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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo como finalidad, analizar la influencia
que tiene las barreras comerciales en la exportacion de arroz en las micro y
pequefias empresas del Mercado Productores en el distrito de Santa Anita en el
2024. A partir de este contexto, se analizd de manera objetiva y detallada como
las barreras comerciales influyen a la actividad de exportacién de arroz en las
micro y pequefias empresas. En cuanto al desarrollo de la investigacion, se
realizd bajo un enfoque cuantitativo, alcance explicativo de tipo aplicada y disefio
no experimental. Asimismo, se empled como instrumento para la recoleccion de
datos el cuestionario y se empled como técnica la escala Likert a una muestra
de 267 micro y pequefias empresas mayoristas de arroz del Mercado
Productores de Santa Anita. El cuestionario se utilizé para explicar la relacion de
las barreras comerciales en la exportaciéon, que obtuvo como resultado un Alpha
de Cronbach de 0.816 a un nivel de significancia de 0.001, lo cual significa que
existe una correlacion fuerte y directa. Los resultados demostraron que las Micro
y pequefias empresas presentan obstaculos significativos derivados de las
barreras de conocimiento, financiamiento y logisticas, por lo que, concuerdan
gran parte con el objetivo de la investigacion. En ese sentido, se concluye que

las barreras comerciales influyen significativamente con las exportaciones.

Palabras claves: Barreras comerciales, exportacion, financiamiento,

obstéaculos.
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ABSTRACT

The purpose of this research work was to analyze the influence that trade barriers
have on exports in the micro and small enterprises of the Producers' Market in
the district of Santa Anita in the 2024. From this context, it was analyzed in an
objective and detailed way how the Trade Barriers influence the export activity in
Micro and Small enterprises. As for the development of the research, it was
carried out under a quantitative approach, explanatory scope of applied type and
non-experimental design. Likewise, a questionnaire was used as an instrument
for data collection and the Likert scale was used as a technique for a sample of
267 micro and small rice wholesale companies of the Santa Anita Producers'
Market. The questionnaire was used to explain the relationship of trade barriers
to exports, which resulted in a Cronbach's Alpha of 0.816 at a significance level
of 0.001, which means that there is a strong and direct correlation. The results
showed that micro and small enterprises present significant obstacles derived
from knowledge, financing and logistical barriers, thus, they are largely in
agreement with the objective of the research. In this sense, it is concluded that

trade barriers have a significant influence on exports.

Key words: Trade barriers, exports, financing, obstacles.
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INTRODUCCION

Con el vertiginoso avance de la economia y la competitividad comercial,
la exportacion se ha convertido en un tema de gran interés para las empresas,
ya que permite mejorar su rentabilidad y posicionarse en el mercado
internacional. Sin embargo, las medianas y pequefias empresas enfrentan retos
y obstaculos debido a que su produccion estd limitada al mercado interno y
existen barreras comerciales que no permiten que puedan desarrollar sus
actividades exportadoras, viéndose muchas veces resignadas a abordar el

mercado local sin posibilidades de crecimiento.

Se estima que las exportaciones llevadas a cabo por las micro y pequefias
empresas en paises desarrollados son alrededor de 34%, evidenciandose una
relacion positiva entre el tamafio de la empresa y su participacion dentro del
ambito de la exportacidén, esto segun datos aportados por la Organizacion
Mundial del Comercio (2016). Asimismo, el porcentaje de participacion en las
exportaciones de paises como Estados Unidos y China sigue siendo superior,
alcanzando un crecimiento por encima de paises de América Latina y Europa
(Statista, 2022). Estos datos permiten sefialar que, si bien existe una
heterogeneidad en el comercio a nivel mundial, en los paises con altos indices
de desarrollo se evidencia una mayor participacion e inclusién de las micro y
pequefias empresas dentro de las exportaciones, suponiendo asi un crecimiento

y potencializacion.

Por otro lado, en Latinoamérica el panorama no es tan alentador, ya que

desde hace décadas se evidencia una gran irregularidad en las condiciones
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comerciales que ha generado una brecha en la capacidad de exportacion entre
las pequefias y grandes empresas. Como sefiala el Banco Interamericano de
Desarrollo (2017) citado por Cafari (s.f) las mype representan el 95% de las
empresas constituidas en la region; sin embargo, solo alcanzan un nivel de

participacion en exportaciones del 13%.

Se debe agregar que, la Comisién Econdmica para América Latina y el
Caribe (CEPAL) (2020) indica que las mype en América Latina y el Caribe
afrontan barreras que afectan negativamente su capacidad para patrticipar en el
comercio internacional, entre esas barreras se encuentran: costos de logistica,
racionamientos de créditos, falta de conocimiento y restricciones arancelarias.
Lo dicho hasta aqui permite entrever que las pequefias y medianas empresas
representan un punto clave en la economia y desarrollo de los paises en
Latinoamérica, pero no cuentan con las condiciones necesarias para poder
formar parte de la competitividad comercial, viéndose asi un declive en la
dinamicidad de la economia, unido a los grandes problemas que enfrentan para

poder exportar en comparacion a las grandes empresas.

En el Perq, las micro y pequefias empresas tienen gran importancia
debido a que su porcentaje de participacion en la economia es alto. Como lo
resalta el Ministerio de Produccion (s.f) aproximadamente el 99% de las
empresas constituidas corresponden a micro, pequefias y medianas empresas,
las cuales producen alrededor de 47% del producto bruto interno del pais. A
pesar de esto, las micro y pequefias empresas se encuentran reducidas en
relacion a la competitividad y crecimiento, debido a factores como la
informalidad, el desconocimiento acerca de los procesos de exportacion, la

inexperiencia dentro del mercado internacional, la inestabilidad politica,
11



dificultades de financiamiento, entre otros; que imposibilitan que puedan lograr

incursionar en el territorio de la exportacion (Méndez et al. 2022).

Después de describir la situacion problematica, se formul6 el problema
principal de la presente investigacion es el siguiente: ¢De qué manera las
barreras comerciales influyen en la exportacion de arroz en las micro y pequefas

empresas del Mercado de productores en el distrito de Santa Anita en el 2024?

El objetivo general que orientd la investigacion fue determinar si las
barreras comerciales influyen en la exportacion de arroz en las micro y
pequefias empresas del Mercado de Productores en el distrito de Santa Anita,
formulandose la siguiente hipétesis general: las barreras comerciales influyen
significativamente en las exportaciones de arroz en las micro y pequefias

empresas del Mercado de Productores en el Distrito de Santa Anita.

El desarrollo de la investigacibn es de suma importancia por varias
razones: (1) Permite profundizar y entender las barreras comerciales y de qué
manera limitan en el proceso de exportacion de las micro y pequefias empresas.
(2) Generar nuevos conocimientos para aportes cientificos y académicos en la
materia de investigacion. (3) Permite describir y analizar las diferentes barreras
comerciales y brindando recomendaciones que podran ser de gran utilidad para
el sector académico, asi como para otras empresas que enfrenten los mismos
retos. Finalmente, (4) Fomentar programas que promuevan el desarrollo
exportador, reuniendo las condiciones necesarias, tales como la capacitacion y

experiencia para insertarse en mercados internacionales.

En la investigacién no se conté con grandes limitaciones, ya que, se tiene el

acceso de realizar las encuestas de forma presencial, sin embargo, la

12



disponibilidad de los empresarios suele ser limitada acorde a la disposicion de

su agenda.

En el caso de las micro y pequefias empresas ubicadas en el Mercado
Productores en el Distrito de Santa Anita, siendo estas comercializadoras
mayoristas de arroz presentan diversas barreras comerciales que limitan su
proceso de incursion en las exportaciones. Dichas micro y pequefias empresas
centran su comercializacion a minoristas ubicados en Lima Metropolitana,
teniendo un mercado local lo que no permite que generen otros ingresos.
Asimismo, al no tener suficiente conocimiento sobre el proceso de exportacion
consideran que seria riesgoso, ya que podrian no generar suficientes ganancias
o ser estafados. De igual manera, al no tener acceso a suficiente financiamiento
no se centran en la capacidad de invertir para poder contratar una agencia de
aduanas, aumentar la cantidad de la mercancia, costear el asesoramiento sobre

exportacion y logistica, entre otros.

Se revisara literatura y fuentes bibliograficas con el fin de ahondar
tedricamente y conseguir informacién de utilidad que permita encontrar

respuestas al problema planteado.

El desarrollo se realiz6 bajo el enfoque cuantitativo, el disefio fue no
experimental, el método utilizado incluyé a todas las micros y pequefas
empresas ubicadas en el Mercado Productores. El tamafio de la muestra se
determind en 267 para estimar los parametros con un error de es 0.05 y un nivel

de confianza de 0.95.

La investigacién se encuentra estructurada en cinco capitulos que permitiran

el desarrollo preciso y 6ptimo de la informacion expuesta y datos recolectados.
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En el capitulo I, se presenta el marco tedrico y dentro de él se incluyen los
antecedentes tanto nacionales como internacionales, las bases teoricas y la
definicion de términos basicos. En capitulo Il, se exponen las hipotesis y
variables del estudio, asi como la operacionalizacion de las variables. En el
capitulo I, se presenta la metodologia de la investigacion en la que se desglosa
el disefio metodoldgico, determinando el alcance y tipo. Ademas, se aborda el
disefio muestral en el que se especifica la poblacion y muestra, asi como la
técnica de muestreo, técnica de recoleccion de datos y técnicas de
procesamiento de informacion. En el capitulo 1V, se exponen los resultados
obtenidos, que permiten validar o contrastar las hipétesis formuladas. En el
capitulo V, se presentan la discusion de los resultados y recomendaciones que
seran de ayuda para la empresa y futuros investigadores. Finalmente, se indican

las conclusiones, las referencias bibliograficas y los diversos anexos.
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CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes de la Investigacién

1.1.1 Antecedentes Internacionales

Marin (2018) en su estudio titulado “Medidas no arancelarias que ha
aplicado el ecuador durante el periodo 2002- 2018” tuvo como objetivo la
evaluacion sistematica de las medidas no arancelarias propuestas durante los
diferentes gobiernos entre los afios 2002 y 2018 y verificar si estas medidas
reflejaron un impacto econdémico para el pais. El estudio se desarrollo utilizando
un proceso metodolégico de caracter investigativo, tomando como muestra
diversos articulos publicados en revistas cientificas, libros y fuentes de
informacion confiables y aplicando como técnica el analisis bibliogréafico y analisis
competitivo. Por otra parte, los resultados obtenidos permitieron evidenciar que
las medidas no arancelarias son aquellas que controlan el comercio de
mercancias internacionales, ejerciendo una funcién proteccionista del comercio
nacional con la finalidad de mantener un equilibrio en la balanza comercial.
Asimismo, en Ecuador, las medidas no arancelarias que mas se han aplicado a
lo largo de los afios son: medidas tecnicas (sanitarias) y no técnicas (permisos,
regulaciones). Finalmente, la investigacién concluyé que Ecuador al no ser un
pais industrializado y depender de otras economias para llevar a cabo la
produccion nacional, necesita invertir en tecnologia para competir frente a las

economias y mercados de Europa.

Escobar (2021) en su tesis denominada “Barreras arancelarias y no
arancelarias: Impacto en los niveles de rentabilidad del sector de textiles en el
Ecuador, periodo 2016-2020” determiné las principales causas y efectos del

impacto de las barreras arancelarias y no arancelarias en la rentabilidad de la
15



industria textil del Ecuador, periodo 2016-2020. El estudio fue de enfoque
descriptivo y con un aporte explicativo, utilizando el método bibliogréafico,
analitico y sintético. Asimismo, se realiz6 como instrumento la entrevista aplicada
a tres empresas siendo estas importadora y exportadora comercial. En torno a
los resultados, se evidencio que la aplicacion de las barreras arancelarias y no
arancelarias en los afios 2016 al 2020 permiti6 aumentar las exportaciones y
equilibrar el sado en la balanza comercial del Ecuador debido a las restricciones
a las importaciones lo que provoco un estimulo a la produccién nacional. Asi
mismo en el 2002 se produce una disminucion de las exportaciones textiles. La
investigacion concluyé que en el Ecuador se evidencia que no es un pais
competitivo en el mercado interno, lo cual es una desventaja en relacion a otros
paises. En tanto de compra, por lo tanto, se dice que el pais es menos
competitivo, porque sea mayor el coeficiente de penetracion de importaciones,
habra una mayor capacidad no es capaz de producir lo suficiente como para

abastecer su mercado interno.

Aceves (2021) en su tesis denominada “Las certificaciones
internacionales como barreras no arancelarias en las exportaciones de la
agroindustria de México y sus principales socios comerciales en las economias
de APEC, 2002- 2018” tuvo como objetivo principal analizar las barreras no
arancelarias y determinar su incidencia en las exportaciones de la agroindustria
mexicana y los socios comerciales en APEC. La metodologia utilizada para la
investigacion fue de tipo descriptiva- correlacional, con enfoque cuantitativo y
disefio no experimental, utilizando como poblacién y muestra de estudio a los
principales socios comerciales de México, los cuales son: EE.UU., Chile,
Australia, Pera, Corea, China y Japén. Ademas, como técnica de recolecciéon de

16



informacion se utilizé la revision bibliografica e informes econémicos de corte
transversal y de series de tiempo. Para el tratamiento de la informacion se hizo
uso del andlisis factorial, estadisticos descriptivos, la prueba de confiabilidad
KMO y la prueba de esfericidad de Barlett. En relacion a los resultados se obtuvo
que, existe una correlacion entre la variable dependiente exportaciones y la
variable independiente BNA con un indice de correlacion de R= -0.057, lo que
indica la presencia de una correlacion de caracter negativa baja. Por otro lado,
la relacion la variable exportacion y la control de ingresos fue de R=0.282, lo que
indica que existe una correlacion positiva baja. Por ultimo, la variable BNA y el
control de ingresos presenta una relacion de R= -0.001, este valor indica una
correlacién negativa muy baja, casi nula. Estas estimaciones permiten delimitar
que las medidas no arancelarias fueron establecidas con el fin de asegurar la
calidad de los productos; sin embargo, partiendo de referentes teoricos y
empiricos se evidencié que estas barreras tienen un efecto negativo en el
comercio, expecificamente en las exportaciones. Finalmente, el estudio concluyé
que el aumento de las barreras no arancelarias ha producido una reduccién en
las exportaciones entre las economias de APEC. Asimismo, no hay evidencia de
aumento en las exportaciones ante las imposicion de las barreras no arancelarias

en los paises objeto de estudio.

Panta y Zambrano (2022) en su estudio titulado “Medidas no arancelarias
como barreras de acceso hacia el mercado de Estados Unidos para la
exportacion de barras de quinua, periodo 2016-2021” tuvo como objetivo
principal identificar barreras no arancelarias que faciliten o dificulten el proceso
de exportacion y comercializacion hacia Estados Unidos. El estudio fue de tipo
descriptivo, con enfoque mixto (cualitativo — cuantitativo) y método inductivo-

17



deductivo, el instrumento utilizado para recolectar informacion fue la encuesta
aplicada 11 empresas exportadoras de Quinua en Ecuador y la revision de
fuentes bibliograficas. Los resultados obtenidos permitieron demostrar que las
empresas tienen completo conocimiento sobre el proceso de exportacion, sin
embargo el 80% considera que las barreras no arancelarias afectan directamente
la exportacion. Ademas, el 72% de las empresas encuestadas indican que
Estados Unidos es un pais exigente en cuanto a medidas no arancelarias.
Finalmente, el estudio concluyé que las medidas no arancelarias representan
mayores costos de produccién siendo dificil de asumirlos para las empresas
ecuatorianas, sin embargo los estdndares son importantes sobre todo en

mercados extranjeros como Estados Unidos.

1.1.2 Antecedentes Nacionales

Macha (2018) en su tesis denominada “Barreras a la exportacion y el
proceso de internacionalizacion desde la perspectiva de la mype exportadoras
del sector textil de Lima Metropolitana 2006-2016” tuvo como principal objetivo
analizar la manera como las barreras: recursos humanos, produccion y finanzas
influyen en la exportacion e internacionalizacion. El estudio tuvo un disefio no
experimental, enfoque cuantitativo y alcance descriptivo correlacional; ademas,
utilizé la encuesta como instrumento para recolectar informacién siendo aplicada
a una muestra de 28 micro y pequefias empresas del sector textil localizadas en
Lima Metroplitana. Por otro lado, los resultados permitieron sefialar que exite una
correlacion de caracter positiva alta entre las variables recursos humanos y la
oferta exportable Rho=0.90. De igual manera, se evidencia una relacion positiva
alta entre la produccién y la oferta exportable Rho=0.965. Por ultimo, las finanzas
y la oferta exportable presenta un indice de correlacion de Rho= 0.967 reflejando
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un nivel positivo alto. Ademas, el analisis descriptivo pemitié sefialar que los
recursos humanos, productivos y financieros generaron un 50% de limitaciones
en relacion a la oferta exportable, es decir, se convirtieron en barreras que
afectaron la exportacion e internacionalizacion de las micros y pequefias
empresas del sector textil. Finalmente, la investigacion concluy6 que las barreras
funcionales influyen de manera negativa en la oferta exportable y el proceso de
internacionalizacion de las Micro y pequefias empresas del sector Textil en Lima

Metropolitana.

Ruiz (2018) en su estudio denominado “Percepcion de las barreras a la
exportacion de los empresarios del sector manufactura, rubro fabricacion de
prendas de vestir del distrito de Cajamarca, 2018” tuvo como principal objetivo
determinar la percepcion que tienen los empresarios del rubro manufacturero
acerca de las barreras que afectan el proceso de exportacion, impidiendo que
puedan desarrollarse en mercados internacionales. La investigacién presento
un disefio no experimental de tipo bésica, alcance descriptivo y enfoque
cuantitativo; en cuanto al instrumento utilizé la encuesta aplicada a una muestra
de 11 empresarios del distito de Cajamarca. Los resultados obtenidos permtieron
seflalar que: el 73% considera que la falta de conocimiento limita
medianamente,el 55% considera que la falta de personal personal limita
medianamente vy la falta de financiamiento limita en gran medida, segun la
opinion del 55% de los encuestados. Por otro lado, la insufienciencia de
produccion, la burocracia documental y la diferencia cultural limitaron
medianamente con porcentajes del 55%, 73% y 82% ,respectivamente. Por
altimo, las barreras arancelarias, los canales de distribucién y la competencia
internacional limitaron medianamente y en gran medida la exportacion en el
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distrito de Cajamarca con valores respectivos a 73%,55%73% en ese mismo
orden. Finalmente, el estudio concluyd que las principales barreras que perciben
los exportadores son la barreras de recursos y procedimientos, siendo las mas
visibles el idioma, la asistencia exportadora y las dificultades logisticas, estas
barreras dificultan que los empresarios puedan realizar exportaciones en el

distrito de Cajamarca.

Farfan (2018) en su tesis titulada “Barreras de exportacién y su impacto
en la competitividad de las empresas exportadoras del Peru en la piscicultura
2017”. La investigacion tuvé como objetivo general analizar la actividad pesquera
en relacion a las barreras arancelarias y no arancelarias en el proceso de
exportacion, haciendo mencién a que el 80% de las empresas constituidas en el
Perd son pequefias y medianas. La investigacion presentd un disefio no
experimental de tipo aplicada y con un método mixto (cuantitativo- cualitativo). El
instrumento utilizado fue la entrevista y la encuesta; la primera aplicada una
muestra de dos personas dedicadas a la actividad de exportacion de peces; y la
segunda aplicada a una muestra de 22 empresas dedicadas al rubro. Los
resultados obtenidos permitieron sefialar que, existe una correlacion positiva
media Rho= 0.492 de las barreras de exportaciéon con la competitividad,
seflalando que si existe un impacto significativo. Asimismo, las barreras internas
presentan una relacion positiva moderada (Rho= 0.568) con la variable
competitividad, determinando que si existe un impacto significativo. Por ultimo,
la dimension barreras externas, presenta una relacidn positiva fuerte
(Rho=0.715) lo que se traduce en que impacta de manera signiticativa en la
competitividad. Por otra parte, el analisis descriptivo permitio sefialar que en
relacion a el mercado y conocimiento las empresas consideron importante tener
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estrategias de comunicacion con clientes externos. Ademas, en cuanto al factor
financiero, las empresas consideraron que se debe tener un presupuesto
estructurado en relacion a los gastos de exportacion; asimismo, los empresarios
opinaron que el recurso humano es importante debido a la toma de decisiones,
por ello es imprescindible la capacitacion de personal. De igual manera, las
empresas consideraron que el idioma y cultura limitan las exportaciones.
Finalmente, el estudio arrojé como conclusién que las barreras de exportacion
impactan en la competitividad de las empresas dedicadas al rubro de la

pscicultura.

Tofenio y Vasquez (2020) en su tesis denominada “Analisis de las
barreras comerciales que influyeron en las exportaciones de quinua provenientes
de la region de Lima en el marco de la relaciébn comercial entre Estados Unidos
y Peru durante el periodo 2008-2018” tuvo como principal objetivo determinar las
barreras comerciales que influyeron en las exportaciones de quinua provenientes
de la region de Lima en el marco de la relacién comercial entre Estados Unidos
y Peru en el periodo 2008-2018. En cuanto a la metodologia, la investigacion
contd con un disefio no experimental descriptivo, correlacional, y de longitudinal
evolutivo; y, con un enfoque mixto (cuantitativo y cualitativo). El instrumentos
utilizado fue la entrevista. En concordancia con ello, la entrevista fue aplicada a
16 empresas que exportaron quinua chenopodium en grano de Lima a los
Estados Unidos en el periodo 2008 al 2018, y se escogié aquellas empresas con
mayor nivel de exportacion segun el FOB. Los resultados obtenidos permitieron
sefalar que el acuerdo comercial entre Perl y Estados Unidos ha tenido un
efecto positivo minimo sobre las empresas de Lima dedicadas al sector agricola
gracias a la liberacion de la barrera arancelaria 0%, especialmente, para la
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quinua. Sin embrgo, a pesar de contar con un TLC, existen las barreras no
arancelarias que hasta el momento representan una dificultad para los
empresarios, lo que permite concluir que la firma de un tratado no garantiza el

crecimiento de un sector en especifico.

Anton y Chavez (2023) en su tesis titulada “Impacto de las barreras a la
exportacion en el desarrollo de pyme agroexportadoras peruanas” presentd
como objetivo principal determinar el impacto que generan las distintas barreras
en las pequefias y medianas empresas dedicadas a la agroexportacion en Per.
El estudio presenté un enfoque mixto (cualitativo- cuantitativo), con alcance
descriptivo y disefio no experimental. Ademas, utilizO como instrumento de
recoleccion de datos las entrevistas y encuestas, aplicadas a una muestra de
tres expertos en el rubro de las agroexportaciones y doce pyme dedicadas al
sector objeto de estudio. Con relacion a los resultados, se determind que las
empresas presentan barreras relacionadas al conocimiento sobre el mercado y
las oportunidades para incertarse en el mismo. Por otro parte, la falta de personal
especializados, la poca capacidad de produccion y las dificultades logisticas, son
barreras que limitan sus operaciones comerciales. Finalmente, el estudio
concluyo que las distintas barreras de exportacion son percibidas de manera
diferente por empresas grandes en contraste con pequefias y medianas
empresas, ya que para estas Ultimas se incrementan las limitantes en diversos

aspectos, lo que merma su capacidad para exportar a mercados internacionales.

1.2 Bases Teoricas

1.2.1 Barreras comerciales en las exportaciones

1.2.1.1 Definicién

22



Las barreras comerciales son parte determinante del comercio
internacional, ya que restringen u obstaculizan los procesos de importacién y
exportacion de mercancias. Existen diversas definiciones acerca del término
barreras comerciales, debido a esto, se tomaran las delimitaciones de diversos

autores para lograr obtener una mayor claridad en cuanto a la definicion.

Para Morgan & Constantine (1998) las barreras a la exportacion son
definidas como limitaciones de caracter estructural, operativo y actitudinal que
reprimen a las empresas y organizaciones poder iniciar o0 sostener sus
movimientos de exportacidon. Por otra parte, Boza & Fernandez (2014) sefalan
que las barreras comerciales en la exportacion son medidas que afectan el
comercio de productos, pudiendo ser de caracter técnicos, exigiendo realizar

cambios en relacion a la importacion o exportacion comercial.

De igual manera, Minervini (2014) sefala que las barreras comerciales
son dificultades que atraviesan los negocios y que se deben tener en cuenta al
momento de la exportacion, ya que existen alrededor de 42 barreras en el
mercado internacional. Asimismo, el Ministerio de Relaciones Exteriores de Chile
(s.f) expone que las barreras comerciales son las medidas que adoptan los
paises para bloquear las importaciones provenientes de otros paises, afectando

la exportacién de empresas dedicadas a diversos rubros.

Entre las barreras comerciales se distinguen las relacionadas a cuotas,
licencias, permisos, entre otros; y las relacionadas a infraestructura, logistica y
recursos humanos. Finalmente, Rabino (1980) indica que la falta de
conocimiento y experiencia también forman parte de barreras representativas

dentro del proceso de exportacion impidiendo asi la internacionalizacion de las
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empresas, sumado a las complicaciones culturales, de lenguaje y los recursos

disponibles para llevar a cabo las operaciones.

1.2.1.2 Dimensiones de las barreras comerciales

No existe una clasificacion exacta acerca de las barreras comerciales; sin
embargo, diversos autores han sefalado diferentes dimensiones para agrupar y
ordenar las barreras comerciales, un ejemplo de ello es la clasificacion sefialada
por Schroath & Korth (1989) quienes evidenciaron 211 barreras agrupadas en
nueve tipos, Ademas, la clasificacion derivada de los estudios de Bauerschmidt

et al. (1985) quienes determinaron cinco tipos de barreras.

Para los fines del estudio, se realiz6 una revision bibliografica de diversos
autores para exponer y describir las barreras mas importantes, clasificandolas

de la siguiente manera:

e Dimensién barrera de conocimiento: esta barrera esta conformada por
los obstaculos relacionados a la falta de conocimiento acerca de los
procesos de exportacion y fases que se suscitan durante el proceso.
Dentro de esta dimension se encuentran el desconocimiento sobre el
mercado a exportar, las oportunidades del producto y las asistencias a los
exportadores (Escandon et al.).

e Dimensiones barreras logisticas: estas barreras estan referidas a los
problemas con los canales de distribucion, costos de transporte,
almacenamiento, homologacion, entre otros; que implican una gran
desventaja al momento de exportar, ya que manejar un adecuado proceso

logistico es la clave al momento de iniciar la exportacion (Mataveli, 2015).
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e Dimensiones barreras financieras: esta barrera corresponde a la falta

de conocimiento acerca de la inversion y utilizacion de recursos

econdmicos, la poca disponibilidad de capital, la falta de apoyo bancario

referido a créditos, entre otros (Mataveli, 2015)

Tabla 1

Dimensiones de Barreras comerciales

Barreras comerciales

Barreras de conocimiento

Barreras logisticas

Barreras financieras

Limitada informacion sobre
mercados internacionales

e Desconocimiento del proceso de
exportacion
o Desconocimiento de planes
exportadores y oportunidades
comerciales

e Dificultad para almacenamiento

e Costos de fletes y trasporte
e Canales de distribucion

o Limitado acceso a créditos vy
financiamiento

e Poco capital para financiar la
exportacion

Fuente: Informacion extraida de Mataveli (2015); Escandoén et al. (2013) y Rabino

(1980).

Por otra parte, Leonidou (2004) sefiala que las barreras comerciales se

dividen en internas y externas. Como se observa en la figura 1, las barreras

internas estan referidas a las que ocurren dentro de las empresas, relacionadas

a limitantes logisticas y de conocimiento de la gestibn de comercio exterior,

mientras que las barreras externas, es decir, aquellas que la empresa no pude
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controlar, estan relacionadas a limitantes financieras, culturales,

gubernamentales, entre otras.

Figura 1

Clasificacion de las barreras comerciales

Barreras Internas Barreras Externas

Barreras de Informacion Barreras Procedimentales

Informacién limitada para analizar mercados. Tramites/procedimientos de exportacion desconocidos.

Datos erréneos del mercado internacional. Comunicacién Problematica con clientes extranjeros.

Identificaciéon de oportunidades comerciales en extranjero. Lentitud en cobro de pagos desde el exterior.

Incapacidad de contactar a clientes en extranjero. Barreras Guberr tales

Barreras Funcionales Falta de asistencia/incentivos del gobiemo local.

Falta de tiempo para gestionar las exportaciones. Normas y regulaciones desfavorables en pais local.

Personal inadecuado / no capacitado para exportar. Barreras de Mercado

Poca capacidad de produccion para las exportaciones. Diferentes habitos/actitudes de clientes extranjeros.

Escaso capital de trabajo para financiar las exportaciones Intensidad de competencia en mercados extranjeros.
_Barreras Intemas Barreras Extemas

Barreras de Comercializacion Barreras del Entorno

Producto Econémicas

Desarrolio de nuevos productos para mercados extranjeros. Condiciones economicas deterioradas en el extranjero.

Adaptar disefio/estilo de productos de exportacion. Riesgos cambiarios.

Cumplir estandares de calidad de productos de exportacion. Politico-Legal

Cumplir requisitos de empaque y etiquetado de exportacion Inestabilidad politica en mercados extranjeros.

Ofrecer servicio técnico v de Postventa. Normas y Regulaciones estrictas en mercados extranjeros.

Precio Altas barreras arancelarias y no arancelarias.

Ofrecer precios satisfactorios a los clientes. Socio-culturales

Dificultad para igualar precios de la competencia. Practicas comerciales extranjeras desconocidas.

Concesion de facilidades crediticias a clientes extranjeros. Diferentes rasgos socioculturales.

Distribucién Diferencias de lenguaje verbal/no verbal.

Acceso a los canales de distribucion de exportacion.
Obtener representacion confiable en el extranjero.

Mantener el control sobre intermediarios extranjeros.
Dificultad de para suministrar inventario en el exterior.
Logisticos

Disponibilidad de instalaciones de almacenamiento en el ext.
Costos excesivos de transporte/seguro.

Promocion

Ajustar las actividades de promocion de las exportaciones.

Fuente: tomado de clasificacion de las barreras de exportacion, (Baier et

al.,2021).

Asimismo, Minervini (2014) sefiala que las barreras comerciales se pueden

clasificar en tres factores:

e Historico: las empresas sobre todo de América latina histéricamente
se han enfocado en el mercado interno o local, ya que no cuentan con
productos competitivos y existen altos aranceles que les dificultan la
exportacion.

e Cultural: las empresas de Latinoamérica tienden a necesitar

resultados a corto plazo debido a sus dificultades econdémicas y
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financieras; sin embargo, el proceso de exportacion produce
ganancias y resultados a largo plazo.

e Estructural: las empresas de la region de Latinoamérica cuentan con
diversas barreras en cuanto a la logistica, la disponibilidad de recursos
y el tipo de cambio de divisas, por ello no tiene altos indices de

exportacion en comparacion de paises de Asia o Europa.

1.2.1.3 Modelo de la barrera de exportacion

Bilkey & Tesar (1977) citado por Malca & Rubio (2015) proponen un modelo
del desarrollo exportador enfocado en las barreras de exportacion, conformado
por seis etapas. Dicho modelo explica que, mientras mas avanzada se encuentre
la empresa en su proceso de exportacion mayor sera la posibilidad de que se
presenten dificultades o barreras en cuanto a conocimiento, financiamiento,

recursos, entre otros. Las etapas propuestas por los autores son:

Etapa 1: no existe interés en exportar

e Etapa 2: la empresa inicia una orden de exportacién no solicitada

e Etapa 3: la empresa explora de manera activa la posibilidad de
exportacion

e FEtapa 4: La empresa comienza a exportar de manera experimental con
un pais cercano

e Etapa 5: la empresa exporta de manera constante y experimentada

e Etapa 6: la empresa comienza a exportar a paises de mercados

extranjeros mas alejados.

En definitiva, cada una de las etapas del proceso exportador supone la
aparicion de barreras, pudiendo evidenciar que el avance del proceso de
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exportacion es proporcional a las barreras que puedan aparecer. Es por ello, que
mientras se avanza en las etapas del proceso de exportacion se deberia tener
mayor informacion de como minimizar estas barreras comerciales para seguir

fomentando el proceso.
1.2.1.4 Importancia de las barreras de exportacion

Como lo menciona Farfan (2018) las barreras comerciales tienen dos

angulos

e Exportador: los gobiernos pueden generar mayores ingresos
derivados de los impuestos. Esto se traduce en que, mientras
mayores sean los indices de exportacion de un pais, este obtendra
mayores tributos beneficiando asi la economia.

e Importador: los paises que reciben mercancias del extranjero buscan
establecer medidas que permitan proteger el mercado nacional a
través de barreras arancelarias y no arancelarias promoviendo asi la
llegada de mercancia con altos indices de calidad y potenciando la

produccién nacional.

Se debe agregar que, las barreras comerciales son un elemento que
fomenta el compromiso exportador, pues las empresas se enfocan en reforzar
las demandas internacionales priorizando cumplir los objetivos, haciendo méas
eficiente la utilizacion de recursos y mejorando la calidad del servicio y producto
(Lages & Montgomery, 2004). Finalmente, Mochon (2004) menciona que las
barreras comerciales tienen gran importancia dentro de las transacciones y
operaciones de mercado, ya que permiten la defensa de las medidas

proteccionistas de las industrias en crecimiento, debido a que no tienen la
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capacidad de competir dada su poca experiencia y recursos; ademas, permite
proteger a los paises de los agresivos intercambios comerciales dando asi

seguridad a la industria nacional.

1.2.2 Exportacion

1.2.2.1 Definicidn

La exportacion es definida por el Ministerio de Comercio Exterior y
Turismo (2013) como la salida de productos y mercancias hacia el exterior para
que sean consumidas, distribuidas y comercializadas fuera del pais de origen.
Ademas, la exportacion permite diversos beneficios debido al aumento de ventas

y la internacionalizacion comercial.

Por otra parte, Garcia & Avila (2014) sefiala la exportacion como la venta
legal de productos fabricados en un pais que son llevados al extranjero, pudiendo
lograr el incremento de ingresos llegando a mercados internacionales,
expandiendo asi la industria del pais de origen. Asimismo, el Banco Nacional de
Comercio Exterior S.N.C (2005) define la exportacion como el envié de
mercancias nacionales de manera legitima y legal hacia territorios extranjeros

pudiendo ser temporal o definitiva.

Finalmente, la exportacion puede delimitarse como el proceso que permite
desarrollar actividades comerciales en nuevos mercados fuera del territorio
nacional, involucrando un compromiso y conocimiento de factores claves que
hardn posible la llegada a mercados internacionales incrementando la

participacion de los productores (Sulser & Pedroza, 2004).
1.2.2.2 Teorias de la exportacion

Cardozo et al. (2007) establece las siguientes teorias de la exportacion:
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Mercantilismo: esta teoria surgido a mediados del siglo XVI en Europa y
establece que era beneficioso para los paises mantener un excedente que
garantizara un mayor nivel de exportacion; de lograrlo el pais acumularia
riquezas e incrementaria su prestigio en el comercio internacional. En
otras palabras, el mayor beneficio se obtendria a través de un sobrante
en la balanza comercial.

Ventaja absoluta: Adam Smith establecio la teoria de la ventaja absoluta
en el afo 1776, la cual consistia en que los paises presentan diversas
capacidades para producir y ofrecer bienes debido a los recursos, entre
otros. Asi pues, los diversos paises deben especializase en la produccién
de mercancias especificas que le permitan una ventaja para realizar la
exportacion.

Ventaja comparativa: en esta teoria propuesta por David Ricardo
menciona que los paises deben especializarse en materiales que
produzcan eficientemente en comparacion de otros paises que produzcan
con menos eficiencia. Esta teoria sefiala que el libre comercio ilimitado se
traduce en un incremento en los niveles de produccion mundial. En otras
palabras, la teoria de David Ricardo ve en la libertad comercial y la
anulacion de las restricciones comerciales permitiria el crecimiento
econdmico y garantizar la adquisicion de productos con mayor facilidad
Teoria de Heckscher- Ohlin: estos economistas suecos mencionan
establecen que la ventaja que beneficia a los paises es la diferencia
evidente en diversos factores como mano de obra, capital, recursos, entre
otros. Dicho esto, el comercio internacional esta influenciado por las

diferencias en la dotacion de los factores indicados anteriormente, asi que
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los paises realizaran el proceso de exportacién de los materiales o
productos de los cuales pueden producir con recursos abundante e

incluso ilimitados.

1.2.2.3 Formas de exportacion

El Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (s.f) sefiala que existen dos
maneras en que puede darse la exportacion, siendo estas: directa e indirecta. La
exportacion indirecta es aquella en la que existe un intermediario que se encarga
de operar el proceso de exportacion. Es decir, los productores se encargan de
vender a un cliente nacional que hara el trabajo de investigacion de mercados y
negociaciones para poder venderlo en el mercado extranjero. Esta forma de
exportacion es comunmente utilizada por las pequefias y medianas empresas,
ya que al no poseer gran conocimiento sobre el proceso prefieren un

intermediario u operador para poder ingresar a mercados extranjeros.

En cuanto a la exportacion directa, es aquella en donde el productor es el
encargado de manejar todo el proceso de exportacion, debiendo realizar la
investigacion de mercados, tramites burocraticos, negociaciones, etc. Esta
forma de exportacion supone como ventaja que el productor tiene mayor control
sobre el proceso de exportacién. lo que le genera mayores ingresos y ganancias,

ademas de tener un contacto directo con los proveedores, clientes y mercados.

Sin embargo, lograr realizar una exportacion directa es un proceso gue se
consigue a largo plazo, ya que se deben aprender distintos factores que son
imprescindibles al momento de ofrecer un producto en nuevos mercados como
son: canales de distribucion, entrega de documentacion, agentes,

requerimientos, entre otros. Por ello, se recomienda que las empresas
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comiencen con la exportacion indirecta mientras consolidan sus conocimientos

y recursos para comenzar sus operaciones de manera individual.

1.2.2.4 Regimenes de exportacion en el Peru

En el Peru existen dos regimenes de exportacion, siendo estos:

Exportaciones definitivas: es el régimen aduanero que se aplica a
mercancias que poseen libre circulacion que salen del territorio nacional
para ser comercializadas y distribuidas en el extranjero. Las
exportaciones definitivas se dividen en dos: tipica y los céticos; la primera
es la mercancia que sale del pais de origen hacia otro pais; mientras que
la segunda se refiere al ingreso de mercancias del pais origen hacia los
centros de exportacion, transformacion e Industria, no estando sujeto al
pago de tributo. (Conexidon ESAN, 2021).

Asimismo, para realizar un proceso de exportacion bajo este régimen, se
requiero cierta documentacibn como la declaracion, documento de
transporte y factura o boleta. (Conexion ESAN, 2021).

Exportaciones temporales: es el régimen aduanero que otorga la salida
temporal o por un tiempo determinado a mercancias del territorio nacional
hacia el extranjero. Es importante mencionar que, dentro de este régimen
aduanero se otorga un permiso de maximo 12 meses a las mercancias
que puede ser prorrogable si se presenta una justificacion. Asimismo, si
se reimportan mercancias que salieron del pais para ser reparadas se
cobraran aranceles de importacion con relacion al monto de las

reparaciones, en caso de que la reparacién fuese gratuita se cobra un
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arancel sobre los gastos provenientes del transporte y seguros (Conexion

ESAN, 2021).

1.2.2.5 Estrategias de exportacion

La exportacion esta delimitada por diversos factores y elementos que

resultan cruciales al momento de llevar a cabo el proceso de exportar. Debido a

esto, diversos investigadores y autores se han visto en la tarea de profundizar

sobre este proceso, dilucidando nuevo conocimiento y proporcionando

directrices para tener un mayor acercamiento. Siguiendo lo mencionado hasta

aqui, Aulakh et al. (2000) sefialan tres dimensiones que permiten definir la

estrategia de exportacion, siendo estas:

Estrategia de expansion: esta estrategia esta relacionada a la cantidad
de mercados extranjeros al cuales tiene acceso la empresa exportadora,
siendo una decision estratégica importante para comenzar la actividad
exportadora, alcanzando un numero mayor de cuotas en el mercado
extranjero.

Estrategia competitiva: esta estrategia esta enfocada en la manera en
como las empresas buscan lograr una ventaja competitiva en los
mercados internacionales. Dentro de las estrategias competitivas que
utilizan las empresas se encuentran: mantener costes bajos en
comparacién de la competencia, ofrecer productos innovadores, ofrecer
una mejor calidad, entre otros.

Estrategia de estandarizacion y adaptacion: esta estrategia tiene que ver
con las herramientas y programas de marketing utilizados por las

empresas y productores para poder introducirse a nuevos mercados. Las
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empresas que exportan deben tener claras sus estrategias de
estandarizacion y adaptacion para poder ajustar las decisiones de
acuerdo al pais donde ingresaran los productos. Ademas, se deben tener
en cuenta las barreras culturales como: lenguaje, religion,
comportamiento para que la estandarizacién resulte apropiada en

distintos mercados.

1.2.2.6 Condiciones para exportar

El Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (s.f) indica que las empresas

que desean comenzar el proceso de exportacion deben tener en cuenta ciertas

condiciones que son importantes para asegurar una exportacion exitosa (vease

tabla 2). Entre las condiciones estan:

Capacidad de competir en mercados extranjeros: se deben contar con los
recursos necesarios , asi como tecnologia adecuada que sea de ayuda en el
proceso productivo. Ademas, se debe contar con personal capacitado para la
toma de decisiones dados los cambios del mercado.

Por otro lado, las empresas deben poseer una insfraestructura adecuada
para poder relacionarse con clientes externos, siendo un gran ejemplo la
utilizacién de paginas web y redes sociales, facilitando de esta manera la
difucién y promocién de productos. Por ultimo, se debe tener conocimiento
de diversos idiomas como el ingles para poder tener mayor facilidad al
momento de entablar negociaciones.

Contar con productos competitivos: se deben priorizar cumplir con altos
estandares de calidad y tener un precio competitivo. Sin embargo, para

conseguir ello se debe revisar a detalle las exigencias internacionales para
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poderlos incluir dentro de los planes logisticos y productivos, pemitiendo
brindar caracteristicas diferenciadoras que generen mayores ventas.

e Acceso a informacion: se debe tener conocimiento acerca de las tendencias
internacionales en relacion a los consumidores, regulaciones, canales de
distribucion, entre otros. Conviene subrayar que, si se cuenta con suficiente
informacion sobre el mercado a exportar asi como del proceso, se reduciran
la limitaciones y obtaculos al momento de realizar la exportacion.

e Planeamiento de exportacion: se debe realizar un plan de mercadeo
internacional delimitando los objetivos y metas que se planea conseguir, de
esta manera se podra tener una vision adecuada acerca de las herramientas

y acciones para poder iniciar operaciones en nuevos mercados.

1.2.2.7 Dimensiones de la exportacion

El proceso de exportacion esta medido por una serie de dimensiones que
resultan imprescindibles para que las empresas puedan realizar la exportacion,
estas dimensiones son establecidas por el Ministerio de Desarrollo Agrario y
Riego (s.f) y Manual de Comercio Exterior (s.f.) como capacidades, siendo las

siguientes (vease tabla 3):

e Capacidad productiva: esta relacionada a la infraestructura y la
capacidad que maneja la empresa para atender a la demanda del
mercado, asi como de la capacidad para adaptar el producto y
cumplir con los estandares y requisitos solicitados por los
mercados internacionales.

e Capacidad econdmica y financiera: esta capacidad se enfoca en la

disponibilidad de recursos necesarios para llevar a cabo la
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Tabla 2

exportacion. Resulta importante sefialar que, si la empresa no
cuenta con recursos para iniciar la exportacion, esta debe recuerrir
la financiamiento externo.

Capacidad comercial: la empresa debe tener un plan de
comercializacién, realizando un estudio de mercado que permita
fijar precios y poder ofrecer promociones a distintos mercados.
Ademas, la empresa debe contar con capacidades para manejar
negociaciones y conocimiento de los procesos de exportacion.
Capacidad de gestién: se debe contar con objetivos claros, asi
como con una cultura de exportaciébn que pemita conocer las

capacidades y puntos debiles a fin de tener una mejora continua.

Dimensiones de exportacion

Dimensiones de Exportacion

Capacidad productiva ¢ Infraestructura

Capacidad econémicay

financiera

Capacidad comercial

Capacidad de gestion

e Capacidad de produccion de productos

e Disponibilidad de recursos

Financiamiento para la exportacién
Estudio de mercado

Capacidad de manejar negociaciones
Objetivos de exportaciéon

Cultura exportadora

Fuente: Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (s.f) y Manual de Comercio

Exterior (s.f.)

1.2.2.8 Ventajas de la exportacién
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Incentivar a la exportacion es fundamental porque trae diversos beneficios
para el pais, (Garcia & Avila, 2014) mencionan que las principales ventajas, se

encuentran las siguientes:

Permite mayor competitividad de las empresas aumentando la produccion
de mercados nacionales e internacionales

¢ Permite el aumento del crecimiento econdmico y el auge de empleos

e Permite el aumento de la balanza comercial

e Incrementa la productividad empresarial consolidando la infraestructura

y rentabilidad de los negocios.

Los beneficios de exportar permiten tener un mayor posicionamiento en
mercados internacionales y que esto, se vea reflejado directamente en la blanza

comercial y en el crecimiento econdmico del nuestro pais.

1.2.2.9 Importancia de la exportacion

Toledo (2017) considera importante las exportaciones, ya que producen
un impacto econoémico positivo debido al incremento del PBI. De igual manera,
cuando las empresas deciden comenzar a exportar, aumentan su productividad
para lograr competir en nuevos mercados, favoreciendo asi sus actividades
productivas. Por otro lado, se obtienen mayores indices de financiamiento,
obteniendo de esta manera inversiones de capital, siendo invertida en
infraestructura, nuevas tecnologias y equipos que aporten al crecimiento
empresarial. Definitivamente, la exportacion permite aumentar el proceso

productivo asegurando un crecimiento firme.

Se debe agregar que, la importancia de las exportaciones esta en el

beneficio econdmico que ofrece a los paises, ya que mantienen un equilibrio en
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la balanza comercial, favoreciendo el desarrollo de las empresas por medio de

la diversificacion y competitividad.

Finalmente, la exportacion contribuye a impulsar el desarrollo econémico
del pais, asi como también, genera oportunidades laborales que ayudan al

crecimiento sostenible y el bienestar de la poblacion.

1.2.2.10 Micro y pequefia empresa

1.2.2.10.1 Definicién

Las micro y pequefias empresas son definidas como una organizacion de
caracter empresarial conformada por personas tanto naturales como juridicas,
que tienen como finalidad el desarrollo de actividades de produccion,
comercializacién o extraccion de bienes, asi como la prestacion de servicios

(Mares, 2013).

Por otra parte, las mype, pymes y Grandes empresas se clasifican o
delimitan en funcién de criterios cuantitativos como: el numero de trabajadores,
los activos netos y la inversion de capital; siendo las mype aquellas que cuentan

con un namero de trabajadores que ronda entre 1 y 10 (Herrera, 2011).

De igual manera, las micro y pequefias empresas se pueden definir como
las empresas que son fabricantes, proveedores de servicios y minoristas que
conforman una parte importante en el sector econémico, ya que no solo
contribuyen al crecimiento constante de la economia sobre todo en América
Latina, donde el porcentaje de mype es elevado, sino que promueve la

generacion de puestos de trabajo (Sanchez, 2006).
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Por ultimo, de acuerdo al Art. 4° del Texto Unico Ordenado de la Ley
28015 (SUNAT, 2021) la Micro y Pequefias empresas son conformadas por
méaximo 10 trabajadores y que tienen ventas anuales de 150 unidades
impositivas tributarias (UIT). Asimismo, la pequeia empresa cuenta con
alrededor de 1 a 100 trabajadores facturando la cantidad de 1700 UIT en ventas

anuales.

1.2.2.10.2 Situacion de las Micro y Pequefias empresas peruanas en

relacion ala exportacion

Segun expone (Comex Perd, 2020) las mype representan
aproximadamente el 95% de las empresas en el Perl. Sin embargo, debido a
factores como la pandemia del Covid 19 y la desestabilizacién de la economia
mundial tuvieron una disminucién del 59% de las ventas, trayendo como

resultado solo un 8% del PBI.

Es importante mencionar que, la informalidad de las micro y pequefias
empresas se encontré en un 86% para el afio 2021, es decir, ha tenido un
aumento en comparacion a afios anteriores, porcentaje que ha ido en incremento
hasta la actualidad; pudiendo evidenciarse que no cuentan con las condiciones,
ni infraestructura para poder introducirse en mercados internacionales. En
consecuencia, aunque las mype tiene gran potencial para el crecimiento,
presentan barreras y limitaciones de caracter estructural, sumado a ello la falta

de apoyo para su formalizacion e internacionalizacion (Comex Peru, 2022)

Sin embargo, las micro y pequefias empresas peruanas han comenzado
su proceso de internacionalizacién, aungue ha sido un proceso largo y lento

dadas las coyunturas sociales y econémicas. Dicho esto, las Micro y Pequefas
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empresas concentraron un 51% en el total de empresas exportadoras para el
afio 2020, un numero elevado en relacion al 20% registrado por las grandes
empresas. Sin embargo, se evidencio una contraccion del 14% de los flujos
comerciales. Esta informacion evidencia que, aunque la representacion
comercial de las mype en el pais es alta, sus porcentajes de ventas al exterior
no figuran debido a factores como la informalidad, la falta de acceso a créditos

y la baja productividad (Comex Peru, 2021).

1.2.2.10.3 Caracteristicas de las Micro y Pequefias empresas en el Peru

Partiendo de lo expresado por Comex Peru (2020) Dentro de las
caracteristicas representativas de las Micro y Pequefias empresas se

encuentran las siguientes:

e Perfil del empresario: alrededor del 51% duefios de Micro y
Pequefias empresas son mujeres que cuentan como principal
ingreso las ventas del negocio. Ademas, la gran mayoria de los
empresarios poseen pocos 0 hingun servicio financiero,
practicando un ahorro informal.

e Caracteristicas del Negocio: se estima que el 75% de las
empresas Micro y Pequefias empresas en el pais no cuenta con
un registro adecuado de cuentas, lo que evidencia que no poseen
libros o sistemas contables. Por otra parte, el 49% no cuenta con
un local establecido para ejercer las operaciones y actividades de
la empresa, mientras que el 50% cuanta con un local adaptado

para las actividades comerciales.
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e Actividad empresarial: se evidencia que el 13% de las Micro y
Pequefias empresas se desarrollan en actividades de produccion,
el 35% en actividades de comercio y el 52% en actividades de

servicios.

1.2.3.10.4 Importancia de la Micro y pequefia empresa

Las Micro y Pequefias empresas representan una parte fundamental en
el crecimiento econdmico y la fuerza laboral, al tener un alto nivel de
representacion empresarial y porque generan un gran porcentaje en el PBI del
pais. Es importante mencionar que, uno de los grandes aportes de las micro y
pequefias empresas es la generacioén de empleo, aunque se debe decir que
muchas veces no se evidencian condiciones laborales adecuadas, contribuye
en la disminucion del desempleo sobre todo en la poblacion joven (Sanchez,

2006).

Asimismo, las micro y pequefias empresas cobran relevancia dentro de la
participacion comercial al interior del pais, encontrandose numerosas empresas
micro y pequefias en la zona norte y sur. Sin embargo, debido a los problemas
de centralizacion se encuentran grandes empresas articuladas en la capital y
micro y pequefias empresas que buscan desarrollarse en las diversas regiones
del territorio nacional, lo que genera poca productividad y competitividad al no

poder lograr mayor posicionamiento en la capital (Mares, 2013).

A pesar de ello, las micro y pequefias empresas cuentan con
caracteristicas distintivas que permiten que sobresalgan en el comercio
internacional, dentro de esas caracteristicas se encuentran: la oportunidad de

realizar productos individuales y personalizados en comparacién de grandes
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empresas que producen lotes estandarizados; las grandes empresas contratan
a las micro y pequefias empresas como tejido auxiliar para produccion; existen
actividades sobre todo extractivas, en las cuales las micro y pequefias empresas
tienen mayor porcentaje de participacion e internacionalmente las mype y Pyme
tienen mayor reconocimiento dadas sus viables condiciones para adaptarse a

las condiciones del mercado (Herrera, 2011).

Lo expresado por distintos autores permite deducir que, las micro y
pequefias empresas han sido una gran fuerza comercial para el Per( desde
décadas atras, articulandose como empresas en expansion que a lo largo de los
afios se han ido perfilando como exportadoras. Sin embargo, existen diversas
limitantes y barreras que dificultan la insercion en nuevos mercados, sumado a
los altos indices de informalidad en el pais que hace que las micro y pequefas
empresas no puedan acceder a proyectos financiamiento. A pesar de ello, la
actividad empresarial dentro del territorio nacional es y un reflejo del espiritu

emprendedor y de la competitividad para producir y surgir en nuevos mercados.

1.3 Definicion de Términos Basicos

e Micro y pequefias empresas: Son aquellas empresas con potencial de
crecimiento, tiene capacidad de generar excedentes, con ingresos y
perspectivas de desarrollo para los propietarios y trabajadores (Herrera,
2011, p.79)

e Exportacion: Exportacion es la venta de productos o servicios producidos
en un pais a los residentes de otro pais (Hill, 2001 citado por Valero et al.,
2016, p.129).

e Comercio internacional: Conjunto de movimientos comerciales vy

financieros (...) que se realicen entre naciones; es pues un fendmeno
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universal en el que participan las diversas comunidades humanas (Osorio,
2006, p.48).

Internacionalizacion: Proceso por el cual una empresa participa de la
realidad de la globalizacion, es decir, la forma en la que la empresa
proyecta sus actividades (...) a un entorno internacional y genera flujos de
diversos tipos (Araya, 2009, p. 18).

Barreras comerciales: Medidas de politica comercial que obstaculizan el
libre comercio entre paises. Pueden ser medidas arancelarias (aranceles)
0 medidas no arancelarias (CAESPA, s.f, parr. 28).

Ahorro informal: El dinero se almacena en la casa, con algun pariente o
mediante mecanismos como las tandas, alcancias o instituciones no
autorizadas. Se puede disponer del dinero de forma inmediata, pero tiene
el riesgo de ser robado, existe la tencion de gastarlo al tenerlo a la mano
y hacer un uso indebido de él. (INEGI, 2022, p.42).

Unidades Impositivas Tributarias: Es un valor de referencia que se utiliza
en el Perl para determinar impuestos, infracciones, multas u otro aspecto
tributario que las leyes del pais establezcan. (Ventura, 2019, p. 37).
Crecimiento economico: Es el méas uniforme y se refiere al aumento en la
produccion de bienes y servicios de un pais en un periodo determinado,
medido principalmente por la variacion porcentual del PBI, ya sea como
producto total o per capita. (De las Casas, 2021, p.14).

Productividad: Es vital para una organizacion ser productivo lo que incluye
ofrecer un producto de calidad para continuar vigente en el mercado (...)
la baja productividad son las pérdidas de los tiempos de proceso, la

deficiencia del recurso humano, las mermas del proceso y la falta de
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actividades programadas y/o métodos para el proceso de produccién
(LO6pez, 1999, p. 22).

Producto Bruto Interno: Es el valor monetario de la produccion tanto de
bienes como de servicios por un periodo de tiempo. Esta informacion es
publicada de forma trimestral con la finalidad de permitir un conocimiento
mas amplio y oportuno sobre la evolucién econdémica del pais. (De la Cruz,
2019, p.28).

Barreras arancelarias: Las Barreras arancelarias son interpuestas por el
gobierno del pais destino con el Unico propoésito de salvaguardar sus
productos originarios; a sus consumidores finales, busca que el producto
importado cumpla con ciertas regulaciones para el consumo final.
(Regalado & Torres, 2020,p.19).

Estandarizacion: La estandarizacion es el fenomeno mediante el cual los
diferentes procesos de fabricacion globales convergen hacia un Unico
estilo que busca establecer similitudes entre cada item sin importar de
donde provengan éstos o hacia donde vayan. (Vazquez & Labarca, 2012,
p.13).

Proceso productivo: El proceso productivo esta referido a la utilizacion de
recursos operacionales que permiten transformar la materia prima en un
resultado deseado, que bien pudiera ser un producto terminado.
(Rodriguez, Balestrini, Balestrini, Melean & Rodriguez, 2002, p.4).
Balanza comercial: La balanza comercial es la relacion entre productos
comercializados de compra y venta en el extranjero, la relacion de
exportaciones e importaciones de un pais en un periodo dado con el resto

del mundo. (Jara, 2019, p.20)
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e Desarrollo econdmico: El desarrollo econémico es un proceso a través del
cual se promueve una condicidon social en la cual se respetan los derechos
humanos de todos sus individuos y las necesidades econdmicas se

satisfacen con un uso sostenible de los recursos naturales. (Montes, 2018,

p.158)

45



CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

2.1 Formulacion de Hipotesis Principal y Derivadas

2.1.1 Hipotesis General

Las barreras comerciales influyen significativamente en la exportacién de

arroz en las micro y pequefias empresas del Mercado de Productores en el

Distrito de Santa Anita en el 2024.

2.1.2 Hipotesis especificas

e Las barreras de conocimiento influyen significativamente en la

exportacion de arroz en las micro y pequefias empresas del Mercado de

productores en el distrito de Santa Anita en el 2024.

e Las barreras financieras influyen significativamente la exportacion de

arroz en las micro y pequefias empresas del Mercado de productores en

el distrito de Santa Anita en el 2024.

e Las barreras logisticas influyen significativamente la exportacion de arroz

en las micro y pequeiias empresas del Mercado de productores en el

distrito de Santa Anita en el 2024.

2.2 Variables y Definicion Operacional

2.2.1 Variable Independiente
Barreras comerciales:
Medidas que limitan u obstaculizan el ingreso de un producto a un

mercado o pais. Las barreras comerciales tienen como fin principal la proteccién
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del mercado local, en aras de beneficiar a los productores nacionales (Instituto

Peruano de Economia, s.f).
Dimensiones:

e Barreras de conocimiento
e Barreras financieras

e Barreras logisticas

2.2.2. Variable dependiente
Exportacion:

La exportacion es delimitada como las operaciones a través de las cuales
las mercancias de libre circulacion salen del territorio nacional para su consumo

o distribucion en el mercado del exterior (Assereto, 2005).

Dimensiones:

e Capacidad comercial
e Capacidad productiva

e Capacidad de gestion
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CAPITULO IIl: METODOLOGIA

3.1 Disefio Metodoldégico

3.1.1 Enfoque

Alan & Cortez (2018) sefialan que la investigacion cuantitativa es un tipo
de investigacion que se realiza de manera estructurada y recopila datos que
posteriormente son analizados mediante herramientas estadisticas e
informaticas para poder obtener resultados que den respuesta a los problemas
e hipotesis planteadas. La presente investigacidon presenta un enfoque
cuantitativo, ya que examinara el fendbmeno de estudio, planteando hipétesis y
haciendo uso de instrumentos para la obtencion de datos numéricos
posteriormente procesados para probar la veracidad o falsedad de las hipotesis

propuestas.

3.1.2 Tipo

Las investigaciones aplicadas tienen como finalidad proporcionar
soluciones a problemas especificos sobre todo en el &mbito empresarial dada la
realidad cotidiana y los problemas constantes y variados que presentan, debido
a esto las investigaciones enfocadas en empresas mayormente son de tipo
aplicadas (Vara- Horna, 2012). De acuerdo a lo mencionado, la presente
investigacion es de tipo aplicada, ya que permite obtener mayor conocimiento
acerca de las barreras comerciales y la manera en cémo limitan las
exportaciones de las micro y pequefias empresas, asimismo permitira incentivar

la mejora de las condiciones de exportacion al mercado extranjero.

3.1.3 Alcance
Ramos C. (2020) sefala que el estudio explicativo tiene como proposito

buscar una explicacion, determinacion de los fendmenos y responder las causas
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de eventos entre las variable y poder explicarlo. Debido a esto, en la presente
investigacion se hard uso del alcance explicativo, ya que se busca poder recoger
informacion bibliografica y realizar encuestas sobre las barreras comerciales
para explicar el vinculo que limitan en la exportacion de las micro y pequefas

empresas del Mercado Productores.

3.1.4 Disefo

El disefio empleado en la investigacion sera no experimental, ya que como
sefiala Hernandez et al. (2014) tiene como objetivo determinar las variables de
estudio, asi como su incidencia en un momento especifico sin intervenir de
manera premeditada, solo guiandose por la observacion. Es por ello que, se ha
seleccionado este disefio de investigacion, debido a que no existe manipulacién
deliberada de ninguna de las variables seleccionadas, centrdndose en el estudio
de las barreras comerciales y limitacion a las exportaciones tal como suceden en
su ambito cotidiano. Asimismo, la investigacion sera de corte transversal, ya que

el instrumento ser& aplicado en un solo momento determinado.

3.2.1 Poblacion

La poblacién de estudio esta conformada por todas las micro y pequefias
empresas ubicadas en el Mercado Productores en el Distrito de Santa Anita para
el 2024, la cual se obtuvo por parte del area administrativa del Mercado
Productores, dando como resultado que la poblacion de estudio esta conformada
por 864 micro y pequeilas empresas. Por otro lado, es importante mencionar
que, Tamayo y Tamayo (2003) indica que la poblacién es considerada la
totalidad del objeto de estudio, que presentan caracteristicas comunes dentro

del universo y permiten recoger datos para la investigacion.
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3.2.2 Muestra

Al conocer el tamafio de la poblacion, se hara uso de la formula de
muestra finita para determinar el tamafio de la muestra de estudio. De acuerdo

a lo sefialado, la férmula se expresa mediante la siguiente ecuacion:
Donde:

B N.Z:.p.q
~ e2.(N—-1)+Z2.p.q

n

e n: Tamafio de la muestra buscado
e N: Tamafio de la poblacion

e Z: Nivel de confianza (1.96)

e p: Probabilidad a favor (0.5)

e (: Probabilidad en contra (0.5)

e e: Error muestral (0.05)

3 864.(1.96)2.(0.50).(0.50)
~ (0.05)2.(864 — 1) + (1.96)2.(0.50). (0.50)

n

n = 266.14

n = 267 micro y pequeias empresas

Para la realizacion de esta formula el tamafio de la poblacién que se uso es de
864 micro y pequefias empresas del Mercado Productores del distrito de Santa

Anita. Ademas, se determiné el nivel de confianza en 95% y su constante 1.96.
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Asimismo, el valor de P y Q se fijo en 50% y el error muestral en de 5%; donde

se obtuvo como muestra a 267 micro y pequefias empresas.

3.3 Técnicas de Recoleccién de Datos

Encuesta

La encuesta es delimitada como una técnica que emplea un cumulo de
procedimientos de manera estandarizada a través de los cuales se recolecta y
analiza datos de una muestra, logrando describir, predecir y explicar las
caracteristicas (Garcia et al.,1986) Siguiendo lo descrito hasta aqui, en la
presente investigacion se aplicard una encuesta a las 267 micro y pequefias
empresas ubicadas en el Mercado Productores del distrito de Santa Anita, con
el fin de recolectar informacién y datos sobre las barreras que limitan la
exportacion en las micro y pequefias empresas objeto de estudio. Es importante
mencionar que, se aplicara la encuesta disefiada por Arteaga- Ortiz &
Fernandez- Ortiz (2010); dicha encuesta ha sido validada en diversas
investigaciones cientificas, sin embargo, fue adaptada para fines de la
investigacion prescindiendo de categorias y elementos que poseian poca

relevancia en relacion a los objetivos del estudio.

Asimismo, se han afiadido elementos importantes para la investigacion
referentes a la variable dependiente (exportacién) por lo cual serd observada
mediante un juicio de expertos para asegurar su validez. Por otra parte, la
encuesta utilizada incluye preguntas cerradas y las respuestas se desarrollaron
en escala Likert con alternativas del 1 al 5, siendo 1 totalmente en desacuerdo y

5 totalmente de acuerdo.
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Confiabilidad y Validez:

Debido a que se aplicard la encuesta como instrumento para la
recoleccion de datos, se busca evidenciar la validez y confiabilidad del

instrumento. Para dicho fin se utilizaran las siguientes herramientas:

e Juicio de expertos:

Escobar- Pérez & Cuervo- Martinez (2008) indican que el juicio de
expertos es el cumulo de opiniones que ofrecen profesionales de disciplinas
relacionadas a las variables de estudio, por medio de universidades,
organizaciones profesionales, entre otros. Debido a ello, se solicitara la
validacion del instrumento a docentes que trabajan en la Universidad San Martin
de Porres, con el fin de que manifiesten a las investigadoras sus

recomendaciones y sugerencias que permitan optimar la investigacion.

e Alfade Cronbach:

Oviedo & Campo- Arias (2005) sefialan que el coeficiente Alpha de
Cronbach es la manera mas conveniente para valorar la consistencia interna
manifestando una aproximacion a la confirmacion del constructo de una escala.
En relacibn a lo sefialado, la investigacion utilizarda el coeficiente Alfa de
Cronbach para medir la confiabilidad del instrumento disefiado, segun los items

sefalados en la tabla 3.

52



Tabla 3
Estimacion fiabilidad Alfa de Cronbach

Intervalo Alfa de Valoraciéon de fiabilidad de los items
Cronbach estudiados
[0; 0,5] Inaceptable
[0,5; 0,6[ Pobre
[0,6; 0,7] Débil
[0,7; 0,8] Aceptable
[0,8; 0,9] Bueno
[0,9; 1] Excelente

Fuente: Oviedo & Campo- Arias (2005)

3.4 Técnicas estadisticas para el procesamiento de informacién

Se aplica el instrumento a los encuestados de manera presencial, luego
de ello se tabulard mediante Microsoft Excel y se realizar4 el proceso de
estadistica descriptiva e inferencial. La estadistica descriptiva tiene como fin
formular mediante graficas o tablas los resultados obtenidos para analizarlos y
obtener respuestas (Rendon et al., 2016). Respecto a lo planteado, el estudio
hara uso de la estadistica descriptiva para analizar los datos recolectados en el
instrumento por medio de Excel y el programa estadistico SPSS. Por otro lado,
se hara uso de la estadistica inferencial a través una prueba de normalidad y de
coeficiente de correlacién para evaluar la asociacidon entre las variables de
estudio; ademas, conviene subrayar que dichas pruebas seran realizadas

mediante el programa estadistico SPSS.

3.5 Aspectos Eticos
En relacion a los aspectos del cédigo de ética plasmados en la

Universidad de San Martin de Porres, la investigacion esta en concordancia con
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los valores de honestidad e integridad, ya que el presente estudio esta enfocado
en brindar informacion que sirva de ayuda para otros investigadores y las
empresas objeto de estudio, priorizando el respeto a cada uno de los
participantes, asi como al acertado tratamiento de la informacion. Asimismo, se
respetara los derechos de autor y la propiedad intelectual teniendo como punto

focal el citado y referenciado segun lo estipula la normativa APA.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

4.1 Estadistica Descriptiva

Figura 1

¢Considera que la empresa cuenta con conocimiento general de los

mercados potenciales?

= De acuerdo

= En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo
Totalmente de acuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: Se observa el 59% de las micro y pequefias empresas del
Mercado Productores del distrito de Santa Anita sefialan encontrase totalmente
en desacuerdo con poseer el conocimiento general de los mercados potenciales.
Por otro lado, el 26% se encuentra en desacuerdo y solamente el 1% se
encuentra de acuerdo. Lo anteriormente resefiado, expone que las barreras de
conocimiento que se perciben en el mercado de productores son un componente
que interfiere en la exportacién de productos. Esto debido a que no se cuentan
con la informacion para llevar a cabo las operaciones comerciales, asi como las
tendencias y condiciones de los diversos mercados extranjeros. Esto puede

deberse a que las Pymes desarrollan sus operaciones de manera empirica, sin
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tener estudios especializados o capacitaciones que le permitan manejar todo el

proceso de investigacién de mercados.

Figura 2

¢ Considera que la empresa cuenta con personal calificado para

planificar la actividad exportadora?

= De acuerdo
37%
= En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

17%

Interpretacion: se observa el 38% de las micro y pequefias empresas del
Mercado Productores del distrito de Santa Anita mencionan encontrase en
desacuerdo con poseer personal capacitado para llevar a cabo el proceso de
exportacion. De igual manera, el 37% se encuentra totalmente en desacuerdo y
solamente el 8% se encuentra de acuerdo. Segun la informacion recolectada, se
puede indicar que las diversas empresas encuestadas presentan limitantes en
cuanto al personal que maneja las operaciones comerciales hacia mercados
extranjeros. Esta situacion puede generar la perdida de posicionamiento y la
disminucién de las ventas. Por ello, las pyme del Mercado Productores de San

Anita deben priorizar la contratacion de trabajadores especificos para desarrollar
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el proceso de exportacidn o contactarse con empresas dedicadas a este servicio

y asi mejorar su insercién en mercados potenciales.

Figura 3

¢Considera que la empresa tiene conocimiento de los beneficios

econdémicos y no econdémicos que puede generar la exportacion?

= De acuerdo

= En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
Totalmente de acuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados
representados por un 39% se encuentran en desacuerdo al considerar que no
tienen los conocimientos suficientes acerca de los beneficios econémicos y no
econdmicos de la exportacion. Seguido se encuentra el 37% de las quienes se
encuentran totalmente en desacuerdo, finalmente, en menor medida, se
encuentra el 2% de los comerciantes quienes mencionan encontrarse totalmente
de acuerdo con su nivel de conocimiento. En concordancia con lo anterior, se
infiere que el desconocimiento de los diversos beneficios devenidos de las
exportaciones merma las oportunidades de crecimiento en las pequefias y

medianas empresas objeto de estudio. Esto debido a que, al no tener un punto
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de referencia oportuno acerca de las ventajas, como el posicionamiento, mejoras
de financiamiento, rentabilidad, relaciones comerciales, exposicion a nuevos
mercados, incremento en ventas, entre otros, se reducen las oportunidades de
crear estrategias solidas y un plan de accion adecuado para la exportacion.

Figura 4

¢Considera que la empresa cuenta con el conocimiento general de

los pasos que conforman la exportacion?

= De acuerdo

= En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente de acuerdo

= Totalmente en desacuerdo

1%

Interpretacion: En el gréfico se evidencia que del total de encuestados el
51% sefala estar totalmente en desacuerdo, considerando asi que no existe un
conocimiento de los pasos llevados a cabo durante el proceso exportador. Por
otro lado, el 34% se encuentra desacuerdo y solo el 1% se encuentran totalmente
de acuerdo confirmando que se encuentran capacitados para desarrollar el
proceso de exportacion. En la presente investigacion se evidencia que las
pequefias y medianas empresas del Mercado Productores de Santa Anita no
tienen las herramientas en cuanto a los datos, requisitos y pasos para desarrollar
de manera efectiva sus acciones comerciales en el extranjero. Un

desencadenante de esta situacién en la falta de inclusion de estas empresas en
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programas gubernamentales para la aumentar la capacidad exportadora, asi

como la burocracia en los tramites e informacion.

Figura 5

¢Considera que la empresa cuenta con informacion sobre las

oportunidades de los productos en los mercados exteriores?

= De acuerdo

= En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente de acuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: Se observa que las pequefias y medianas empresas
encuestadas, representadas por una 64% se encuentran totalmente en
desacuerdo, ya que consideran que no poseen suficiente informacién acerca de
las oportunidades de los productos que exportan en los mercados
internacionales. Seguido de ello, el 20% se encuentra en desacuerdo y solo el
1% se encuentra totalmente de acuerdo. Se evidencia que el desconocimiento
en el estudio de mercados puede convertirse en una barrera de importancia para

las pequeiias y medianas empresas que exportan, debido a que aunque pueden
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tener algo de informacién, aun consideran que es insuficiente para aprovechar

las oportunidades en diversos mercados.

Figura 6

¢cConsidera que la empresa posee suficiente capital para lainversion?

= De acuerdo
= En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

52%

Totalmente en desacuerdo

13%

Interpretacion: la figura demuestra que existe una limitante de recursos en
las pequefias y medianas empresas evaluadas. Especificamente, el 52% se
muestran totalmente en desacuerdo con la afirmacion de poseer el capital
requerido para invertir en la exportacidon. Adicional a ello, el 28% se encuentran
en desacuerdo y solo el 7% se encuentra de acuerdo de poseer el capital
necesario. Estos resultados subrayan que, la falta de recursos econémicos para
la inversion limita el crecimiento y competitividad de las empresas en el exterior,
ya que, como se observa, solo un reducido nimero de mype en el Mercado de
Productores de Santa Anita, cuentan con los diversos recursos para enfrentar

los gastos vinculados al proceso de exportacion.
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Figura 7

¢, Considera que la empresa conoce el riesgo en la variacion del tipo de

cambio?

= De acuerdo

= En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en

desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados,
representados por el 38% se encuentran en desacuerdo al considerar que no
conocen las contingencias derivadas del tipo de cambio monetario al momento
de realizar la exportacion. Seguido de ello, el 37% se encuentra totalmente en
descuerdo y, en menor medida, el 8% considera que si posee pleno
conocimiento acerca de la variacién en las tasas de cambio. Ese escenario
resalta la importancia de tener un alto nivel de conocimiento que permita
comprender las fluctuaciones monetarias y asi disminuir lo costos que se
generen durante el proceso de exportaciéon. En contraste con ello, al evidenciarse
un alto indice de conocimiento afecta de manera directa en las decisiones
financieras, produciendo vulnerabilidad en las pequefias y medianas empresas

del sector.
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Figura 8

¢cConsidera que la empresa cuenta con acceso a crédito?

= De acuerdo
= En desacuerdo
= Ni de acuerdo ni en

desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

Fuente: elaboracion propia

Interpretacion: se evidencia que el 37% de las pequefias y medianas
empresas evaluadas afirman sentirse en desacuerdo al no tener acceso a
créditos bancarios. Adicional a ello, el 36% se encuentra totalmente en
desacuerdo ante esta situacion. Caso contrario, el 9% sefiala contar con el
acceso necesario a créditos para llevar a cabo el proceso de exportacion. Los
resultados permiten inferir que la falta de recursos puede convertirse en una
barrera que dificulta la expansién a mercados internacionales, debido a que, al
no contar con asesoramiento financiero, acceso a programas de financiamiento
y el acceso a adecuadas opciones bancarias, las pequefias y medianas
empresas evaluadas en el Mercado de Productores de Santa Anita no pueden

realizar sus operaciones comerciales.
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Figura 9

¢Considera que la empresa cuenta conocimiento acerca de la utilizacion

de recursos econdmicos?

= De acuerdo
= En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

61%
11% Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: la figura muestra que existe una limitante en relacion a los
recursos econémicos en las pequefias y medianas empresas evaluadas. En este
sentido, el 61% afirman estar totalmente en desacuerdo. Adicional a ello, el 21%
se encuentran en desacuerdo y solo el 7% se encuentra de acuerdo con los
recursos econémicos que poseen. Estos resultados evidencian que, existen
deficientes recursos economicos disponibles en las pequefias y medianas
empresas del Mercado de Productores de Santa Anita, lo que afecta
circunstancialmente su capacidad para invertir, competir y llevar sus productos

al extranjero.
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Figura 10

¢Considera que la empresa cuenta con los recursos necesarios para

encontrar un distribuidor o canales de distribucion adecuados?

= De acuerdo
= En desacuerdo
47%

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados,
representados por el 47% sefialan sentirse totalmente en desacuerdo en relacion
al acceso a canales de distribucion. Aunado a ello, el 30% se encuentran en
desacuerdo, finalmente, el 7% se encuentra de acuerdo. Los resultados
obtenidos reflejan que, el inadecuado acceso a redes de distribucion,
conocimiento logistico y diversas plataformas para trasladar la mercancia,
merman la capacidad de la pequefias y medianas empresas evaluadas para

llevar a cabo el proceso exportador y competir en el mercado.
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Figura 11

¢cConsidera que la empresa cuenta con un costo de adaptacion del

producto para el mercado extranjero?

= De acuerdo

42% = En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados,
representados por el 42% mencionan encontrarse totalmente en desacuerdo con
los costos derivados de la adaptacion de los productos para ser vendidos en
mercados extranjeros. Seguido de ello, el 33% se encuentran en desacuerdo vy,
en menor medida el 8% se encuentra de acuerdo. Este escenario evidencia que
los estos costos pueden surgir como una barrera de importancia para desarrollar
productos con las caracteristicas que los mercados extranjeros necesitan. De
igual manera, las pequefias y medianas empresas necesitan organizar sus
estrategias y objetivos para contar con los recursos financieros, técnicos y

logisticos que facilitan sus ventas internacionales.
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Figura 12

¢Considera que la empresa conoce el proceso de documentacion y

tramites burocraticos requeridos para la operacion de exportacion?

= De acuerdo

= En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente de acuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados,
representados por el 52% sefialan considerarse totalmente en desacuerdo con
los tramites y documentacion para exportar. Seguido de ello, el 31% se
encuentran en desacuerdo y, en menor medida el 2% se encuentra de acuerdo.
Los resultados obtenidos reflejan que la burocracia, el exceso de tiempo para
informacion y la dificultad de los tramites se convierten en una carga
administrativa y econdmica que afecta las oportunidades para exportar a nuevos

mercados.
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Figura 13

¢Considera que la empresa se arriesga al tener una pérdida de

participacion en el mercado local por la venta en el mercado exterior?

2%

= De acuerdo

19 = En desacuerdo
/ o
4%

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
Totalmente de acuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: la figura demuestra que existe una limitante en relacion a la
perdida de participacién del mercado debido a la exportacién en las pequefias y
medianas empresas evaluadas. En este sentido, el 72% afirma estar totalmente
en desacuerdo. Ademas, el 21% se encuentran en desacuerdo y solo el 2% se
encuentra de acuerdo. Estos resultados evidencian que, las empresas evaluadas
no ven la exportacién como una actividad que coloque en riesgo su participacion
en el mercado; sin embargo, si no existen los recursos e informacion adecuada
las pequefias y medianas empresas del Mercado de Productores de Santa Anita
se enfrentaran a situaciones que afecten sus ventas tanto a nivel local como

internacional.
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Figura 14

¢Considera que la empresa cuenta con herramientas tecnoldgicas
(pagina web, correo electronico, etc.) para contactarse con empresas en

mercados internacionales?

3%

= De acuerdo

= En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
Totalmente de acuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados,
representados por el 44% sefala considerarse en desacuerdo con afirmacion de
poseer herramientas tecnolégicas para contactarse adecuadamente con
empresas de diversos paises. Aunado a esto, el 32% se encuentra
completamente en desacuerdo, por ultimo, en igual medida el 3% se encuentra
de acuerdo y totalmente de acuerdo. En este sentido, la falta de herramientas
tecnologicas puede limitar en las pequefias y medianas empresas la capacidad

para negociar, conseguir socios comerciales y finalizar ventas.
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Figura 15

¢Considera que la empresa ha realizado un estudio de mercado para
verificar que sus productos pueden ser comercializados adecuadamente

en mercados extranjeros?

= De acuerdo

= En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo
Totalmente de acuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados,
representados por el 61% considera estar totalmente en desacuerdo con la
existencia de estudios de mercado para certificar que se comercialicen
adecuadamente en el extranjero. Aunado a esto, el 26% se encuentra en
desacuerdo y, por ultimo, solo el 2% se encuentra totalmente de acuerdo.
Los datos obtenidos reflejan que la poca realizacion de estudios de
mercado obstaculiza a las empresas evaluadas, debido a que no identifican
las oportunidades o demandas de manera eficiente, limitando su insercion

en mercados extranjeros.
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Figura 16

¢Considera que la empresa tiene una estrategia comercial para competir
en nuevos mercados?

= De acuerdo

= En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
Totalmente de acuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados representados
por el 55% se encuentra totalmente en desacuerdo al considerar que cuentan
con estrategias comerciales para competir en los mercados extranjeros. Seguido
de ello, el 34% afirma esta en desacuerdo y solo el 2% menciona estar totalmente
de acuerdo. Los resultados obtenidos indican que, las pequefias y medianas
empresas encuestadas no cuenta con una preparacion o recursos disponibles

para competir de manera internacional con una adecuada
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Figura 17

¢Considera que la empresa gestiona activamente contactos en

mercados internacionales?

= De acuerdo

42% = En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados representados
por el 42 % se encuentra totalmente en desacuerdo al considerar que no cuentan
con contacto en mercados internacionales. Seguido de ello, el 36% afirma estar
en desacuerdo y solo el 10% menciona estar de acuerdo. De los resultados se
infiere que la falta de conexiones comerciales puede afectar la exportacién de
productos al no tener una cartera de clientes, ni alianzas para hacer mas eficiente

el proceso.
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Figura 18

¢Considera que la empresa cuenta con la infraestructura adecuada para
llevar a cabo sus operaciones?

= De acuerdo

42% = En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados representados
por el 42 % se encuentra totalmente en desacuerdo al considerar que no cuentan
con una adecuada infraestructura para realizar el proceso de exportacion.
Seguido de ello, el 30% afirma estar en desacuerdo y solo el 7% menciona estar
de acuerdo. Los resultados reflejan que las pequefias y medianas empresas
exportadoras del Mercado de Productores de Santa Anita presentan deficiencias
en relacién a aspectos como el almacenamiento, la tecnologia, equipamiento,
entre otros, lo que representa una limitacion al momento de realizar ventas al

exterior.
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Figura 19

¢ Considera que la empresa cuenta con una alta capacidad de

produccion para exportar productos a nuevos mercados?

= De acuerdo

45% = En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados representados
por el 45 % se encuentra totalmente en desacuerdo al considerar que no cuentan
con la capacidad adecuada para exportar productos a nuevos mercados.
Seguido de ello, el 31% afirma estar en desacuerdo y solo el 7% menciona estar
de acuerdo. Esta situacion coloca en manifiesto que las pequefias y medianas
empresas evaluadas cuentan con limitaciones como el idioma, el conocimiento,
entre otros, que dificultan su capacidad para entender y adaptarse a las diversas

practicas comerciales de los mercados internacionales
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Figura 20

¢Considera que la empresa posee la capacidad de adaptar los productos
segun los requerimientos del mercado?

= De acuerdo
= En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en

56% desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados representados
por el 56 % se encuentra totalmente en desacuerdo al considerar que carecen
de las herramientas necesarias para adecuar los productos a las demandas del
mercado extranjero. Seguido de ello, el 27% afirma estar en desacuerdo y solo
el 6% menciona estar indeciso en relacion a esta afirmacion. Los resultados
obtenidos permiten inferir que las pequefias y medianas empresas encuestadas
presentan limitantes en cuanto a aspectos como disefios, empaques,
funcionalidades y las herramientas adecuadas para certificar los estandares de

calidad requeridos para los diversos mercados internacionales.

Figura 21

¢ Considera que la empresa dispone de un equipo de trabajo con un
alto compromiso para el cumplimiento de los objetivos

exportadores?
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= De acuerdo

45% = En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados representados
por el 45% se encuentra totalmente en desacuerdo al considerar que carecen de
un equipo de trabajo comprometido con los objetivos de exportacion. Seguido de
ello, el 26% afirma estar en desacuerdo y solo el 6% menciona estar de acuerdo
ante esta afirmacion. Esta situacién deja entrever que las pequefias y medianas
empresas encuestadas perciben una falta de compromiso significativo en sus
equipos de trabajo, lo que dificulta la realizacion de los objetivos de exportacion

y ventas al extranjero.

Figura 22

¢Consideratiene disposicion de formar alianzas parainsertarse en

mercados internacionales?
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= De acuerdo

= En desacuerdo

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
Totalmente de acuerdo

= Totalmente en desacuerdo

1%

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados representados
por el 48% se encuentra totalmente en desacuerdo al considerar que no tienen
las habilidades necesarias para forjar alianzas que les permitan llegar a
mercados extranjeros. Seguido de ello, el 39% afirma estar en desacuerdo y solo
el 6% menciona estar de acuerdo ante esta afirmacion. Los resultados obtenidos
permiten indicar, que las pequefias y medianas empresas encuestadas pierden
oportunidades relevantes para la exportacion de sus productos, derivado de la
falta de colaboraciones para tratar temas como canales de distribucién,

conocimiento cultual del mercado local, apoyo logistico, entre otros.

Figura 23

¢cConsidera que la empresa cuenta con una cultura exportadora que le
permite tomar decisiones referentes a oportunidades de negocio en

mercados internacionales?
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39%
° = De acuerdo

= En desacuerdo
= Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Interpretacion: se observa que la mayoria de los encuestados representados
por el 39% se encuentra totalmente en desacuerdo al considerar cuentan con
una cultura exportadora para tomar decisiones referentes a ventas
internacionales. Seguido de ello, el 36% afirma estar en desacuerdo y solo el
6% menciona estar de acuerdo ante esta afirmacion. Los resultados obtenidos
permiten inferir que las pequefas y medianas empresas evaluadas presentan
dificultades en relacion a las mentalidad y enfoque organizacional para insertarse

en mercados internacionales y lograr exportaciones exitosas.

4.2. Anélisis de la confiabilidad

Tabla 4
Prueba de confiabilidad Alpha de Cronbach

Alfa de
Cronbach N de elementos
0.816 23

Fuente: elaboracion propia
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El coeficiente Alpha de Cronbach realizado a través del programa
estadistico SPSS Versién 26, arrojé como resultado de confiabilidad el indice de
0.816. Este resultado permite inferir que la consistencia interna de los items es

buena, encontrandose en el rango de 0.70 y 0.90.

4.2.1 Prueba de Normalidad

En el presente estudio se llevdé a cabo la prueba de normalidad de
Kolmogorov-Smirnov para evaluar la distribucion de los datos. Se procedié a
utilizar dicha prueba, debido a que la investigacion contaba con mas de 50 datos.
A continuacion, se presentan las hipé6tesis para conocer si las variables de

estudio distribuyen normal o no.

Ho: La variable sigue una distribucion normal

Hi: La variable no sigue una distribucion normal

La aceptaciébn o no de a hip6tesis pasa por conocer el P value o nivel de

significancia. En ese sentido se presenta la regla de decision:

Si P value < a Rechazar la hipotesis nula

SiPvalue 2 a No rechazar la hipotesis nula

Nivel de significancia de la prueba: a = 0.05

Tabla b
Prueba de normalidad

Estadistico gl Sig.
Barreras 0.128 267 <0.001
comerciales
Exportacion 0.159 267 <0.001
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Los resultados obtenidos sefialan que el nivel de significancia en ambas

variables es de .001, siendo menor a 0.05. Por ello, se deduce que los datos no

cuentan con una distribucién normal, debiéndose utilizar la prueba de correlacién

de Spearman.

4.2.1 Contrastaciéon de Hipotesis

Hipotesis General

Ho: Las barreras comerciales no influyen significativamente en las exportaciones

de arroz en las micro y pequefias empresas del Mercado de Productores en el

Distrito de Santa Anita en el 2024.

Hi: Las barreras comerciales influyen significativamente en las exportaciones de

arroz en las micro y pequefias empresas del Mercado de Productores en el

Distrito de Santa Anita en el 2024.

Tabla 6

Correlacion entre las barreras comerciales y la exportacion

Barreras
Comerciales

Exportacién

Rho de
Spearman

Barreras
Comerciales

Exportacion

Coeficiente
de
correlacion
Sig.
(bilateral)
N
Coeficiente
de
correlacion
Sig.
(bilateral)

N

267

0.462™

<0.001

267

0.462™

<0.001
267

267
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Los resultados sefialan que existe una relacidon entre las variables
barreras comerciales y exportacion, obteniendo un nivel de 0.462 y una
significancia de 0.001 siendo menor a 0.05, lo que indica que, en efecto, la
relacion es significativa. De este indice se desglosa una relacién de caracter

positiva moderada entre las variables antes mencionadas.

Hipotesis Especifica: Barreras de conocimiento y exportacion

Ho: Las barreras de conocimiento no influyen significativamente en las
exportaciones de arroz en las micro y pequefias empresas del Mercado de

Productores en el Distrito de Santa Anita en el 2024.

Hi: Las barreras conocimiento influyen significativamente en las exportaciones
de arroz en las micro y pequefias empresas del Mercado de Productores en el

Distrito de Santa Anita en el 2024.

Tabla 7
Correlacion Barreras de conocimiento y Exportacion

Barreras de

e Exportacién
conocimiento

Coeficiente

de 1 0.332"
correlacion
Sig.
(bilateral)

Barreras de

conocimiento <0.001

Rho de

N 267 267
Spearman

Coeficiente

de 0.332" 1
correlacion
Sig.
(bilateral)
N 267 267

Exportacion
<0.001
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Mediante la utilizacién de la prueba de correlacion de Spearman (Rho) se

obtuvo un indice de intensidad de 0.332 y una significancia de 0.001, siendo

menor a 0.05. Es por esto que, la relacion entre la dimension barreras de

conocimiento y la variable exportacion es de caracter significativa positiva y

moderada.

Hipotesis Especifica: Barreras Financieras y Exportacion

Ho: Las barreras financieras no influyen significativamente en las exportaciones

de arroz en las micro y pequefias empresas del Mercado de Productores en el

Distrito de Santa Anita en el 2024.

Hi: Las barreras financieras influyen significativamente en las exportaciones de

arroz en las micro y pequefias empresas del Mercado de Productores en el

Distrito de Santa Anita en el 2024.

Tabla 8

Correlacion entre Barreras financieras y Exportacion

Exportacién

Barreras financiera

Coeficiente
de
correlacion
Sig.
(bilateral)
N
Coeficiente
Rho de Spearman de
Barreras correlacion

financieras Sig.
(bilateral)

N

Exportacion

267

0.375™

<0.001
267

0.375™

<0.001
267

267

81



Se observa la relacién entre las barreras financieras y la exportacién con
un valor de intensidad de 0.375 y un nivel de significancia de 0.001 siendo menor
a 0.05, es decir, es significativa. Debido a ello, la relacion presente entre la
dimension barreras financiera y la variable exportacion resulta significativa de

caracter positiva moderada.

Hipotesis Especifica: Barreras logisticas y exportacion

Ho: Las barreras logisticas no influyen significativamente en las exportaciones de
arroz en las micro y pequefias empresas del Mercado de Productores en el

Distrito de Santa Anita en el 2024.

Hi: Las barreras logisticas influyen significativamente en las exportaciones de
arroz en las micro y pequeiias empresas del Mercado de Productores en el

Distrito de Santa Anita en el 2024.

Tabla 9
Correlacion entre Barreras logisticas y exportacion

Exportacion Barreras logisticas
Coeficiente
de 1 0.423"
. correlacién
Exportacion iq
(bilateral) ' <0.001
N 267 267
Coeficiente
Rho de de 0.423" 1
Spearman .
Barreras correlacion
logisticas  gjg.
(bilateraly ~ ~0-001
N 267 267

Fuente: elaboracién propia
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Se evidencia la existencia de la relacion entre la dimension barreras
logisticas y la variable exportacion, ya que se obtuvo una intensidad de 0.423 y
una significancia de 0.001, siendo menos a 0.05, por ende, resulta significativa.
De lo anterior mencionado, se infiere que se produce una influencia significativa

de caracter positiva moderada.

4.3 Analisis de regresion lineal
4.3.1 Prueba Global (Prueba F)
Ho: El modelo de regresion no es adecuado (Hipotesis nula)

Hi: El modelo de regresion es adecuado (Hipotesis alternativa)

Tabla 10
ANOVA?2
Suma de Media .
Modelo cuadrados cuadratica Sig.
Regresion 1221.427 1 1221.427 99.999 <0.001°
1 Residuo 3236.828 265 12.214
Total 4458.255 266

a. Variable dependiente: Exportacion
b. Predictores: (Constante), Barreras Comerciales

El modelo de regresion lineal con la variable de predictor Barreras
comerciales, al poseer un valor de significancia menor al 0.05 es adecuado para

explica a la variable exportacion.

4.3.2 Prueba Individual (Prueba t)
Ho: La variable Xi no es significativa para el modelo (Hipotesis nula)

Hi: La variable Xi si es significativa para el modelo (Hipétesis alternativa)
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Tabla 11
Coeficientes de modelo

Coeficientes no Coeficientes
estandarizados estandarizados

Modelo T sig.
B Desv. Beta
Error
(Constante) 10.946 0.757 14.455 <0.001
1
Barreras Comerciales 0.314 0.031 0.523 10 <0.001

a. Variable dependiente: Exportacion

A partir de los resultados obtenidos se evidencia que para la variable
Barreras comerciales tiene un nivel de significancia de 0.001 siendo menor a
0.05. Por lo tanto, resulta significativa. Dicho esto, se concluye que el modelo de

regresion es optimo.

Tabla 12
Resumen del modelo

R Error
Modelo R R cuadrado estandar
cuadrado . de la
ajustado . .
estimacioén
1 0.5232 0.274 0.271 3.495

a. Predictores: (Constante), Barreras Comerciales

El modelo de regresibn multiple arroja un valor de 27.1%. En otras
palabras, la variable barrera comerciales influye en 27.1 en la variable

exportacion.
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CAPITULO V: DISCUSION DE RESULTADOS

A través del anadlisis de los resultados obtenidos en la encuesta se
desprende la discusion de resultados, utilizando las bases tedricas y los
antecedentes de la investigacion para validar o contrastar las hipotesis
establecidas. En primer lugar, se establecio en la hipétesis general la influencia
entre las variables barreras comerciales y exportacion con un nivel de correlacion
de 0.462 con una significancia de 0.001, siendo esta positiva moderada,
sefalando asi que, si bien, las barreras comerciales obstaculizan la exportacion,
estas barreras no suponen una limitacion representativa que impida las acciones
comerciales al extranjero. Esta premisa se sustenta en lo mencionado por
Aceves (2021) quien expone que las barreras no arancelarias suponen un efecto
negativo dentro del comercio internacional, ya que generan una reduccion en el
volumen de exportaciones. Ademas, se valida con lo mencionado por Macha
(2018) mencionando que las diversas barreras como las humanas, productivas
y financieras limitaron medianamente la oferta exportable y la

internacionalizacidén de pequefias y medianas empresas del sector textil.

En relacion con la hipotesis especifica nUmero uno, se encontré6 una
correlacion positiva moderada entre las barreras de conocimiento y la
exportacion, con un indice de correlacién de 0.332. Esta informacion es validada
con la investigacion de Anton (2023) quien sefiala que las barreras relacionadas
al conocimiento afectan de manera diferente de acuerdo al tamafo de la
empresa, ya que las pequeias y medianas empresas presentan obstaculos
referentes a las capacidades del personal y estudio de los mercados,
disminuyendo sus oportunidades para exportar. Por otra parte, la mype

encuestadas opinaron que no cuentan con conocimientos generales para llevar
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el proceso exportador, estando representado por un por un 59% y solo una

minoria del 1% considero tener los conocimientos suficientes para dicha labor.

En este contexto, en la hipotesis especifica numero dos se encontré una
correlacion positiva moderada con un indice de 0.375 entre la dimension barreras
financieras y la exportacion. Esta premisa es aseverada por Farfan (2018) quien
sefala en su estudio que la financiacion es una limitante de relevancia dentro de
las empresas, ya que no contar con un presupuesto adecuado para cubrir los
gastos del proceso de exportacion, puede llevar a un inadecuado uso de los
recursos y la capacidad para invertir en distribucién, innovacion, entre otros. En
contraparte, Mendoza & Quispe (2017) contrastan los resultados obtenidos, ya
gue en el estudio realizado por ellos encontr6 en las empresas encuestadas que
el aspecto financiero, devenido por el cambio monetario y la inversion no
representan riesgo para el proceso de exportacion. Adicional a ello, los mismos
autores sefialaron que las mayores barreras estan ligadas a los recursos
humanos. Sin embargo, en el presente estudio las empresas encuestadas
expresaron, en un porcentaje de 52%, que no cuentan con el capital requerido
para invertir en el proceso de exportacién. De igual manera, el 36% indica no
tener acceso a créditos y financiamiento para aumentar su capacidad

exportadora.

Por dltimo, la hip6tesis especifica numero tres refleja una influencia
positiva moderada con un indice de 0.423 entre la dimension barreras logisticas
y la exportacién. Estos resultados son validados por Ruiz (2018) quien expresa
gue los canales de distribucién, las operaciones logisticas y la competencia del
mercado, limitaron significativamente las operaciones de exportacion de las

empresas de Cajamarca. Sumado a ello, en el analisis descriptivo realizado en
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el presente estudio demostrd que el 47% de los encuestados presenta limitantes
en relacion al acceso a canales de distribucion y el 52% no conoce los

procedimientos ni tramites para exportar considerandolos burocraticos.
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CONCLUSIONES

1. Se establecio que las variables barreras comerciales influyen en la
exportacion con una intensidad de 0.462 y un nivel de significancia de 0.001
en las empresas exportadoras de arroz en el Mercado de Productores de
Santa Anita. La influencia obtenida sugiere que las empresas estudiadas
presentan obstaculos significativos derivados de las barreras de
conocimiento, financiamiento y logisticas, pero no impiden que desarrollen
sus planes de exportacion.

2. Se determin6 que la dimensién barrera de conocimiento influye de manera
moderada en la variable exportacion con una intensidad de 0.332 y con un
nivel de significancia (p) de 0.001 en las empresas exportadoras de arroz en
el Mercado de Productores de Santa Anita. Estos resultados indican que la
falta de conocimientos acerca de los procesos, requerimientos, demandas y
necesidades del mercado se convierten en un obstaculo para que las
empresas exporten.

3. Se estableci6 que la dimension barrera financieras influyen de manera
moderada con la variable exportacion con un nivel de intensidad de 0.375 y
un nivel de significancia de 0.001 en las empresas exportadoras de arroz en
el Mercado de Productores de Santa Anita. Dicho esto, si las empresas
mejoran su situacion financiera accediendo a programas, tasas de interés
menores, entre otros pueden mejorar sus capacidades para exportar, sin
embargo, las mype al ser organizaciones pequefias tienen mayores
restricciones en el &mbito bancario y financiero.

4. Se determind que la dimensidén barrera logisticas influyen de manera

moderada en la variable exportacion con un nivel de intensidad de 0.423 y un
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nivel de significancia de 0.001 en las empresas exportadoras de arroz en el
Mercado de Productores de Santa Anita. El presente resultado indica que las
dificultades como el transporte o la infraestructura afectan las exportaciones,
pero estas tienen mayor fuerza que las otras barreras planteadas. Debido a
ello, si se mejora la eficiencia logistica, se podra facilitar el comercio y, con

ello, aumentar la capacidad de exportacion.
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RECOMENDACIONES

PRIMERO. Expandir el conocimiento acerca del proceso exportador, sobre todo,
en cuanto al conocimiento de los mercados. Por ello, se deben implementar
programas y capacitaciones para las pequefias y medianas empresas y asi
puedan desarrollar las habilidades necesarias para exportar y conocer el
desenvolvimiento del mercado global.

De igual manera, se recomienda que las mype busquen formacién en
instituciones del sector publico, como el Ministerio de Comercio Exterior y
Turismo y la Comision de Promocion del Perd, asi como en entidades privadas,
como universidades e institutos (ADEX, ESAN, ZEGEL, entre otros). Estas
organizaciones ofrecen capacitaciones para emprendedores, estudiantes
universitarios, graduados y cualquier persona interesada en el comercio exterior
y la importacién.

SEGUNDO. Se debe mejorar el acceso al financiamiento de las pequefias y
medianas empresas, debido si bien en los resultados se obtuvo una influencia
moderada, puede resultar una barrera considerable. Por ello, establecer
mecanismos para brindar financiamiento accesible mediante créditos con bajas
tasas de interés y promocién de asociaciones para la creacion de fondos
utilizados para la inversién, innovacion, entre otros. De igual manera, las mype
deberan fortalecer su historial crediticio para acceder a financiamientos. Se les
recomienda conservar un saldo apropiado en sus cuentas bancarias,
demostrando asi una buena administracion de sus negocios. Asimismo, tener
ingresos constantes en las cuentas bancarias también es beneficioso, ya que
indica que dispones de una fuente estable de recursos econémicos y que puedes

gestionar las finanzas del negocio de forma eficiente.
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TERCERO. Las mype deben optimizar el proceso logistico e infraestructura para
desarrollar de manera eficaz sus ventas al exterior. Bajo esta premisa, se deben
considerar contratar agencias o personal especializado para llevar a cabo las
conexiones con distribuidores, compradores, entre otros y los trdmites y pasos
necesarios para facilitar la exportacion.

CUARTO. Se recomienda a la comunidad académica aumentar las
investigaciones acerca de las barreras comerciales en las mype, ya que la gran
mayoria de empresas constituidas en el Peri son pequefias y medianas y de
ellas se desprenden diversos problemas relacionados a la exportacion e
importacion de productos. Por ello, entender de manera global este fenbmeno y
estudiar diversas causas permitira plantear proyectos que mejoren las

actividades comerciales a través de datos certeros e informacion actualizada.
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Anexo 1

Matriz de Consistencia

ANEXOS

Problema general

Objetivo general

Hipotesis general

Variables

Dimensiones

¢cDe qué manera las
barreras  comerciales
influyen en la
exportacién de arroz en
las micro y pequefias
empresas del Mercado
de productores en el

distrito de Santa Anita

en el 202472

Determinar si las
barreras comerciales
influyen en la
exportacion de arroz
en las microy
pequefias empresas
del Mercado de
Productores en el
distrito de Santa Anita

en el 2024.

Las barreras comerciales
influyen
significativamente en las
exportaciones de arroz
en las micro y pequefnas
empresas del Mercado
de Productores en el
Distrito de Santa Anita en

el aino 2024.
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Variable
Independiente:

Barreras comerciales

Variable
dependiente:

Exportacion

Barreras de

conocimiento de la

gestién de comercio

exterior

Barreras financieras

Barreras logisticas
Capacidad
comercial
Capacidad
productiva
Capacidad de

gestion



Problemas
Especificos

¢En qué medida las
barreras de
conocimiento influyen en
la exportacion de arroz
en las micro y pequefias
empresas del Mercado
de productores en el
distrito de Santa Anita

en el 20247

Objetivos Especificos

Determinar si las
barreras de
conocimiento que
influyen en la
exportacion de arroz en
las micro y pequefias
empresas del Mercado
de Productores en el
distrito de Santa Anita

en el 2024.

Hipotesis Especificas

Las barreras de
conocimiento influyen
significativamente la

exportaciéon de arroz en
las micro y pequefas
empresas del Mercado de
productores en el distrito

de Santa Anita en el 2024.

108

Dimensiones

Barreras de

conocimiento

Exportacion

Fuentes de Informacion

Revision Documental
(Libros, Tesis, Revistas,
Papers, Articulos
Cientificos)

Cuestionario estructurado

en Escala de Likert



;De qué manera las
barreras financieras
influyen en la
exportacion de arroz en
las micro y pequefias
empresas del Mercado
de productores en el

distrito de Santa Anita

en el ano 20247

¢En qué  nivel las
barreras logisticas
influyen en la

exportacion de arroz en
las micro y pequefias

empresas del Mercado

Determinar si las
barreras financieras que
influyen en exportacion
de arroz en las micro y
pequefias empresas del
Mercado de
Productores en el
distrito de Santa Anita
en el afio 2024.
Determinar si las
barreras logisticas que
influyen en la
exportacion de arroz en
las micro y pequefias

empresas del Mercado

Las barrras financieras
influyen

significativamente la
exportacion de arroz en
las micro y pequefas
empresas del Mercado de
productores en el distrito

de Santa Anita en el ano

2024.

Las barreras logisticas
influyen
significativamente la

exportacion de arroz en
las micro y pequefas

empresas del Mercado de
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Barreras financieras

Exportacion

Barreras logisticas

Exportacion



de productores en el de Productores en el productores en el distrito
distrito de Santa Anita distrito de Santa Anita de Santa Anita en el

en el 20247 en el 2024. 2024.
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Anexo 2

Matriz de Operacionalizacion de variables

Variable

Definicion conceptual

Dimensiones

Indicadores

Barreras comerciales

Medidas que limitan u
obstaculizan el ingreso de
un producto a un mercado
0 pais. Las barreras
comerciales tienen como
fin principal la proteccién
del mercado local, en aras
de beneficiar a los
productores  nacionales
Peruano de

(Instituto

Economia, s.f).

Barreras de
conocimiento

Barreras
financieras
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1. Desconocimiento general de los mercados
potenciales

2. Falta de personal para planificar la actividad
exportadora.

3. Desconocimiento de los beneficios
econdémicos y no econdémicos que puede generar
la exportacion.

4. Desconocimiento general de los pasos que
conforman la exportacion.

5. Falta de informacion sobre las oportunidades
de los productos en los mercados exteriores.

6. Insuficiente capital para inversion

7. Riesgo en la variacién del tipo de cambio

8. Falta de acceso a créditos

9. Desconocimiento acerca de utilizacion de

recursos econdomicos



Barreras
logisticas

10. Dificultad para encontrar un distribuidor o
canales de distribucion adecuados

11. Costo de adaptacion del producto para el
mercado extranjero

12. Documentacion y tramites burocraticos
requeridos para la operacion de exportacion
13. Riesgo de pérdida de participacion en el

mercado local por la venta en el mercado exterior

Variable

Definicion conceptual

Dimensiones

Indicadores

Exportacion

La exportacion es
delimitada como las
operaciones a través de
las cuales las mercancias
de libre circulacion salen

del territorio nacional para

Capacidad
Comercial

112

14. La empresa cuenta con herramientas
tecnolégicas (pagina, web, correo electronico,
etc.) para contactarse con empresas de
mercados internacionales

15. La empresa ha realizado un estudio de
mercado para verificar que sus productos
pueden ser comercializados adecuadamente en

mercados extranjeros



su consumo o distribucién
en el mercado del exterior

(Assereto, 2005).

Capacidad
productiva

Capacidad de
gestion

113

16. La empresa tiene una estrategia comercial
para competir en nuevos mercados
17. La empresa gestiona activamente contactos

en mercados internacionales

18. la empresa cuenta con la infraestructura
adecuada para llevar a cabo sus operaciones
19. La empresa cuenta con una alta capacidad
de produccidén para exportar productos a nuevos
mercados

20. La empresa posee la capacidad de adaptar
los productos segun los requerimientos del

mercado

21. La empresa dispone de un equipo de trabajo
con alto compromiso para el cumplimiento de los
objetivos exportadores

22. La empresa tiene disposicion de formar
alianzas para insertarse en mercados

internacionales



23. La empresa cuenta con una cultura
exportadora que le permite tomar decisiones
referentes a oportunidades de negocio en

mercados internacionales
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Anexo 3
ENCUESTA

INSTRUCCIONES

La presente técnica tiene por finalidad recoger datos relacionados con el estudio
titulado, “Barreras comerciales para la exportacion de arroz en las micro y
pequefias empresas del Mercado Productores en el distrito de Santa Anita
en el afo 2024. “. Se solicita que en las preguntas que a continuacion se
acompafan, tenga a bien elegir la alternativa que considere correcta, marcando
con un aspa (X) en el espacio correspondiente. Esta técnica es andnimay servira
para mi trabajo de tesis y poder obtener mi licenciatura en administracion de

negocios internacionales, por ello agradezco su valiosa participacion.

1 2 3 4 5
Totalmente en En Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo desacuerdo es desacuerdo acuerdo
Rango de edad: 20a30 31a40 41 a50 50amas__
Género: Masculino Femenino
Puesto:
Empresa:

Preguntas VARIABLE BARRERAS COMERCIALES
Dimensién: BARRERAS DE CONOCIMIENTO

1. En su opinion, ¢Considera que la empresa cuenta con conocimiento general de
los mercados potenciales?
a. Totalmente de acuerdo
b. De acuerdo
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo
e. Totalmente en desacuerdo

AN NN NN
N N N N N

2. En su opinién ¢ Considera que la empresa posee personal calificado para
planificar la actividad exportadora?

a. Totalmente de acuerdo ( )
b. De acuerdo ( )
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ( )
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d. En desacuerdo ( )
e. Totalmente en desacuerdo ( )

3. En su experiencia, ¢ Considera que la empresa tiene conocimiento de los
beneficios econdmicos y no econdmicos que puede generar la exportacion?
a. Totalmente de acuerdo
b. De acuerdo
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo
e. Totalmente en desacuerdo

AN NN NN
N N N N N

4. En su opinion ¢ Considera que la empresa tiene conocimiento general de los
pasos que conforman la exportacién?
a. Totalmente de acuerdo
b. De acuerdo
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo
e. Totalmente en desacuerdo

AN AN NN N
N N N N N

5. En experiencia profesional, ¢ Considera que la empresa cuenta con informacién
sobre las oportunidades de los productos en los mercados exteriores?
a Totalmente de acuerdo
b. De acuerdo
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo
e. Totalmente en desacuerdo

AN AN N NN
N N N N N

Dimensién: BARRERAS FINANCIERAS

1. De acuerdo a su experiencia ¢ Considera que la empresa posee suficiente
capital para inversion?
a. Totalmente de acuerdo
b. De acuerdo
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo
e. Totalmente en desacuerdo

AN NN NN
N N N N N

2. En su opinién ¢ Considera que la empresa conoce el riesgo en la variacion del
tipo de cambio?
a. Totalmente de acuerdo
b. De acuerdo
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo

NN N N
N N N N
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e. Totalmente en desacuerdo ( )

3. En su opinidn ¢ Considera que la empresa cuenta con acceso a créditos?
a. Totalmente de acuerdo ( )
b. De acuerdo
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo
e. Totalmente en desacuerdo

NN N N
N N N N

4. En su opinion ¢ Considera que la empresa cuenta con conocimiento acerca de
la utilizacion de recursos econdémicos?
a. Totalmente de acuerdo
b. De acuerdo
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo
e. Totalmente en desacuerdo

AN AN AN N N
N N N N N

Dimensién: BARRERAS LOGISTICAS

1. En su opinion ¢ Considera que la empresa cuenta con los recursos necesarios
para encontrar un distribuidor o canales de distribucion adecuados?
a. Totalmente de acuerdo
b. De acuerdo
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo
e. Totalmente en desacuerdo

AN NN N N
N N N N N

2. En su opinion ¢ Considera que la empresa cuenta con un costo de adaptacién
del producto para el mercado extranjero?
a. Totalmente de acuerdo
b. De acuerdo
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo
e. Totalmente en desacuerdo

AN NN NN
N N N N N

3. En su opinion ¢ Considera que la empresa conoce el proceso de
documentacion y tramites burocraticos requeridos para la operacion de
exportacion?

a. Totalmente de acuerdo

b. De acuerdo

c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo

e. Totalmente en desacuerdo

AN NN NN
N N N N N
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En su opinién ¢, Considera que la empresa se arriesga al tener una pérdida de
participacion en el mercado local por la venta en el mercado exterior?

a. Totalmente de acuerdo ( )
b. De acuerdo ( )
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ( )
d. En desacuerdo ( )
e. Totalmente en desacuerdo ( )

VARIABLE: EXPORTACION
Dimensién CAPACIDAD COMERCIAL
De acuerdo a su experiencia ¢ Considera que la empresa cuenta con

herramientas tecnoldgicas (pagina web, correo electronico, etc.) para
contactarse con empresas de mercados internacionales?

a. Totalmente de acuerdo ( )
b. De acuerdo ( )
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ( )
d. En desacuerdo ( )
e. Totalmente en desacuerdo ( )

De acuerdo a su experiencia ¢ Considera que la empresa ha realizado un
estudio de mercado para verificar que sus productos pueden ser
comercializados adecuadamente en mercados extranjeros?

a. Totalmente de acuerdo ( )

b. De acuerdo

c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo

e. Totalmente en desacuerdo

NN N N
N N N N

De acuerdo a su experiencia ¢ Considera que la empresa tiene una estrategia
comercial para competir en huevos mercados?

a. Totalmente de acuerdo (
b. De acuerdo

c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo

e. Totalmente en desacuerdo

AN N N N
N N N N N

De acuerdo a su experiencia ¢ Considera que la empresa gestiona activamente
contactos en mercados internacionales?

a. Totalmente de acuerdo ( )
b. De acuerdo ( )
c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ( )
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d. En desacuerdo (
e. Totalmente en desacuerdo (

Dimensién: CAPACIDAD PRODUCTIVA

. En su opinidn, ¢Considera que la empresa cuenta con la infraestructura

adecuada para llevar a cabo sus operaciones?

a. Totalmente de acuerdo (
b. De acuerdo

c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo

e. Totalmente en desacuerdo

AN AN NN

. En su opinién, ¢ Considera que la empresa cuenta con una alta capacidad de
produccion para exportar productos a nuevos mercados?

a. Totalmente de acuerdo (
b. De acuerdo

c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo

e. Totalmente en desacuerdo

AN N N N

. En su opinién, ¢ Considera que la empresa posee la capacidad de adaptar los
productos segun los requerimientos del mercado?

a. Totalmente de acuerdo

b. De acuerdo

c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo

e. Totalmente en desacuerdo

AN NN N N

Dimension: CAPACIDAD DE GESTION

. En su opinién, ¢ Considera que la empresa dispone de un equipo de trabajo
con un alto compromiso para el cumplimiento de los objetivos exportadores?

a. Totalmente de acuerdo

b. De acuerdo

c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo

e. Totalmente en desacuerdo

AN NN NN

. En su opinién, ¢ Considera que la empresa tiene disposicion de formar alianzas
para insertarse en mercados internacionales?

a. Totalmente de acuerdo (
b. De acuerdo (
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c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ( )
d. En desacuerdo ( )
e. Totalmente en desacuerdo ( )

3. En su opinion, ¢ Considera que la empresa cuenta con una cultura exportadora
que le permite tomar decisiones referentes a oportunidades de negocio en
mercados internacionales?

a. Totalmente de acuerdo

b. De acuerdo

c. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
d. En desacuerdo

e. Totalmente en desacuerdo

AN AN NN N
Nt N N N N

Anexo 4

Validacion de juicio de expertos

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS
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Instrucciones:

Para validar el Instrumento debe colocar en el casillero de los criterios: suficiencia,
claridad, coherencia y relevancia, el nimero que corresponda, segun su evaluacion
basada en la presente rubrica.

RUBRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Criterios Escala de valoracién
1 2 3 4

1. SUFICIENCIA: Los items no | Los items miden | Se deben
Los items que son algan  aspecto | incrementar Los items son
pertenecen a una suficientes de la dimension | algunos items | suficientes.
misma dimensién o para medir la | o indicador, | para poder
indicador son dimension o | pero no | evaluar la
suficientes para indicador. corresponden a | dimension 0
obtener la medicién la dimension | indicador

de ésta.

total.

completamente.

2. CLARIDAD: El item no es | El item requiere | Se requiere una | El item es
El item se claro. varias modificacion claro, tiene
comprende modificaciones | muy especifica | semanticay
facilmente, es decir 0 una | de algunos de | sintaxis
su sintactica y modificacion los términos del | adecuada.
semantica son muy grande en | item.
adecuadas. el uso de las

palabras de

acuerdo con su

significado o por

la  ordenacién

de las mismas.
3. COHERENCIA: El item no|El item tiene |El item tiene | El item se
El item tiene relacion | tiene relacién | una relacion | una relacion | encuentra
I6gica con la l6gica con la | tangencial con | regular con la | completamente
dimensién o dimensiébn o | la dimension o | dimension o | relacionado
indicador que esta indicador. indicador. indicador  que | con la
midiendo. esta midiendo dimension o

indicador que
estd midiendo.

4. RELEVANCIA: El item puede | EI item tiene | El item es | El item es muy
El item es esencial 0 | ser eliminado | alguna esencial o | relevante y
importante, es decir | sin que se vea | relevancia, pero | importante, es | debe ser

debe ser incluido.

afectada la
medicién de la
dimensiobn o
indicador.

otro item puede
estar incluyendo
lo que éste
mide.

decir debe ser
incluido.

incluido.

Fuente: Adaptado de:
www.humana.unal.co/psicometria/files/7113/8574/5708/articulo3_juicio_de_experto_2

7-36.pdf
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Santa Anita, 05 de junio de 2024
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N2 1

Variable 1 BARRERAS COMERCIALES

Nombre del ENCUESTA

Instrumento

motivo de

evaluacion:

Autor del | HUAMAN SUYO, SAYURI JAKELINE MARISOL & PEREZ POMA,
Instrumento ANNY CRISTINA MICHELLE

Variable 1: BARRERAS COMERCIALES (VARIABLE INDEPENDIENTE)

(Especificar si es
variable
dependiente o
independiente)

Poblacion:

MYPE UBICADAS EN EL MERCADO PRODUCTORES EN EL

DISTRITO DE SANTA ANITA.

Dimension /
Indicador

items

Observaciones
ylo
recomendaciones

D1: Barreras de
Conocimiento

En su opinién, ¢Considera
que la empresa cuenta con
conocimiento general de los
mercados potenciales?

| Suficien

1 Claridad

| Coheren

! Relevanc

En su opinion ¢Considera
que la empresa posee
personal calificado para
planificar la actividad
exportadora?

En su experiencia,
¢, Considera que la empresa
tiene conocimiento de los
beneficios econdémicos y no
econémicos que puede
generar la exportacion?

En su opinion ¢Considera
gque la empresa tiene
conocimiento general de los
pasos que conforman la
exportacion?

En experiencia profesional,
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¢, Considera que la empresa
cuenta con informacion sobre
las oportunidades de los
productos en los mercados
exteriores?

D2: Barreras
financieras

De acuerdo a su experiencia
¢, Considera que la empresa
posee suficiente capital para
inversion?

En su opinion ¢Considera
que la empresa conoce el
riesgo en la variacion del tipo
de cambio?

En su opinion ¢Considera
gue la empresa cuenta con
acceso a créditos?

En su opinién ¢Considera
que la empresa cuenta con
conocimiento acerca de la
utilizacion de recursos
econdmicos?

D3: Barreras
Logisticas

En su opinion ¢Considera
gue la empresa cuenta con
los recursos necesarios para
encontrar un distribuidor o
canales de distribucion
adecuados?

En su opinion ¢Considera
que la empresa cuenta con un
costo de adaptacion del
producto para el mercado
extranjero?

En su opinion ¢Considera
gue la empresa conoce el
proceso de documentacion y
tramites burocraticos
requeridos para la operacion
de exportacién?
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En su opinion ¢Considera | 4
gue la empresa se arriesga al
tener una pérdida de
participacion en el mercado
local por la venta en el
mercado exterior?

Nota: Inserte
mas filas de
acuerdo a su
instrumento

Firma de validador ,Zi;%ﬂf

experto

P —
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N2 2

VARIABLE 2 EXPORTACION
Nombre del ENCUESTA
Instrumento
motivo de
evaluacion:
Autor del HUAMAN SUYO, SAYURI JAKELINE MARISOL & PEREZ POMA,
Instrumento ANNY CRISTINA MICHELLE
Variable 2: EXPORTACION (VARIABLE DEPENDIENTE)
(Especificar si
es variable

dependiente o
independiente)

Poblacion:

MYPE UBICADAS EN EL MERCADO PRODUCTORES EN EL
DISTRITO DE SANTA ANITA.

Dimension /
Indicador

Observaciones
y/o
recomendaciones

items

Claridad
Coherenc
Relevanci

D1: Capacidad
Comercial

| suficienci

IN
IN
IN

De acuerdo a su experiencia
¢, Considera que la empresa
cuenta con herramientas
tecnologicas (pagina web,
correo electrénico, etc.) para
contactarse con empresas de
mercados internacionales?

De acuerdo a su experiencia (4 (4 |4 |4
¢Considera que la empresa
ha realizado un estudio de
mercado para verificar que
sus productos pueden ser
comercializados
adecuadamente en mercados
extranjeros?

De acuerdo a su experiencia (4 (4 |4 |4
¢Considera que la empresa
tiene una estrategia comercial
para competir en nuevos
mercados?

De acuerdo a su experiencia (4 (4 |4 |4
¢Considera que la empresa
gestiona activamente
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contactos en mercados
internacionales?

D2: Capacidad
productiva

En su opinién, ¢Considera
gue la empresa cuenta con la
infraestructura adecuada para
llevar a cabo sus
operaciones?

En su opinién, ¢Considera
que la empresa cuenta con
una alta capacidad de
produccion para exportar
productos a nuevos
mercados?

En su opinion, ¢Considera
gue la empresa posee la
capacidad de adaptar los
productos segun los
requerimientos del mercado?

D3: Capacidad
de gestion

En su opinion, ¢Considera
gue la empresa dispone de un
equipo de trabajo con un alto
compromiso para el
cumplimiento de los objetivos
exportadores?

En su opinién, ¢Considera
gue la empresa tiene
disposicion de formar alianzas
para insertarse en mercados
internacionales?

En su opinién, ¢Considera
que la empresa cuenta con
una cultura exportadora que le
permite  tomar decisiones
referentes a oportunidades de
negocio en mercados
internacionales?

Nota: Inserte
mas filas de
acuerdo a su
instrumento
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Firma
experto

de

validador
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:

Tipo de Interno (X ) Externo ()

validador: [Docente USMP]

Apellidos y ARBUES PEREZ ESPINOZA

nombres:

Sexo: Hombre ( X ) Mujer ()

Profesidn:

Grado . N

académico Licenciado* ( ) Maestro ( X ) Doctor ()
Afos de De5a10( ) De1lal5( ) Del6a20( ) De
experiencia 21 amas (X )

laboral

Solamente para validadores externos

Organizacion
donde labora:

UNIVERSIDAD SAN MARTIN DE PORRES

Cargo actual:

Coordinador Pedagdgico

Area de
especializacion

Comercio y negocios internacionales

N° telefénico de

996661617
contacto
Correo apereze@usmp.pe
electrénico de P P-P
contacto
Medio de Nota: Informacién requerida exclusivamente para seguimiento

preferencia para
contactarlo

académico del alumno.

Por teléfono () Por correo electrénico ( X )

A=

Firma Validador Experto

! Los validadores internos, docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer el grado
académico de Maestro o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarios con experiencia en el
tema de investigacion del alumno, se podrd considerar a profesionales con la licenciatura correspondiente.
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Instrucciones:

Para validar el Instrumento debe colocar en el casillero de los criterios: suficiencia,
claridad, coherencia y relevancia, el nimero que corresponda, segun su evaluacion
basada en la presente rubrica.

RUBRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Criterios Escala de valoracién
1 2 3 4

5. SUFICIENCIA: Los items no | Los items miden | Se deben
Los items que son algan  aspecto | incrementar Los items son
pertenecen a una suficientes de la dimension | algunos items | suficientes.
misma dimensién o para medir la | o indicador, | para poder
indicador son dimension o | pero no | evaluar la
suficientes para indicador. corresponden a | dimension 0
obtener la medicién la dimension | indicador

de ésta.

total.

completamente.

6. CLARIDAD: El item no es | El item requiere | Se requiere una | El item es
El item se claro. varias modificacion claro, tiene
comprende modificaciones | muy especifica | semanticay
facilmente, es decir 0 una | de algunos de | sintaxis
su sintactica y modificacion los términos del | adecuada.
semantica son muy grande en | item.
adecuadas. el uso de las

palabras de

acuerdo con su

significado o por

la  ordenacién

de las mismas.
7. COHERENCIA: El item no|El item tiene |El item tiene | El item se
El item tiene relacion | tiene relacién | una relacion | una relacion | encuentra
I6gica con la l6gica con la | tangencial con | regular con la | completamente
dimensién o dimensiébn o | la dimension o | dimension o | relacionado
indicador que esta indicador. indicador. indicador  que | con la
midiendo. estd midiendo dimension o

indicador que
estd midiendo.

8. RELEVANCIA: El item puede | EI item tiene |El item es | El item es muy
El item es esencial 0 | ser eliminado | alguna esencial o | relevante y
importante, es decir | sin que se vea | relevancia, pero | importante, es | debe ser
debe ser incluido. afectada la | otro item puede | decir debe ser | incluido.

medicion de la
dimensibn o
indicador.

estar incluyendo
lo que éste
mide.

incluido.

Fuente: Adaptado de:
www.humana.unal.co/psicometria/files/7113/8574/5708/articulo3_juicio_de_experto_2

7-36.pdf
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Santa Anita, 07 de junio de 2024
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N2 1
Variable 1 BARRERAS COMERCIALES

Nombre del ENCUESTA

Instrumento

motivo de

evaluacion:

Autor del | HUAMAN SUYO, SAYURI JAKELINE MARISOL & PEREZ POMA,
Instrumento ANNY CRISTINA MICHELLE

Variable 1: BARRERAS COMERCIALES (VARIABLE INDEPENDIENTE)

(Especificar si es
variable
dependiente o
independiente)

recomendaciones

Poblacion: MYPE UBICADAS EN EL MERCADO PRODUCTORES EN EL
DISTRITO DE SANTA ANITA.
21858
. ., . (5] o bt @© .
Dimension / Items Sle 293 Observaciones
Indicador ‘5‘;) ) 8 E ylo
4 (4 |4 |4

D1: Barreras de
Conocimiento

En su opinion, ¢Considera
que la empresa cuenta con
conocimiento general de los
mercados potenciales?

En su opinion ¢Considera |4 |4 |4 |4
que la empresa  posee
personal calificado para
planificar la actividad
exportadora?

En su experiencia, |4 |4 |4 |4
¢, Considera que la empresa
tiene conocimiento de los
beneficios econémicos y no
econémicos que puede
generar la exportacion?

En su opinion ¢Considera|4 |3 |4 |4
gue la empresa tiene
conocimiento general de los
pasos que conforman la
exportacion?

En experiencia profesional, |4 |4 |4 |4
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¢, Considera que la empresa
cuenta con informacion
sobre las oportunidades de
los productos en los
mercados exteriores?

D2: Barreras
financieras

De acuerdo a su experiencia
¢, Considera que la empresa
posee suficiente capital para
inversion?

En su opinion ¢Considera
que la empresa conoce el
riesgo en la variacion del
tipo de cambio?

En su opinion ¢Considera
gue la empresa cuenta con
acceso a créditos?

En su opinion ¢Considera
que la empresa cuenta con
conocimiento acerca de la
utilizacion de  recursos
econdémicos?

D3: Barreras
Logisticas

En su opinion ¢Considera
gue la empresa cuenta con
los recursos necesarios
para encontrar un
distribuidor o canales de
distribucion adecuados?

En su opinion ¢Considera
que la empresa cuenta con
un costo de adaptacion del
producto para el mercado
extranjero?

En su opinion ¢Considera
gue la empresa conoce el
proceso de documentacion
y tramites burocraticos
requeridos para la operacion
de exportacién?
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En su opinion ¢Considera |4 |4 |4 |4
que la empresa se arriesga
al tener una pérdida de
participacion en el mercado
local por la venta en el
mercado exterior?

Nota: Inserte mas
filas de acuerdo a
su instrumento

Firma de validador
experto

7/Fy(a Validador Experto

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N2 2
VARIABLE 2 EXPORTACION
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Nombre del ENCUESTA

Instrumento

motivo de

evaluacion:

Autor del HUAMAN SUYO, SAYURI JAKELINE MARISOL & PEREZ POMA,
Instrumento ANNY CRISTINA MICHELLE

Variable 2: EXPORTACION (VARIABLE DEPENDIENTE)

(Especificar si es
variable
dependiente o
independiente)

Poblacién:

MYPE UBICADAS EN EL MERCADO PRODUCTORES EN EL
DISTRITO DE SANTA ANITA.

Dimensioén /
Indicador

Observaciones
ylo
recomendaciones

items

D1: Capacidad
Comercial

| Suficienci
®| Claridad
| Coherenc
»| Relevanci

De acuerdo a su experiencia
¢,Considera que la empresa
cuenta con herramientas
tecnolégicas (pagina web,
correo electronico, etc.) para
contactarse con empresas
de mercados
internacionales?

De acuerdoasuexperiencia |4 (4 |4 |4
¢, Considera que la empresa
ha realizado un estudio de
mercado para verificar que
sus productos pueden ser
comercializados
adecuadamente en
mercados extranjeros?

De acuerdo asu experiencia |4 (4 |4 |4
¢, Considera que la empresa
tiene una estrategia
comercial para competir en
nuevos mercados?

De acuerdoasu experiencia |4 |4 |4 |4
¢,Considera que la empresa
gestiona activamente
contactos en mercados
internacionales?
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D2: Capacidad
productiva

En su opinidn, ¢Considera
que la empresa cuenta con
la infraestructura adecuada
para llevar a cabo sus
operaciones?

En su opinién, ¢Considera
que la empresa cuenta con
una alta capacidad de
produccién para exportar
productos a nuevos
mercados?

En su opinion, ¢Considera
que la empresa posee la
capacidad de adaptar los

productos segun los
requerimientos del
mercado?

D3: Capacidad de
gestion

En su opinién, ¢Considera
que la empresa dispone de
un equipo de trabajo con un
alto compromiso para el
cumplimiento de los
objetivos exportadores?

En su opinion, ¢Considera
que la empresa tiene
disposicion  de  formar
alianzas para insertarse en
mercados internacionales?

En su opinion, ¢Considera
que la empresa cuenta con
una cultura exportadora que
le permite tomar decisiones
referentes a oportunidades
de negocio en mercados
internacionales?

Nota: Inserte mas
filas de acuerdo a
su instrumento
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Firma de

experto

validador

7/7;@ Validador Experto

! Los validadores internos, docentes de otras universidades de prestigio o

investigadores, deben poseer el grado académico de Maestro o Doctor; para los
profesionales especializados y los empresarios con experiencia en el tema de
investigacion del alumno, se podra considerar a profesionales con la licenciatura

correspondiente.

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Instrucciones:

Para validar el Instrumento debe colocar en el casillero de los criterios: suficiencia,
claridad, coherencia y relevancia, el nUmero que corresponda, segun su evaluacion
basada en la presente rubrica.

RUBRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Criterios Escala de valoracion
1 2 3 4

9. SUFICIENCIA: Los items no | Los items | Se deben
Los items que son miden algun | incrementar Los items son
pertenecen a una suficientes aspecto de la |algunos items | suficientes.
misma dimension o para medir la | dimension 0 | para poder
indicador son dimensiéon o | indicador, pero | evaluar la
suficientes para indicador. no dimension o]
obtener la medicion corresponden a | indicador

de ésta.

la dimension
total.

completamente.

10. CLARIDAD:

El item se comprende
facilmente, es decir su
sintactica y semantica
son adecuadas.

El item no es
claro.

El item requiere
varias
modificaciones
o] una
modificacion
muy grande en
el uso de las
palabras de
acuerdo con su

Se requiere una
modificacion
muy especifica
de algunos de
los términos del
item.

El item es
claro, tiene
semantica y
sintaxis
adecuada.
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significado o]

por la
ordenacion de
las mismas.
11. COHERENCIA: |El item no |El item tiene |El item tiene | Elitem se
El item tiene relacién | tiene relacidon | una relacion | una relacion | encuentra
I6gica con la l6gica con la | tangencial con | regular con la | completamente
dimension o indicador | dimensién o | la dimensién o | dimension o | relacionado
que esta midiendo. indicador. indicador. indicador que | con la
esta midiendo dimension o
indicador que
esta midiendo.
12. RELEVANCIA: | Elitem puede | EI item tiene |El item es | El item es muy
El item es esencial 0 | ser eliminado | alguna esencial o | relevante y
importante, es decir sin que se | relevancia, pero | importante, es | debe ser
debe ser incluido. vea afectada | otro item puede | decir debe ser | incluido.

la medicién
de la
dimensién o
indicador.

estar
incluyendo lo
gue éste mide.

incluido.

Fuente: Adaptado de:

www.humana.unal.co/psicometria/files/7113/8574/5708/articulo3_juicio_de_experto_2

7-36.pdf
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N2 1
Variable 1 BARRERAS COMERCIALES

Nombre del ENCUESTA

Instrumento

motivo de

evaluacion:

Autor del | HUAMAN SUYO, SAYURI JAKELINE MARISOL & PEREZ POMA,
Instrumento ANNY CRISTINA MICHELLE

Variable 1: BARRERAS COMERCIALES (VARIABLE INDEPENDIENTE)

(Especificar si es
variable
dependiente o
independiente)

Poblacion: MYPE UBICADAS EN EL MERCADO PRODUCTORES EN EL
DISTRITO DE SANTA ANITA.
21glc|2
. ., . V| © b © .
Dimension / Items o= | of 3| Observaciones
Indicador 5 8 S| T ylo
w O | @ | recomendaciones
En su opinion, ¢Considera|2 |3 |3 |3 | Verlaopcionde no
gue la empresa cuenta con poner todos los
conocimiento general de los items en negativo.

D1: Barreras de
Conocimiento

mercados potenciales?

En su opinion ¢Considera|2 |3 |3 |3
que la empresa posee
personal calificado para
planificar la actividad
exportadora?

En su experiencia, |2 |3 |3 |3
¢, Considera que la empresa
tiene conocimiento de los
beneficios econémicos y no
econémicos que puede
generar la exportacion?

En su opinion ¢Considera|2 |3 |3 |3
gue la empresa tiene
conocimiento general de los
pasos que conforman la
exportacion?

En experiencia profesional, |2 |3 |3 |3
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¢, Considera que la empresa
cuenta con informacion
sobre las oportunidades de
los productos en los
mercados exteriores?

D2: Barreras
financieras

De acuerdo a su experiencia
¢, Considera que la empresa
posee suficiente capital para
inversion?

En su opinion ¢Considera
que la empresa conoce el
riesgo en la variacion del
tipo de cambio?

En su opinion ¢Considera
gue la empresa cuenta con
acceso a créditos?

En su opinion ¢Considera
que la empresa cuenta con
conocimiento acerca de la
utilizacion de  recursos
econdémicos?

D3: Barreras
Logisticas

En su opinion ¢Considera
gue la empresa cuenta con
los recursos necesarios
para encontrar un
distribuidor o canales de
distribucion adecuados?

En su opinion ¢Considera
que la empresa cuenta con
un costo de adaptacion del
producto para el mercado
extranjero?

En su opinién ¢Considera
que la empresa conoce el
proceso de documentacion
y tramites  burocraticos
requeridos para la operaciéon
de exportacion?
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En su opinion ¢Considera |4 |4 |4 |4
que la empresa se arriesga
al tener una pérdida de
participacion en el mercado
local por la venta en el
mercado exterior?

Nota: Inserte mas
filas de acuerdo a
su instrumento

Firma de validador
experto

mpeno I
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N2 2

VARIABLE 2 EXPORTACION
Nombre del ENCUESTA
Instrumento
motivo de
evaluacion:
Autor del HUAMAN SUYO, SAYURI JAKELINE MARISOL & PEREZ POMA,
Instrumento ANNY CRISTINA MICHELLE
Variable 2: EXPORTACION (VARIABLE DEPENDIENTE)

(Especificar si es
variable
dependiente o
independiente)

Poblacion: MYPE UBICADAS EN EL MERCADO PRODUCTORES EN EL
DISTRITO DE SANTA ANITA.
218 lg]¢
. ., . (5] o et @© .
Dimension / Items Sle 293 Observaciones
Indicador 5/618 | < ylo
w O | @ | recomendaciones
De acuerdo asu experiencia |4 (4 |4 |4

D1: Capacidad
Comercial

¢, Considera que la empresa
cuenta con herramientas
tecnologicas (pagina web,
correo electronico, etc.) para
contactarse con empresas
de mercados
internacionales?

De acuerdo asu experiencia |4 (4 |4 |4
¢, Considera que la empresa
ha realizado un estudio de
mercado para verificar que
sus productos pueden ser
comercializados
adecuadamente en
mercados extranjeros?

De acuerdoasuexperiencia |4 (4 |4 |4
¢ Considera que la empresa
tiene una estrategia
comercial para competir en
nuevos mercados?

De acuerdo asuexperiencia |4 (4 |4 |4
¢ considera que la empresa
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gestiona activamente
contactos en mercados
internacionales?

D2: Capacidad
productiva

En su opinién, ¢Considera
que la empresa cuenta con
la infraestructura adecuada
para llevar a cabo sus
operaciones?

En su opinién, ¢Considera
que la empresa cuenta con
una alta capacidad de
produccién para exportar
productos a nuevos
mercados?

En su opinion, ¢Considera
que la empresa posee la
capacidad de adaptar los

productos segun los
requerimientos del
mercado?

D3: Capacidad de
gestion

En su opinién, ¢Considera
que la empresa dispone de
un equipo de trabajo con un
alto compromiso para el
cumplimiento de los
objetivos exportadores?

En su opinion, ¢Considera
que la empresa tiene
disposicion  de  formar
alianzas para insertarse en
mercados internacionales?

En su opinion, ¢Considera
que la empresa cuenta con
una cultura exportadora que
le permite tomar decisiones
referentes a oportunidades
de negocio en mercados
internacionales?

Nota: Inserte mas
filas de acuerdo a
su instrumento
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Firma
experto

de

validador

Ima va

perto
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Tipo de Interno ( X)) Externo ()
validador: [Docente USMP]
Apellidos y GONZALO GONZALES CASTRO
nombres:
Sexo: Hombre (X ) Mujer ()
Profesion: Contador Publico
Grado . o
académico Licenciado= ( ) Maestro () Doctor ( X )
Afios de De5a10( ) De1la15( ) Del6a20(X)
experiencia .

De2lamas( )

laboral

Solamente para validadores externos

Organizacién

. UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE PORRES
donde labora:

Cargo actual: DOCENTE

Area de

o GESTION DE RIESGOS
espeC|aI|zaC|on

N° telefénico de

993-069-290
contacto
Correo Correo institucional: ggonzalesc@usmp.pe
electrénico de ' .
contacto
Vedio de Nota: Informacion requerida exclusivamente para seguimiento

preferencia para académico del alumno.

contactarlo . -
Por teléfono () Por correo electronico ( ) En

persona (X)

2 Los validadores internos, docentes de otras universidades de prestigio o investigadores, deben poseer el grado
académico de Maestro o Doctor; para los profesionales especializados y los empresarios con experiencia en el
tema de investigacion del alumno, se podra considerar a profesionales con la licenciatura correspondiente.
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Encuestas aplicadas en la mypes del Mercado Productores
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ENCUESTA

La preseme Wcnica bere por Snalidod recoger detos AROONMI0S Con ol esdi IMulada, “Barreres
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3 « &
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Tomonte = En Ni de acuerdo nl De scuerdo Toralmants de
SR desacuerdo es devacwerdo Scverdo
Rango de edad: 20230 31080 7O araso_ 0 n mis__

Gonare: Mascuino__ % Femenno :

Pussto: Jefe Generad Santiogo Rojas

Emprosa: Cmitly RE s AL

Preguntas VARIABLE BARRERAS COMERCIALES
Dimensién: BARRERAS DE CONOCIMENTO

1 Enqu'vm L Consadera que s amomas Cuinia com conoomento generdl de los mercadas

pokescakg?
8. Tolsdmenta da acuardo 5
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a. Totslmenis de pcuendo )

b De scuando ()
& Ni de acuedio ni en desscuenda ( )

d. En desacuerdo « )
e. Totaimente an desacuendo <)

4. Ensuopinion ¢ Considers que la empresa tene conocimisnto genera de los pasos que
conforman s exporiaciin?
8 Totaimenta de acuerdo PR ]

b Dw scvendo rd |
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9 En cesacuands
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L
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Dimansiba: CAPACIDAD PRODUCTIVA
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Anexo 6

Consolidado de encuestas

ITEMS

21 (22] 23

19 |20

16 (17| 18

15

8] 9(10]11 )12 13| 14

7

6

OBJE

TO DE

ESTU
DIO

10
11
12
13
14
15
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17
18
19
20
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22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
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36
37
38
39
40
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