'Y LA

RELACION CON LAS ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

VARIABLE INDEPENDIENTE:
CULTURA EMPRENDEDORA

VARIABLE DEPENDIENTE:
ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

DIMENSIONES

Identificacién de mercados externos

Para formar y fortalecer una cultura
emprendedora, resulta necesario
identificar los mercados que
potencialmente pueden permitir la
expansion del negocio en el exterior.
Para ello se requiere:

- Conocer nuestro producto (sus
caracteristicas, su precio, el valor
agregado aplicado)

- Verificar la aplicacion de la calidad,
tecnologia utilizada, empaque,
disefio, publico objetivo, tendencia de
consumo, etc.

- Desarrollar la estrategia de productos
(qué busca el cliente, cuanto estan
dispuestos a pagar, entre otros)

- Desarrollar la estrategia de precios

- Decidir por el mercado més
adecuado (Europa, Norteamérica,
Asia, Africa) y sus aspectos
culturales (lenguaje, cultura,
restricciones, patrones de consumo)

Desarrollo de mercados de
exportacion

Para este proceso, se requiere:

-Definir la informacion que se requiere

- Definir cémo obtener la informacién
(gremios, instituciones
gubernamentales y organismos
internacionales, consultorias)

- Buscar informacion sectorial

-Conocer informacion relacionada con
el producto

-Buscar informacién relacionada con
la logistica (transporte, salidas,
llegadas, contenedorizacion, puertos,
etc.)

-Informacién de precios (FOB, CIF,
DDP, ect)

-Informacion de restricciones
(aranceles, certificaciones,
regulaciones de empaque, acuerdos
comerciales)

-Buscar informacién actualizada

Actitud y confianza emprendedora

En todo proceso de formacion y
fortalecimiento de la cultura
emprendedora, es importante

Capacidad de creer en el propio
proyecto

La clave fundamental para el
desarrollo de una empresa y del
empresario es necesario:
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desarrollar una actitud y confianza
emprendedora sélida, para garantizar
el éxito de cualquier emprendimiento
que realice el empresario. Para ello es
necesario:

- Ser muy dedicado y entusiasta

- Tener deseos de superacion

- Tener sentido comun y autoconfianza
- Tener actitud positiva y caracter

- Buscar y aprovechar oportunidades

- Ser perseverante y honesto

- Estar preparado para lo que suceda

- Hacer cada cosa que se proponen

- Tener la vision del éxito de tu
negocio y creer en él.

- Hay que mantener el optimismo y
tener presente la expectativa del
proyecto que tienes en mente.

- Se requiere ademas contagiar del
optimismo y la vision entre todos los
colaboradores.

- Desatrrollar la posibilidad de crear
alianzas que refuercen el hecho de
creer en el propio proyecto.

- Ademas es necesario convencerte
de lo que realizas.

Perseverancia y esfuerzo

Desde ya se entiende que la
perseverancia y esfuerzo constituyen
la clave para el desarrollo del
emprendedor, que le permite concretar
cualquier proyecto que tenga en
mente.

La perseverancia implica ademas,
mantenerse firme de manera
constante en el proyecto en el que se
esté trabajando, hasta lograr el
propdsito propuesto.

Politicas de inversiones conjuntas

Esto implica considerar la importancia
de realizar inversiones, como uno de
los pilares del crecimiento empresarial.

Para ello hay que observar lo
siguiente:

- Asignar los recursos de manera
eficiente, en relacion con los
objetivos empresariales

- Delimitar la responsabilidad de cada
organizacion participante.

- Buscar el equilibrio entre la
capacidad de identificacion de los
promotores y la supervision y
aprobacion de la empresa.

Autonomia de decisiones

Para fortalecer la cultura
emprendedora de los artesanos, se
debe tener en cuenta lo siguiente:

- Proporcionar opciones sobre
aspectos personales, sociales y
familiares.

- Mantener expectativas altas

- Involucrar al personal de su entorno
en las decisiones

Modalidades y formas de
exportacion

a) Segun la Ley General de Aduanas:
- Exportacion Definitiva
- Exportacion Temporal
- Exportacion Sin Valor Comercial

b) Segun el circuito de exportacion:
- Exportacion Directa
- Exportacion Indirecta

El emprendedor puede optar por
cualquiera de estas modalidades de
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- Desarrollar habilidades para
solucionar problemas

- Promover la iniciativa

- Demostrar el sentido de autoestima y
confianza en si mismo

exportacion, sin embargo, si los
volumenes a exportar son reducidos,
se recomienda iniciar con la
exportacion indirecta como una
estrategia para adquirir destreza

Capacidad de innovacion

La innovacion es considerara como
una estrategia necesaria para la
supervivencia, por lo que se entiende
que el emprendedor requiere del
desarrollo de su capacidad de
innovacioén para sostener y
permanecer su negocio en el mercado.
Para ello, se deben realizar la
siguientes acciones:

- Conocer las tendencias y
condiciones del ambiente de
negocios.

- Identificar los recursos disponibles

- Buscar informacion y capacitarse

- Identificar los gustos y preferencias
del cliente

- Definir objetivos orientados al cambio

- Proponer nuevos disefios de
producto y someterlo a evaluacion

- Reducir el temor a equivocarse

Satisfaccion de clientes de
mercados externos

La satisfaccion de los clientes, es un
factor determinante para el éxito de la
actividad empresarial, por lo que el
emprendedor debe contar con
informacion suficiente para conocer
las necesidades y el comportamiento
del consumidor (cliente). Seria
conveniente tomar en cuenta los
requisitos que exige la Norma ISO
9001 (seguimiento de la percepcion
del cliente, determinar el métodos para
la satisfaccion del cliente), en el
sentido que servird como parametro
para la basqueda permanente de la
satisfaccion del cliente.
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CONCLUSIONES

El proposito de la presente investigacion fue Establecer a través de
aplicacion de un cuestionario que la cultura emprendedora se relaciona con las
estrategias de exportacion de la artesania en piedra de Huamanga en el distrito
de Ayacucho durante el afio 2015. Para el proceso de recopilacién de datos, ha
sido necesario la aplicacion de un cuestionario a los artesanos en Piedra de
Huamanga del distrito de Ayacucho, los cuales mayoritariamente realizan sus
actividades comerciales en el Centro Artesanal Shosaku Nagase. Para la
contrastacion de la hipétesis se hizo uso del método Chi Cuadrado (X2), por lo

gue se ha llegado a las siguientes conclusiones:

1) Existe relacion entre la identificacion de mercados externosy el desarrollo
de mercados de exportacion de los artesanos en Piedra de Huamanga del

distrito de Ayacucho. La prueba de hipétesis realizada nos permite

concluir que existe una relacion evidente (Xé CALCULADO =16.70) > (

X? TABLA = 9.488).
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2)

3)

4)

5)

La actitud y confianza emprendedora se relaciona con la capacidad de
creer en el propio negocio de los artesanos en Piedra de Huamanga del
distrito de Ayacucho. La prueba de hipétesis realizada nos permite

concluir que la relacion existente (Xé CALCULADO = 14.76) > (Xf
TABLA = 9.488).

Existe relacion entre la perseverancia y esfuerzo con las politicas de
inversiones conjuntas de exportacion de los artesanos en Piedra de

Huamanga del distrito de Ayacucho. La prueba de hipétesis realizada nos

permite concluir que la relacion existente (Xf: CALCULADO =16.49) > (

X’ TABLA = 9.488).

La autonomia en las decisiones se relaciona con las modalidades y
formas de exportacion de los artesanos en Piedra de Huamanga del

distrito de Ayacucho. La prueba de hipétesis realizada nos permite
concluir que la relacién existente (Xé CALCULADO = 16.49) > (Xf
TABLA = 9.488).

Existe relacién entre la capacidad de innovacién y la satisfaccion de los
clientes en los artesanos en Piedra de Huamanga del distrito de

Ayacucho. La prueba de hipoétesis realizada nos permite concluir que la

relacion existente (Xa CALCULADO = 14.59) > (X TABLA = 9.488).

Conclusiéon General:

La presente investigacion ha probado la relacién significativa entre la cultura

emprendedora y las estrategias de exportacion de los artesanos en Piedra

de Huamanga del distrito de Ayacucho.
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RECOMENDACIONES

Habiéndose encontrado relacion entre las variables propuestas, las
recomendaciones para mejorar la cultura emprendedora que genere estrategias
de exportacion exitosas, se recomienda a los artesanos en Piedra de Huamanga

del distrito de Ayacucho:

1. Se debe definir claramente el producto que se oferta, sus caracteristicas,
modelos, calidad y precios competitivos. Con esta base, se puede
potenciar el desarrollo de nuevos mercados, los cuales se debe evaluar
adecuadamente sobre las formas de acceder a ellos, identificar aliados
estratégicos corporativos, las condiciones de dichos mercados y los
costos de la logistica internacional pertinente.

2. Se requiere que el emprendedor de artesania en piedra de huamanga,
logre sensibilizar su posicion como empresario en el factor conductual
buscando desarrollar una actitud positiva y confianza en lo que hace para
gue lo realice con mayor dedicacion, con muchos deseos de superacion,
autoconfianza y perseverancia. Con una actitud fortalecida se vera en

mejores condiciones para mantener el optimismo, que contagiard a sus
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colaboradores, por lo que se sentira convencido para creer en sus

proyectos.

El artesano ayacuchano, especialmente el que realiza trabajos en piedra
de huamanga, debe estar convencido de la significancia de la actividad
gue realiza para salir adelante, esto lo motivara a ser perseverante y
entendera que el esfuerzo que aplique sera fundamental para potenciar
su trabajo. Con esta cualidad podra orientar el destino de su negocio y
orientdndose a la asociatividad, definiendo politicas adecuadas de
inversiones conjuntas de exportacion, es decir, la perseverancia lo guiara
para entender que el camino al mercado extranjero resulta mejor de
manera corporativa que en forma individual, entendiendo la necesidad de

asignar recursos y la responsabilidad de cada participante.

Sin duda, el mercado de hoy es competitivo, y como tal, exige de las
personas y de las empresas desarrollar sus habilidades empresariales
para poder tomar decisiones acertadas; por lo que manteniendo sus
expectativas altas, promoviendo la iniciativa en sus actividades, debera
lograr autonomia en las decisiones que tome. Esto le permitirA mayor
claridad para entender el escenario empresarial de su sector, por lo que
podra definir las modalidades y formas de exportacion. Si su conocimiento
de este aspecto es reducido debera optar por la exportacion indirecta, en
tanto alcance mayor destreza del proceso y posicionamiento de su
mercado, y posteriormente logre exportar mayor volumen en otras

condiciones como la exportacién directa.

El desarrollo de habilidades y capacidades no sélo es posible alcanzar
con su experiencia y conocimientos limitados, sino que debe capacitarse
para entender mejor las tendencias del mercado, identificar los gustos y
preferencias del cliente y asi promover una mejor presentacion y nuevos
disefilos de productos de acuerdo a las expectativas del consumidor.
Logrado esto se puede garantizar la satisfaccion del cliente, ofreciendo

productos de calidad, de acuerdo a sus exigencias.
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1. Matriz de Consistencia

CULTURA EMPRENDEDORA Y ESTRATEGIAS DE EXPORTACION DE ARTESANIA EN PIEDRA DE HUAMANGA EN EL DISTRITO DE AYACUCHO

Tipo de Investigacion: Aplicada Nivel de Investigacion: Descriptivo — Correlacional Disefio de Investigacién: Descriptivo
] VARIABLES Y ]
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA UNIVERSO Y MUESTRA
PROBLEMA GENERAL GENERAL HIPOTESIS GENERAL UNIVERSO.- Para los efectos de la

¢De qué manera la cultura
emprendedora de los
artesanos influye en el
desarrollo de estrategias
de exportacion de la
artesania de piedra de
Huamanga en el distrito
de Ayacucho?
PROBLEMAS
ESPECIFICOS
eEn qué forma la
bldsqueda de mercados
externos influye en el
desarrollo de mercados?
e;De qué manera las
actitudes y la confianza
influyen en la capacidad
de creer en el propio

proyecto?

o ,En qué medida Ila
perseverancia y el
esfuerzo influyen las

politicas de inversiones
conjuntas de exportacion

con sus similares?

Determinar la influencia de
la cultura emprendedora en
las estrategias de
exportacion de la artesania
en piedra de Huamanga en
el distrito de Ayacucho
durante el afio 2014.

OBJETIVOS

ESPECIFICOS
e Analizar la influencia
entre la busqueda de
mercados externos y el
desarrollo de mercados

influencia

Explicar la
entre las actitudes y la
confianza en el propio
proyecto.

Examinar la influencia

entre la perseverancia y
el esfuerzo con sistema
de ventas e inversiones
conjuntas de
exportacion.

A mayor cultura
emprendedora de los
artesanos mejores serian
las estrategias de
exportacion de la artesania
de piedra de Huamanga en

el distrito de Ayacucho.

HIPOTESIS
ESPECIFICAS
* A mejor identificacion de
mercados externos,
mayor desarrollo
tendrian los mercados de

exportacion

A mejores actitudes y
confianza

emprendedora,  mayor
capacidad tendrian de
creer en el propio

proyecto

A mayor perseverancia y
esfuerzo, tendrian
mejores  politicas de

inversiones conjuntas de

Variable Independiente
®:

Cultura emprendedora

Indicadores:

eldentificacion de
mercados externos

eActitudes y confianza
emprendedora

ePerseverancia y el
esfuerzo

eAutonomia de decisiones

eCapacidad de innovacién

Variable Dependiente (Y)

Estrategias de
exportacion
Indicadores:

Desarrollo de mercados

Capacidad de creer en el
propio proyecto

Politicas de Inversiones

conjuntas

Modalidades y formas de
exportacion

Satisfaccion de clientes

Xa= Identificacién de mercados externos

eConsumidor extranjero
eSupermercado
eMayorista - Minorista

Xo= Actitudes y confianza emprendedora

eVoluntad constante de iniciativa
eHabilidades
eCapacidad psiquica e intelectual

X3= Perseverancia y esfuerzo

eTrabajo duro y sacrificado
eNo darse por vencido
*Objetivos definidos

Xs= Autonomia de decisiones

eConocimiento del trabajo
eIndependencia de sus decisiones
eCapacidad de dirigir su negocio

Xs.= Capacidad de innovacion

eDisefio de productos nuevos
eDiferenciacién permanente
eInvestigacion y desarrollo

Y= Desarrollo de mercados
eNuevos mercados geograficos
eNuevos empaques
eNuevos canales de distribucion

Y.= Capacidad de creer en el propio proyecto

eEliminacién de la negatividad
eInspiracion
eRecompensa

METODO DE INVEST.

Descriptivo

Cuanto cualitativas
Inductivo
Deductivo

Anélisis

DISENO DE INVEST.
Descriptivo

TIPO DE INVEST.

Aplicada
Transversal
Retrospectiva

NIVEL DE INVEST.

e Descriptivo
correlacional

TEC. DE INVEST.

Andlisis documental
Encuesta

INST. DE INVESTIG.
Formato de fichas
bibliograficas
Cuestionario.

presente investigacion, se considerara
como universo a todos los artesanos que
realizan trabajos en el Distrito de
Ayacucho que realizan sus actividades
principalimente en el Centro Artesanal
Shosaku Nagase, que conforman una
poblacion de 220 artesanos

aproximadamente.

POBLACION.-  La

informantes constituiran los artesanos en

poblacion de

piedra de Huamanga que conforman 55
artesanos aproximadamente.

MUESTRA.- En la presente investigacion
no se aplicar4 una muestra por cuanto al
ser una poblacion finita se realizard la
encuesta de tipo censal.

En la recoleccion de datos se aplico
procedimiento estadistico probabilistica y
contrastacion  de

para la hipétesis

especificas emplearemos Chi Cuadra (X?).
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e,En qué sentido la
autonomia de decisiones
influye en las
modalidades y formas de
exportacion?
o;De qué manera el
desarrollo de capacidad
de innovacion influye en
la satisfaccion de clientes
de mercados externos?

Expresar la influencia
entre la autonomia de
decisiones y las
modalidades y formas de
exportacion.

Evidenciar la influencia
entre el desarrollo de
capacidad de innovacion
y la satisfaccion de
clientes de mercados
externos

exportacion  de  sus
similares

A mayor autonomia de
decisiones, habria
mejores modalidades y
formas de exportacion

A mejor desarrollo de
capacidad de innovacién,
habria mayor
satisfaccion de clientes
de mercados externos

Ys= Politicas de Inversiones conjuntas
eBlsqueda de socios confiables
eV/isi6n y misién comdn
e Asuncion de riesgos en comin

Y. = Modalidades y formas de exportacién
eExportacion temporal
eDespacho simplificado de exportacién
eExportacion definitiva

Ys = Satisfaccién de clientes
eAusencia de quejas
eValor percibido
eSuperacion de expectativas
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2. Instrumentos de recoleccion de datos (validados por expertos*; en caso

de adaptacion o elaboracion propia)



CUESTIONARIO

El presente cuestionario tiene la finalidad de recabar informacion sobre la cultura emprendedora

y las estrategias de exportacién de la artesania en piedra de huamanga en el Distrito de

Ayacucho.
INSTRUCCIONES

A continuacion se establecen diversas interrogantes:

o Califique con una escala de 1 a 5, de acuerdo a las opciones planteadas

¢ Responda marcando del 1 al 5 segun sea su eleccion

e Es importante que la respuesta revele la situacion actual y no sobre lo que deberia ser.
Nombres del entrevistado:

Procedencia (zona):

CODIGO:
1. Nunca
CUESTIONARIO 2. Muy pocas veces
3. Algunas veces
4. Casisiempre
5. Siempre
CcODIGO
[%])
0 0| 2
[ g %) 8 % g
o| & o 2| & o
. CULTURA EMPRENDEDORA 5 0; 8 8| & g
<| O

1.1 IDENTIFICACION DE MERCADOS EXTERNOS

¢ldentifica las necesidades del consumidor extranjero?

¢ Es apropiado realizar ventas en Supermercados?

¢ Es mas ventajoso vender a través de mayoristas y minoristas?
1.2 ACTITUDES Y CONFIANZA EMPRENDEDORA

¢La voluntad de iniciativa es constante en el trabajo realizado?

¢Cuenta con las habilidades suficientes para desarrollar su

negocio?

¢ Cuenta con capacidad psiquica e intelectual para desarrollar su

negocio?

1.3 PERSEVERANCIA Y ESFUERZO

¢ Considera que su trabajo es duro y sacrificado?
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¢No se da por vencido ante las dificultades?

¢Mantiene sus objetivos fijos y definidos durante su trabajo?

1.4 AUTONOMIA

¢Conoce plenamente el trabajo de artesanias en piedra de

huamanga?

¢Muestra independencia en el desarrollo de su trabajo?

¢ Tiene suficiente capacidad para dirigir su negocio?

1.5 CAPACIDAD DE INNOVACION

¢ Disefa constantemente nuevos modelos de productos?

¢Busca siempre diferenciarse de su competencia?

¢Desarrolla siempre estrategias para satisfacer a sus clientes?

I. ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

CODIGO

Nunca

Muy Pocas

veces
Casi Siempre

Algunas veces

Siempre

2.1 DESARROLLO DE MERCADOS

¢Necesita definir nuevos mercados geograficos para sus
productos?

¢Desarrolla nuevos empaques para nuevos mercados?

¢Desarrolla nuevos canales de distribucién para sus productos?

2.2 CAPACIDAD DE CREER EN EL PROPIO PROYECTO

¢,Cuando percibe que algo saldra mal, se sobrepone y lo supera?

¢Lainspiracion facilita desarrollar su trabajo?

¢La mejor recompensa es el reconocimiento de su trabajo?

2.3 POLITICAS DE INVERSIONES CONJUNTAS

¢Se necesita contar con socios confiables para mejorar el

negocio?

¢ Es importante construir una vision y mision comin?

JAsumir riesgos en comin ayuda a enfrentar consolidar el
trabajo conjunto?

2.4 MODALIDADES Y FORMAS DE EXPORTACION

¢La exportacion temporal para los productos es importante?

¢Conoce la modalidad de despacho simplificado de

exportacion?

¢Con un producto desarrollado, es posible la exportacion
definitiva?
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2.5 SATISFACCION DE CLIENTES

¢Hay que desarrollar productos de calidad para eliminar las

quejas?

¢El necesario conocer el valor que percibe el cliente respecto a

los productos?

¢ldentifica las expectativas del cliente para mejorar el producto?
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VALIDACION DE EXPERTOS

Il!ll'll.lll
v ALAS PERUANAS

UNIVERSIDAD ALAS PERUANAS
VICERRECTORADO DE INVESTIGACION Y POSTGRADO
FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

JUICIO DE EXPERTOS
I. DATOS GENERALES
11 APELLIDOS Y NOMBRES : Luis Antonio PEREZ MARQUEZ
1.2 GRADO ACADEMICO : Bachiller en Ciencias Administrativas
13 INSTITUCION QUE LABORA : Universidad Alas Peruanas - Filial Ayacucho
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