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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo determinar de qué
manera se relaciona la estrategia empresarial y la internacionalizacion de las
mype comercializadoras de ropa de bebe en la galeria Megacentro Comercial
ABT, La Victoria-Lima, 2023, en el estudio es importante investigar el impacto
del liderazgo en costos, la diferenciacion y enfoque en el reconocimiento de
oportunidades, posicion de red de contactos y decisibn de relacién de
compromiso en la comercializacion de ropa de bebé en el mercado nacional para

ingresar a mercados internacionales.

La metodologia empleada es descriptiva-correlacional, debido a que detalla la
relacion entre las variables estrategia empresarial y la internacionalizacion, el
disefio es no experimental de corte transversal ya que se realizo en un tiempo

determinado.

Los resultados del trabajo de investigacion tienen como objetivo principal la
correlacion directa y significativa entre las variables, el valor del coeficiente Rho
de Spearman es de 0,696 y se concluye que existe relacion fuerte, es decir que
existe una tendencia creciente entre la estrategia empresarial y la
internacionalizacién de las mype comercializadoras de ropa de bebe en la galeria
Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023 (Rho= 0,696 fuerte).

Se recomienda que las mypes comercializadoras de ropa de bebe innovar en
sus instalaciones, para mejorar los procesos a fin de reducir en costos, asi como,
invertir en los medios de comunicacion para atraer a mas clientes y mantenerse

siempre a la vanguardia de las necesidades y tendencias del mercado.

Palabras clave: Estrategia empresarial, internacionalizacion, liderazgo en
costos, diferenciacién, enfoque, reconocimiento de oportunidades, posicién de

red de contactos, decision relacion de compromiso

10



ABSTRACT

The objective of this research work is to determine the relationship between
business strategy and internationalization of the mype marketing of baby clothes
in the gallery Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023, in the study it
is important to investigate the impact of cost leadership, differentiation and focus
on the recognition of opportunities, networking position and decision of
commitment relationship in the marketing of baby clothes in the domestic market

to enter international markets.

The methodology used is descriptive-correlational, because it details the
relationship between the variables business strategy and internationalization, the
design is non-experimental of transversal cut since it was carried out in a

determined time.

The results of the research work have as main objective the direct and significant
correlation between the variables, the value of Spearman’'s Rho coefficient is
0.696 and it is concluded that there is a strong relationship, that is to say that
there is a growing trend between business strategy and internationalization of the
mypes commercializing baby clothes in the gallery Megacentro Comercial ABT,
La Victoria-Lima, 2023 (Rho= 0.696 strong).

It is recommended that the mypes commercializing baby clothes innovate in their
facilities, to improve processes in order to reduce costs, as well as invest in the

media to attract more customers.

Keywords: business strategy, internationalization, cost leadership,
differentiation, focus, opportunity recognition, networking position, decision

commitment relationship.
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INTRODUCCION

Actualmente las mype peruanas dedicadas a la comercializacion de ropa de bebe
gue aspiran a la internacionalizacién de sus prendas estan tomando mayor fuerza
debido al notorio crecimiento de este sector que se ve reflejado en los mas de USD
47 millones de envios internacionales entre enero y noviembre del 2022,
representando un incremento de casi USD 2 millones en relacién al mismo periodo
del afio anterior; Esto se da a través de las estrategias como el apoyo del gobierno
especificamente ofrecido por la oficina de PROMPERU internacionalmente,
teniendo como evidencia la aparicion de las prendas de bebes en la feria INDX
Kidswea, lo que anteriormente no se imaginaba, entonces se debe seguir
contemplando las diferentes estrategias empresariales para lograr mayor presencia

en el mercado internacional.

La problematica principal que aborda la presente investigacion es: ¢ De qué manera
se relaciona la estrategia empresarial y la internacionalizacion de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en la galeria Megacentro Comercial ABT, La
Victoria-Lima, 2023? Ademas de las preguntas siguientes para los problemas

especificos:

Problema especifico 1: ¢ De qué manera el liderazgo en costos se relaciona con el
reconocimiento de oportunidades de las mype comercializadoras de ropa de bebe

en galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 20237

Problema especifico 2: ¢De qué manera la diferenciacion se relaciona con la
posicion de la red de contactos de las mype comercializadoras de ropa de bebe en

galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 20237

Problema especifico 3: ¢ De qué manera el enfoque se relaciona con las decisiones
de relacion de compromiso de las mype comercializadoras de ropa de bebe en

galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 20237

El objetivo principal de la investigacion es determinar de qué manera se relaciona
la estrategia empresarial y la internacionalizacién de las mype comercializadoras
de ropa de bebe, en el emporio comercial de gamarra, la victoria-lima, 2023. De la

misma manera se incluyen los objetivos especificos:
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Objetivo especifico 1: Determinar de qué manera el liderazgo en costos se relaciona
con el reconocimiento de oportunidades de las mype comercializadoras de ropa de

bebe en galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023

Objetivo especifico 2: Determinar de qué manera la diferenciacion se relaciona con
la posicion de la red de contactos de las mype comercializadoras de ropa de bebe

en galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023

Objetivo especifico 3: Determinar de qué manera el enfoque se relaciona con las
decisiones de relacion de compromiso de las mype comercializadoras de ropa de

bebe en galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023
Basado en ello, se formulan las siguientes hipotesis:

Hipotesis General: Existe una relacion significativa entre la estrategia empresarial
y la internacionalizacion de .de las mype comercializadoras de ropa de bebe, en el

emporio comercial de gamarra, la victoria-lima, 2023.

Hipotesis especifica 1: Existe una relacion significativa entre el liderazgo en costos
y el reconocimiento de oportunidades de las mype comercializadoras de ropa de

bebe en galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023.

Hipotesis especifica 2: Existe una relacidn significativa entre la diferenciacion y la
posicion de la red de contactos de las mype comercializadoras de ropa de bebe en

galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023.

Hipotesis especifica 3: Existe una relacion significativa entre el enfoque y las
decisiones de relacion de compromiso de las mype comercializadoras de ropa de

bebe en galeria Megacentro Comercial ABT, la Victoria-Lima, 2023.

La investigacion utilizo un disefio no experimental dado a que no se realizaron
cambios en las variables, con un alcance descriptivo-correlacional puesto que se

busca determinar qué tan relacionadas estan las variables.

En el primer capitulo se abordan los antecedentes del problema nacionales e

internacional y las bases teéricas que sustentan el desarrollo de la investigacion.

En el segundo capitulo se definen las variables y las hipétesis propuestas en la

investigacion.
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En el tercer capitulo se describe la metodologia utilizada en la investigacion, el

disefio muestral y la técnica de recoleccion de datos.

En el cuarto capitulo se presentan los resultados obtenidos de la investigacion, la

descripcién de la muestra y el andlisis de datos descriptivos.

Finalmente, en el quinto capitulo se analiza, compara e interpreta los resultados

obtenidos y se aprueban o rechazan las hipétesis planteadas en la discusion.
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1.1

CAPITULO |

MARCO TEORICO

ANTECEDENTES

1.1.1. ANTECEDENTE NACIONALES

En la tesis realizada por Espinoza y Maier (2020) en la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas en el afio 2020, Lima,
cuyo titulo es el siguiente: “Analisis de los factores que inciden
en la internacionalizacion de las pymes de la selva peruana
exportadoras de cacao en grano, durante el periodo 2009-2019”.
El objetivo del trabajo de investigacion fue “determinar los factores
que influyen en la internacionalizacion de empresas pymes
exportadoras de la selva peruana de cacao en grano, entre el periodo
2009 al 2019”. Se empled una metodologia cuantitativa y se aplico la
técnica de recoleccion de datos con el uso de encuestas a una
muestra de 31 empresas PYMES de la selva peruana exportadoras
de cacao en grano. En los hallazgos de la investigacion se observa
una significacion multivariada de la variable estrategia empresarial
(sig. = 0.0014), finalmente se observo el exponencial del coeficiente,
indicando que toda PYME exportadora que cuente con estrategia
empresarial tiene 15, 857 veces mayor de lograr su

internacionalizacion.

Saavedra y Coaquira (2019) en su investigacion sobre la
“Relacion entre la responsabilidad social y la
internacionalizacion de las mype del sector textil ubicadas en
Lima metropolitana 2014 — 2018”, en la Universidad San Ignacio
de Loyola en el afio 2019, Lima. Tuvo el objetivo de “Determinar si
la RSE se relaciona con la Internacionalizacion de las mype

pertenecientes al sector textil”, en la investigacion se empled un
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enfoque cuantitativo descriptivo con alcance correlacional y un disefio
no experimental. Los resultados muestran que el 60% de la muestra
percibe un alto grado de internacionalizacion en las empresas textiles,
mientras que el 40% tiene reservas al respecto. Asimismo, el 40%
reporta la implementacion de estrategias de internacionalizacién,
aunque el 35% no esté de acuerdo con esta afirmacion. Se concluye
gue existe una relacidon significativa entre las estrategias de
internacionalizacion de las empresas textiles en Lima y la

responsabilidad social empresarial.

Baldeos Ardian et al en el articulo titulado: “La estrategia
empresarial y el crecimiento de las pequefias y medianas
empresas en el Peru” realizado en la Universidad Nacional José
Faustino Sanchez Carrion en el afio 2022, Huacho. El objetivo fue
“‘Determinar cémo la falta de una estrategia empresarial influye en el
crecimiento y desarrollo de las pequefias y medianas empresas del
Perd”. La investigacion fue de nivel Descriptivo - Correlacional, se
obtuvo como resultado que el 63% de los gerentes encuestados
expresan que casi siempre aplican las estrategias empresariales el
6% aplican las diversas estrategias en sus empresas y el 4%
expresan que nunca utilizan las diversas estrategias empresariales
en sus empresas, el 56% manifiestan que casi siempre tienen
crecimiento empresarial el 31 % expresan que a veces tienen
crecimiento empresarial y el 13% expresan que siempre sus
pequefias y medianas empresas estan mejorando. El 50% indican
gue a veces el sistema financiero mejora, el 46% casi siempre el
sistema financiero en sus empresas, pero hay que considerar que los
disefian incrementa y el 4% manifiestan que el sistema financiero de
sus pequefia y mediana empresa casi nunca mejora, para concluir
gue los gerentes si aplican las estrategias para buscar el crecimiento,
pero lo hacen de manera muy dificultosa, el cual se ve que sus

resultados no son eficientes.

17



1.1.2. ANTECEDENTES INTERNACIONALES

Ariza mediante su investigacion denominado “Factores que
tienen relacion en la internalizacion de las pequefias y medianas
empresas exportadoras” elaborado en la Universidad Autonoma
de Nuevo Ledn, México en el afio 2019. Teniendo como objetivo
establecer los factores metodolégicos como estrategia que sirvan de
guia préactica para efectuar las decisiones efectivas para el
crecimiento internacional de las mype. Realizé una metodologia
cuantitativa donde se utilizé la recoleccion de datos como técnica,
mediante la encuesta dando como resultado que el coeficiente de
correlacion representa (p < 0.05; r = 0.35) demostrando que existe
59% de relacion positiva entre la variable innovacion tecnologica y la

variable internacionalizacion.

Garrido (2020) en la investigacion titulada “Las estrategias
competitivas de las micro y pequefas empresas detallistas ante
la gran distribucion”, desarrollada en la Universidad
Internacional de Catalunya, en Esparia, con el proposito de sefialar
como diferentes estrategias empresariales en el comercio afectan a
las pequefias y medianas empresas (mype) al enfrentarse con
grandes distribuidoras, esta investigacion se llevé a cabo utilizando
un enfoque mixto que combina métodos cuantitativos y cualitativos,
con un alcance correlacional y un disefio no experimental. Se empled
la técnica de observacion y recoleccion de datos conocida como
Focus Group. Los resultados mostraron que las estrategias
competitivas ayudan a las mype a ser mas competitivas frente a las
grandes distribuidoras. Ademas, se evidencio que las mype necesitan
implementar mejores estrategias y ser conscientes de sus
debilidades, ya que actualmente carecen de la preparacion adecuada

para generar un cambio competitivo.

Silva (2018) mediante su estudio denominado “Plan estratégico

para potenciar el posicionamiento internacional de la cerveza
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artesanal michoacana” realizada en México, con el objetivo de
identificar el plan estratégico para potenciar el posicionamiento
internacional de la cerveza artesanal michoacana. La metodologia
que utiliz6 es descriptiva mixta, de disefio no experimental y
correlacional en el plan estratégico para fortalecer la
internacionalizacion de una microempresa cervecera en Michoacan.
Se emple6 la prueba de Shapiro-Wilks, que mostr6 un
comportamiento normal de los datos (aceptando H1, datos con
distribucién normal). Los resultados evidencian una relacion entre las
variables evaluadas por las ventajas competitivas frente a los factores
de internacionalizacién. Existe una correlacion alta (RhO= 0,825 alto).

1.2. BASES TEORICAS

En el presente apartado se abordara las bases tedricas de la presente
investigacion, asi como las descripciones y principales tedricos. Primero se
detallara los aspectos teoricos relacionados a la estrategia empresarial y Modelo
de Porter de las Estrategias competitivas. En segundo lugar, se desarrollara los

aspectos tedoricos de la internacionalizacion y el Modelo Uppsala.

1.2.1. ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Historia

Toda organizacion se encuentra en constante cambio debido a que surgen nuevos
retos y para mantenerse a la vanguardia deben adoptar diversos tipos de
estrategias, una de estas, es la estrategia empresarial, sin embargo, para definir
este termino se requiere cuestionarnos qué es la estrategia. Al inicio el concepto de
estrategia se establecié en funcion a la vision practica de la empresa para ser
analizada por las distintas areas y posteriormente implementarlas de acuerdo con

las necesidades generales. (Tarzijan, 2008)

Luego se fue desarrollando la definicion de estrategia, de acuerdo, con Johnson y
Scholes (1993), se determina que la estrategia genera el rumbo y plasma la meta
gue desea lograr una empresa a largo plazo, mediante la organizacion adecuada
de los recursos, para que se adapte a los cambios y puede mantenerse en el

mercado.
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Asimismo, Miles y Snow (1978) sostiene que la estrategia es un eje importante para
la toma de decisiones en una empresa para adaptarse a su entorno, asi como la

direccion para los objetivos que desea lograr.
Teorias

La primera teoria acerca de la estrategia empresarial fue establecida por Porter
(1990), define a la estrategia empresarial como una estrategia competitiva,
establece que la organizacion debe tener relacion con su medio ambiente y engloba
un plan ofensivo o defensivo para posicionarse frente a las principales cinco fuerzas
competitivas del sector industrial que se desempefie la organizacion y lograr un
rendimiento mayor a lo invertido. Para ser esto posible se deben emplear las
siguientes estrategias que son la de liderazgo de costos, diferenciacion o

concentracion.

En relacién con la segunda teoria, Chandler (1962) sostiene que la estrategia
empresarial estipula los objetivos y metas de caracter basico que desean
alcanzarse a largo plazo, implementando un plan de accion y designacion de los
recursos gque sean necesarios para lograr las metas de la empresa. Dicho autor
tuvo gran magnitud en la estrategia empresarial al enfocarla en el desarrollo
organizacional, destacando tres etapas fundamentales para su desarrollo las

cuales son la unidad, la funcional y la multidivisional.

Finalmente, Igor Ansoff (1965), manifiesta que la estrategia empresarial esta
orientada hacia un plan de accion, convirtiéndose en el “hilo conductor” que dirige
los procesos de la organizacion y productos o mercados, siendo el punto de partida
en latoma de decisiones, comprende 4 componentes, los cuales son la penetraciéon
del mercado, desarrollo de productos o diversificacion, desarrollo de mercados o

diversificacion y la diversificacion.
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Tabla 1.

Teorias de estrategia empresarial

Teoria

Definicién

Autores

Estrategias
competitivas

Se manifiesta con el conjunto de tres
estrategias ofensivas o0 defensivas que
brindan una posicion competitiva a una
empresa en comparacion a  sus
competidores. Primero, es el liderazgo en
costos, se centré en la reduccion de los
costos en todas las unidades de la cadena de
valor y finalmente esto se muestre reflejado
en el precio final del producto. En cuanto, a
la diferenciacion, se brinda un producto unico
en el mercado con un precio alto que el
cliente paguen. Finalmente, el enfoque se
centra en tener bien definido un segmento de
acuerdo con un articulo o servicio.

(Porter,
1990)

Desarrollo
Organizacional

Es basada en que una organizacion tiene
tres etapas principales en su estructura, la
primera es la unidad en donde se detalla la
integracion vertical que se centra en buscar
la eficiencia y el desarrollo de una empresa.
La segunda es la funcional, se enfoca en un
departamento y el equipo se agrupa de
acuerdo con una funcion comuan. Finalmente,
en cuanto a la multidivisional se entiende al
desarrollo internacional de una empresay su
crecimiento en el mercado implementando
diversos sistemas para mejorar Sus
procesos.

(Alfred
Chandler,
1962)

Matriz Ansoff

La matriz de Ansoff determina cuatro
componentes de mejora para una empresa,
relacionando los nuevos productos o
mercados con los que ya existen y buscando
la diversificacion.

(Igor
Ansoff,195)

Nota. Esta tabla muestra la teoria, definicion y los respectivos autores de la variable
Estrategia Empresarial
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Se ha seleccionado la teoria del autor de Porter (1990). Estrategias competitivas,
la cual estipula que las organizaciones que tiene una buena estrategia empresarial
emplean el Liderazgo en costos, la diferenciacion y el enfoque para hacer frente a
las cinco fuerzas competitivas para obtener un beneficio competitivo dentro del

mercado.
— Definiciones

La estrategia empresarial tiene como propdsito principal que una empresa alcance
lo trazado en su misidon de manera éptima para posicionarse competitivamente,
para que esto sea posible se debe integrar elementos fundamentales como los
objetivos, la misién y vision, asi como las politicas y tacticas, ademas, del panorama

actual del negocio (Maldonado, 2018).

Mientras que Fernandez (2012) determina que la estrategia empresarial es el
propdsito que establece una organizacion y encamina sus acciones hacia el futuro,
empleando todos los recursos necesarios para alcanzar sus metas y generar una
posicion ventajosa en el mercado, aqui radican las estrategias competitivas como

eje principal para lograr una buena estrategia empresarial en una organizacion.

Dimensiones de la variable Estrategia Empresarial

Liderazgo en costos

Este tipo de estrategia empresarial se basa en lograr un costo inferior a los
competidores en un mercado, es decir que a lo largo de la cadena de valor se deben
reducir para que el costo final sea el minimo, permitiendo obtener grandes

voliumenes de venta y un desarrollo en la ganancia de la empresa (Hall, 1980).

Instalaciones de la compaiiia

Para lograr un buen liderazgo en costos se debe centrar en la base principal de la
cadena de valor que es las instalaciones donde se produce el bien o se realiza el
servicio, debido a que si una organizacion no tiene la capacidad necesaria para
hacer frente a la demanda del mercado se incurrira en costos adicionales que haran

aumentar el precio final del bien o servicio.

Como lo mencionado, Porter (1990), sostiene que el liderazgo en costos necesita

tanto de instalaciones de manera fisica, maquina y equipo para poder producir, asi
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como del control para minimizar los costos incluyendo también el ingreso de la

materia prima.

Es de gran importancia contar con las instalaciones 6ptimas para que la empresa
logre los objetivos trazados de acuerdo con los costos y cuenten con la capacidad
para grandes voliumenes de produccion. Asi como el acceso a la materia prima 'y a

equipos en buen estado para su utilizacion en la fabricacion del producto final.

Proveedores

Los proveedores juegan un rol importante en el liderazgo en costos ya que ellos
son quienes suministran el material principal para poder elaborar el bien final o en
el caso de brindar un servicio, generan las herramientas necesarias para poder

colocar el precio final al producto.

Los proveedores pueden ejercer el poder, debido a que ellos generan los precios

de acuerdo con la calidad de los productos y servicios que ofrecen (Porter, 1990).

Mayormente, los proveedores son quienes tienen una ventaja competitiva en el
poder de negociacion para brindar la materia prima de los bienes por ello se debe
tener fidelizado a los proveedores y esto se vea reflejado en el precio final del

producto o servicio.

Fuerza de Ventas

Para generar el liderazgo en costos se debe contar con una gran fuerza de ventas,
gue propicie la rentabilidad de la empresa por ello deben estar comprometidos con

la organizacion.

De acuerdo, Guiltinan et al.(2005), la fuerza de ventas constituye una pieza
fundamental en la empresa y de vital importancia para la rentabilidad de las ventas,
su principal funcion es la incrementar las utilidades y que los clientes compren los

productos o servicios final

En tal sentido, el personal encargado de las ventas influye de la empresa para lograr
una mayor competitividad en el mercado y son parte importante en la cadena de
valor, de ellos depende en gran parte la rentabilidad de los costos en funcion a las

ventas.
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Diferenciacién

Para que una organizacién se diferencia a sus demas competidores debe brindar
un bien o servicio que sea Unico para los clientes segun sus atributos y tengo un
nivel superior tanto de calidad e innovacion, para que su precio sea acorde a lo que
se ofrece y alcance una estrategia empresarial en el mercado mediante la
publicidad (Porter, 1990).

Calidad
La calidad que promete la marca a sus clientes genera que se diferencie a sus
competidores y poder ofrecer precios acordes a lo que demanda el producto,

brindando productos o servicios con altos estandares.

Como lo manifiesta Chirinos y Rosado (2016), para establecer la estrategia de
diferenciacion esto se garantiza mediante la calidad en el bien y servicio que se
brinda, como punto de enfoque la innovacion, buscando superar las expectativas

su cliente y mejorando el servicio.

Al contar con calidad los bienes y servicios de la empresa, se evidencia que destaca
dentro del mercado a diferencia de los que ofrece la competencia y propicia que los

clientes lo distingan la marca y otorguen valor.

Publicidad
Una organizacion debe emplear los medios necesarios para realizar una buena
campafia publicitaria con el objetivo de canalizar clientes como estrategia de

diferenciacion e incrementar sus ventas en relacioén con la publicidad.

Por ello, Miller (1987) manifiesta que una empresa desea alcanzar la diferenciacion
para obtener una mayor captacién de clientes y fidelizarlo buscando una necesidad
real, de tal forma, que se crea una imagen de marca para el bien o servicio que

ofrece mediante las camparias publicitarias.

Innovacion

Para diferencia a una marca de las demas del mercado un factor importante es la
innovacion, pues al ofrecer productos novedosos en el mercado los clientes desean

comprarlos al ser Unicos y genera nuevas oportunidades comerciales.
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La innovacién se centra en el desarrollo e introduccion de nuevos productos o
servicios que son considerados de gran importancia, empleando nueva tecnologia,

mejorando sus procesos, su uso y redisefiando el formato (Miller, 1987).

Enfoque

La estrategia empresarial del enfoque se fundamenta en la seleccion de un grupo
de cliente, ofreciendo producto o servicio Unicamente para ellos centrandose en sus
exigencias y necesidades, tiene como objetivo principal atender exclusivamente a

este grupo (Porter, 1990).

Segmentacion de cliente

Una empresa debe segmentar de manera correcta a sus clientes de acuerdo con
el tipo de producto que ofrece esto permitird propiciar una estrategia de enfoque
para focalizar sus esfuerzos en lograr vender sus productos y servicios a quienes

realmente estan dispuestos a adquirirlos.

De acuerdo con Demuner y Mercado (2011), el enfoque en la segmentacion del
cliente determina su estrategia para brindar un servicio o producto exclusivo en el

mercado, dirige todo su trabajo a satisfacer las necesidades del cliente.

Linea de producto

Una empresa utiliza como estrategia de enfoque la linea de productos cuando
desea centrarse Unicamente en un tipo de bien o servicio, con el fin de satisfacer

de manera Optima el mercado.

Castro (2010) sostiene que el enfoque en una linea de productos es la estrategia
gue se centra en el supuesto que la empresa tiene las condiciones para estipular
una meta estratégica en un nimero mas reducido de tal forma que sea eficiente en

comparacion a los competidores que tienen mayor cobertura en el mercado.

Necesidades del cliente

Para tener una estrategia de enfoque que se adapte a las exigencias del mercado
se debe comprender las necesidades del cliente, sus preferencias, gustos,
opiniones y comportamientos al momento de escoger una marca, como esto

favorece a tener una ventaja competitiva.
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De acuerdo con Porter (1990), la estrategia de enfoque se basa en fijarse en las
necesidades de los clientes, para ofrecer un reducido numero de productos,

adecuando sus procesos de compra y logrando una mayor rentabilidad.

1.2.2. INTERNACIONALIZACION

2.1.1. HISTORIA

El término internacionalizacién surge por la globalizacion, por lo que se define a
finales de los afios setenta como una nueva investigacion, aportando gran
influencia en las empresas multinacionales y se considera un plan que se dirige
al desarrollo empresarial mediante la comercializacion mercancias y el

fortalecimiento exterior de la relacion con los demas paises (Diaz et al., 2020).

Actualmente la internacionalizacion se va desarrollando mediante teorias tanto
macro y micro, es decir que la base fundamental es la interaccion entre las
economias de un pais por lo que se considera de gran importancia en cuanto a

la diversificacion y expansion por las economias. (Duque et al., 2021).
Teorias

La primera teoria acerca de la internacionalizacion fue alrededor de 1937
planteada por Ronald Coase (1937), quien sostiene gque la expansion de la
organizacion reflejada en el crecimiento de actividades en diversos mercados
con el fin de reducir los costos. Se identifico tres teorias, la primera es paradigma
ecléctico, la segunda el modelo upsala y finalmente Formas de entrada a

mercados internacionales.

En cuanto a la primera teoria, paradigma ecléctico se intenta explicar los motivos
para que una empresa llegue a internacionalizarse y como desarrollan sus

procesos en el aspecto internacional (Dunning, 1988).

Respecto a la segunda teoria, modelo de uppsala, se explican los procesos de
la internacionalizacion de una organizacibn mediante esta teoria se debe
propiciar una ventaja competitiva y seleccionar de acuerdo con sus avances o
desarrollo en el aspecto nacional si es posible la internacionalizacién (Johanson

y Vahlne, 1990, como se cité en Cardozo et. al, 2007).
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Por dltimo, las Formas de entrada a mercados internacionales mediante esta
teoria se pueden seleccionar tres opciones, como es la exportacion, conceder

licencias o las inversiones propias (Play Leon, 2004).

Tabla 2.

Teorias de internacionalizacion

Teoria Definicién Autores
Paradigma La organizacion emplea sus | (Dunning,
ecléctico ventajas en el exterior utilizando su | 1988)

inversion directa, por ello se
convierte en una organizacion
multinacional.

Modelo Uppsala

Su direccionamiento fundamental
es que las organizaciones realicen
sus procesos en el mercado
nacional y a partir de su desarrollo
opten por internacionalizarse.

(Johanson vy
Vahlne, 1990,
como se citd en
Cardozo et al.,
2007)

Formas de La manera de ingreso es | (Pla y Leodn,
entrada a importante debido a que delimita el | 2004)
mercados exito de la organizacion. Existen 3

maneras las cuales son: la
exportacion, conceder licencias o
las inversiones propias.

internacionales

Nota. Esta tabla muestra la teoria, definicion y los respectivos autores de la
variable internacionalizacion.

Se ha seleccionado la teoria de los autores Johanson y Vahlne (1990, como se
citd en Cardozo et. al, 2007). Modelo Uppsala, el cual manifiesta que las
organizaciones realizan su internacionalizacion acorde a su desarrollo en el
mercado nacional y convierten este aspecto como la oportunidad de expansion

a un mercado internacional.
— Definiciones

La internacionalizacion se vincula con las definiciones dentro de las distintas
disciplinas de las relaciones internacionales que se interponen sobre las

empresas 0 actores que importan o exportan dentro de los negocios a nivel
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mundial (Hofferberth, 2018).

La internacionalizacion presenta una dinamica internacional activa en torno a la
definicién del interés comun y de cémo perseguir de forma coherente y unificada,
pero también indica que puede abordar dificultades, consistencia y
oportunidades (Pont y Oddone, 2022).

La internacionalizacion se desarrolla como un objeto de estudio que se da entre
las relaciones internacionales. Pueden ser en diferentes categorias,
caracteristicas y perspectivas que han ido evolucionando para comprender las

actividades internacionales (Pont y Oddone, 2020).

Llorens y Sanchez (2019) definen a la internacionalizacion como la capacidad de
mezclar distintas formas y estrategias, alianzas y herramientas, acordados con

los actores que intervienen en la internacionalizacion.

De igual manera, Alvarez et al. (2019) afirman que la internacionalizacion es la
capacidad del exportador e importador como base de poder, puesto que permite
desarrollar un perfil especifico de internacionalizacion de la empresa, como la
consolidacion de relacionamiento y asi realizar un mejor desempefio en el

sistema internacional.

Dimensiones de la Variable Internacionalizacion:

1. Reconocimiento de Oportunidades

Estudio de Mercado

Para identificar las oportunidades de mercado es fundamental realizar
un estudio del mismo nicho o rubro, puesto que observando a la
competencia se detecta las necesidades no satisfechas permitiendo

disefar posibles estrategias para sacar ventaja y maximo provecho.

De tal forma, el estudio de mercado es una herramienta indispensable
para las empresas que desean expandirse y competir en un mercado

internacional.
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Segun Liberos (2021) para ingresar a un mercado internacional se
debe considerar que el mercado a nivel internacional se divide en tres

tipos, segun la necesidad de la informacién requerida:

* Informacidén general del rubro mercado del pais a ingresar, en este
caso se toma en cuenta los diferentes ambientes a que la empresa se

enfrentara.

* Informacion para pronosticar las nuevas necesidades de acuerdo con
las tendencias actuales en todos los sectores de mercados o paises

particulares.

» Informacién detallada del mercado para desarrollar la estrategia

segun el rubro a desarrollar.

A su vez es necesario indicar que este estudio permite obtener
informacion valiosa sobre los distintos consumidores, competidores y
mantenerse a la vanguardia de las tendencias en diferentes paises,
esto favorece a la toma de decisiones estratégicas y maximiza las

oportunidades de negocio en el exterior.
Alianzas Estratégicas

Las alianzas estratégicas permiten a las organizaciones crear una
ventaja competitiva de manera Unica puesto que el alcance y la
influencia de socios aliados, amplia la visibilidad de la empresa y
conecta con clientes potenciales que quiza de otra manera no hubieran
conocido las ofertas. Es decir que al unir fuerzas, las empresas pueden
competir de manera exitosa en un mercado cada vez mas competitivo.
Vazquez (20 de abril del 2023).

Las alianzas estratégicas brindan muchos beneficios para las
compafias que las usen como oportunidad, Vazquez (20 de abril del

2023).detalla a continuacion:

e Complementariedad de habilidades y recursos: Combinar sus habilidades y

recursos para lograr objetivos compartidos
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Reduccion de riesgos y costos: Compartir riesgos y costos con un socio, las
empresas pueden minimizar los riesgos financieros y operativos asociados

con cualquier proyecto o actividad.

Mejora de la eficiencia operativa: Permiten a las empresas compartir

recursos y conocimientos, lo que puede mejorar la eficiencia operativa.

Fortalecimiento de la posicion competitiva: Las empresas pueden desarrollar
nuevos productos o servicios que ninguna de las empresas podria haber

creado por si sola.

En general, las asociaciones estratégicas pueden ser de gran utilidad
principal para las empresas que buscan expandirse, mejorar la
eficiencia operativa, reducir los riesgos y los costos, y estar
actualizados en las tendencias del nuevo mercado. La eleccion del tipo
adecuado de alianza dependera de los objetivos particulares de la

empresa y de los recursos y habilidades que estén disponibles.
Participacion de Eventos Claves

Es importante que una organizacion dentro de sus actividades tenga
en cuenta el participar en eventos claves, es decir eventos donde
puedan conectar con potenciales clientes, dar a conocer lo que ofrece.
Asimismo, Reina (2023) indica que: Al Participar en un evento, es

esencial abordar tres aspectos fundamentales:
— Establecer
— Determinar

— Lograr

Entonces, en primer lugar, se debe establecer el propdsito y los
objetivos del evento clave, tomando en cuenta qué se desea lograr y
el grado de importancia para luego determinar los recursos netamente
necesarios, como el presupuesto, el personal y los proveedores, para

llevar a cabo el evento de manera efectiva.
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La organizacion al enfocarse en estos tres aspectos aumenta las

posibilidades de i direccionados a su publico objetivo.

2. Posicién de lared de Contactos

Fidelizacion de clientes

El contar con una buena red de contactos siempre ha sido
indispensable para todo aspecto de la vida, pero en este caso es
fundamental para el desarrollo de las actividades estratégicas

comerciales.

Asimismo, Waida (2020) afirma que la fidelizacion se ha vuelto més
importantes durante los ultimos afios, por eso se debe establecer
metas claras para tu red de contactos, como los siguientes

principalmente:

— Utilizar diferentes canales

— Mantener un registro de tus contactos

— Cultivar relaciones a largo plazo manteniendo el contacto regularmente
Comunicacion asertiva

Una red de contactos efectiva se obtiene a través de una comunicacion
asertiva. Esto compromete mantenerse en contacto de forma activa,
en diferentes maneras como en reuniones, llamadas, correos

electronicos y redes sociales.

Adicionalmente Soto (2023), hace un hincapié en que, la comunicacién
no deberia darse ser solo cuando se necesita de algo de tus contactos.
Es decir se debe cultivar una relacién reciproca donde haya un
intercambio de manera constante ya sea de informacion,

recomendacion y/o apoyo mutuo.

Se entiende que la comunicacion debe ser bidireccional. No se trata
de buscar apoyo, también se debe estar dispuesto a ofrecer lo que se

requiere cuando sea necesario.
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Por otro lado, Petrone (2021) indica que se debe seguir el principio del
«dar antes de recibir, para asi construir relaciones de confianza con
un enfoque en la calidad de las conexiones para asi prevalecer una

comunicacioén asertiva.

De esta manera se construye una red soélida y duradera que brindara
oportunidades de crecimiento a la organizacién, puesto que los logros,
proyectos o eventos relevantes seran comunicados con mas allegada

y por ende mas reconocimiento a nivel internacional.
Cartera de clientes a nivel internacional

Una cartera de clientes en una empresa permite reunir la informacion
sobre los clientes y asi obtener una vision mayormente global de la
situacion de la empresa. Ademas, Reina (2023) nos dice que la cartera
de clientes a nivel internacional permite a las empresas tener una
mayor amplitud, siempre visionando no solo las interacciones de
clientes nacionales que ya estan establecidos sino enfocarse en

actividades y entidades de apoyo como:

Promocién del comercio exterior: En general los paises cuentan con
agencias gubernamentales que tienen como parte de su informaciéon una

base de datos de importadores.

Consultoras especializadas: Existe una ventaja clara ya que los consultores
ofrecen servicios de informacion validada, por lo que no existe margen de

error, ni informacioén obsoleta.

Ferias internacionales: Estas son el punto de reunion de compradores y
vendedores, entonces se considera como un marco ideal para buscar

clientes,

Ruedas de negocios: En esta rueda se genera un punto de encuentro, pero
no solo se conoce la contraparte, sino que se comparte datos, intereses de

manera inmediata.

Finalmente, si se tiene una visidn internacional se puede lograr a

través de la cartera de clientes, debido a la gran informacién dando un
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enfoque de las ventas muy facilitado porque la empresa se dirigira al

cliente potencial exclusivamente.

3. Decisiones de relacién de compromiso

Nivel de produccion

La relacion de compromiso con la productividad es fundamental para
lograr el éxito de una empresa. Puesto que se involucra la actitud
proactiva netamente orientada a los resultados, permitiendo encontrar

formas de mejoras en los procesos.

De esta forma, Correo (2024). Los sectores agropecuarios y mineria
lideran la produccion en La Libertad. Correo.
https://diariocorreo.pe/edicion/la-libertad/los-sectores-agropecuario-y-
mineria-lideran-la-produccion-en-la-libertad-noticia/  menciona que
para la produccion hay condiciones que limitan la libertad de elegir la
cantidad a producir, esto es en cuanto a la adquisicion de ciertos
bienes y servicios. Esto se puede definir como “compromiso de
adquisicion” que se refiere que hay un condicionamiento relacionado

con el aprovisionamiento

Ademas, para tomar decisiones estratégicas en produccion esta
estrechamente relacionado con el desarrollo de capacidad interna
distinta, que si se desarrollan pueden llegar a ser una base para una

ventaja competitiva.

Por lo tanto, implementar objetivos claros y concretos es fundamental
para lograr un mejor compromiso con la productividad, a través de la

toma de decisiones enfocadas en el &mbito de la produccion.
Implementacion de nuevas tecnologias

Continuamente las empresas toman decisiones para mejorar la
productividad, para un beneficio integral como los clientes y
colaboradores. Por lo que se busca constantemente la implementacion
nuevas tecnologias. A pesar de que esto conlleve a cambios

estructurales y necesidad de inversion.
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Fereira y Torres (2020). sostienen que, se requiere realizar diversos
esquemas tecnoldgicos por lo que constantemente se debe desarrollar
modelos de trabajo que buscan generar aliados estratégicos para que
la inversibn sea el minimo en cuanto a la implementacién de
tecnologias. Ademas, es necesario que los aliados aporten
conocimiento y experiencia, para que permita un mejor esquema de
monetizacion y auto sostenibilidad aprovechando las tecnologias de

punta para el crecimiento internacional.
Cumplimiento con los contratos y normas

El cumplimiento de los contratos y normas estan referidos al acto de
llevar a cabo todas las clausulas, términos y condiciones que fueron
acordados de manera contractual. Por lo que para que se vea el
compromiso cada parte involucrada debe cumplir con todas las

obligaciones y se hayan aceptado en mutuo acuerdo.

Asimismo, Dominguez (2020) indica que la importancia del

cumplimiento de los contratos radica en los siguientes aspectos clave:
Seguridad y confianza
Proteccion de derechos
Estabilidad en los negocios
Resolucion de disputas

Imagen y reputacion

DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

e Vision: describe el objetivo que espera alcanzar en un futuro la
compafia.

e Mision: definicion breve del propdsito de tu negocio y como afiade
valor al publico a través de sus productos o servicios brindados.

e Objetivos: son los pasos definidos para alcanzar los resultados que

una empresa espera.
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Ventaja competitiva: es una caracteristica Unica que distingue a una
empresa 0 una persona de otras en su respectivo segmento de
actuacion y le pone como la mejor opcion para determinada actividad.
Cadena de valor: comprende toda la variedad de actividades que se
requieren para que un producto o servicio transite a traves de las
diferentes etapas de produccion, desde su concepcion hasta su
entrega a los consumidores y la disposicion final después de su uso.
Direccionamiento: modelo e instrumento metodolégico por medio
del cual se definen insumos basicos para la planeacion estratégica de
la entidad.

Segmento de mercado: trata de dividir el mercado en segmentos
mas especificos segun caracteristicas que compartan y sean
similares entre si.

Posicionamiento: basado en la colocacidn por parte de las empresas
de sus marcas en el imaginario colectivo de los consumidores.
Globalizacion: Se refiere a la creciente integracion de las economias
de todo el mundo, especialmente a través del comercio y los flujos
financieros.

Multinacional: caracterizacion de las empresas cuyas actividades se
extienden al extranjero.

Exportacién: son productos y servicios fabricados en un pais y
vendidos a consumidores de otro pais.

Planificacion: método organizado para lograr metas especificas,
reduciendo riesgos y optimizando eficiencia.

Inversion: proceso de comprar activos que aumentan de valor con el
tiempo y proporcionan rendimientos en forma de pagos de ingresos o
ganancias de capital.

Estrategia: es un plan disefiado para alcanzar objetivos especificos.
Diversificacion: proceso de variar los recursos, ya sean inversiones
o esfuerzos, para reducir riesgos y aumentar las oportunidades de

éxito.
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2.2.

CAPITULO II
HIPOTESIS Y VARIABLES

FORMULACION DE HIPOTESIS PRINCIPAL Y DERIVADA

2.2.1. HIPOTESIS GENERAL

La estrategia empresarial se relaciona significativamente con la
internacionalizacion de las mype comercializadoras de ropa de
bebe en la Galeria Megacentro comercial ABT, La Victoria-Lima,
2023.

2.2.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

PRIMERA HIPOTESIS: La vision estratégica se relaciona
significativamente con el reconocimiento de oportunidades de las
mype comercializadoras de ropa de bebe en la Galeria

Megacentro comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023.

SEGUNDA HIPOTESIS: EI posicionamiento se relaciona
significativamente con la posicion de la red de contactos de las
mype comercializadoras de ropa de bebe en la Galeria

Megacentro comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023.

TERCERA HIPOTESIS: La estrategia empresarial se relaciona
significativamente con las decisiones de relacion de compromiso
de las mype comercializadoras de ropa de bebe en la Galeria

Megacentro comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023.
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2.3. VARIABLES Y DEFINICION OPERACIONAL

2.3.1. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 3.

Operacion de la variable de estudio Estrategia Empresarial

Variable 1

Estrategia

Empresarial

DIMENSIONES

INDICADORES

Liderazgo en costos

Instalaciones de la empresa

Proveedores

Fuerza de Ventas

Diferenciacion

Calidad

Publicidad

Innovacioén

Enfoque

Segmentacion de cliente

Linea de producto

Necesidades del cliente

Nota. Esta tabla muestra los indicadores de cada dimension de la variable

Estrategia Empresarial

Tabla 4.

Operacion de la variable de estudio Internacionalizacion

Variable 2

Internacionalizaciéon

DIMENSIONES

INDICADORES

Reconocimiento de

oportunidades

Estudio de mercado

Alianzas estratégicas

Participacién en eventos claves

Posicion de la red de

contactos

Fidelizacion de clientes

Comunicacion asertiva

Cartera de clientes a nivel
internacional.

Decisiones de relacion

de compromiso

Nivel de produccién

Implementacion de
tecnologias

nuevas

Cumplimiento con los contratos y
normas.

Nota. Esta tabla muestra los indicadores de cada dimension de la variable

internacionalizacion.
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2.3.2. DEFINICION DE VARIABLES

Tabla 5.

Definicién conceptual — Variable de estudio Estrategia Empresarial

Variable 1: Estrategia empresarial

Definicién conceptual: Segun Fernandez (2012), estas son parte de un plan de
accion segun el cual las empresas orientan sus actividades de manera anticipada.
Ademas, sefala que ello les permite utilizar sus recursos de manera adecuada para

lograr sus metas mientras interactlia con su entorno.

DIMENSIONES

DEFINICION

Liderazgo en costos

Estrategia que minimiza los costos a lo largo de la cadena de
valor para lograr un precio final menor al que se maneja en el

mercado.

Diferenciacion

Estrategia que mediante, la calidad, innovacion y publicidad

buscan diferenciar el producto y la marca.

Enfoque

Estrategia que segmenta a sus clientes para ofrecer productos
exclusivos a los del mercado y satisfaciendo las necesidades

de este publico objetivo.

Nota. Esta tabla muestra la definicibn conceptual de las variables segun las
dimensiones de la variable estrategia empresarial. Elaboracion propia.

Tabla 6.

Definicion conceptual — Variable de estudio Internacionalizacion

Variable 2: Internacionalizacion

Definicion conceptual: Melin (1992) lo define como un proceso estratégico en el cual
la empresa se desarrolla con esa perspectiva, caracterizado por una alta complejidad,

variabilidad y heterogeneidad.

DIMENSIONES

DEFINICION
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Reconocimiento de

oportunidades

Procesos cognitivos a través de los cudles los individuos

concluyen con la identificacion de una oportunidad

Posicion de la red de

Colocacion de una cantidad de personas que se tiene en el

circulo de la empresa que favorecen la creacién de

contactos _ _

oportunidades de negocio y el desarrollo.
Decisiones de | Estan ligadas a tu calidad, nivel de produccion y contar con los
relaciéon de | contactos comerciales como base para acelerar tu proceso de
compromiso internacionalizacion y el reconocimiento de oportunidades

Nota. Esta tabla muestra la definicion conceptual de las variables segun las
dimensiones de la variable internacionalizacion. Elaboracion propia.
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3.1.

3.2.

CAPITULO Il
METODOLOGIA

DISENO METODOLOGICO

En cuanto al disefio metodoldgico para la investigacion, se tomara en
cuenta los siguientes puntos como el enfoque, el tipo, el alcance y el
disefio, de tal forma que se especifique el procedimiento que se
desempefio para el desarrollo del trabajo. La presente investigacion
tiene un disefio no experimental lo que significa que el estudio se
realizo sin la manipulacion de las variables, observando los diferentes
fendmenos en su ambiente natural para posteriormente analizarlos.

(Hernandez, Fernandez y Batista, 2010).

La investigacion tiene alcance descriptivo- correlacional, descriptivo
debido a que muestra las caracteristicas y rasgos importantes de
cualquier fendmeno que se analice; asimismo, correlacional ya que
se busca determinar la relacion o grado de asociacion entre dos o
mas variables. (Hernandez, Fernandez y Batista, 2014).

La presente investigacion es aplicada puesto a que los resultados
estdn centrados a resolver alguna problematica concreta y de
enfoque cuantitativo ya que se obtuvo informacion a través de la
aplicacion de cuestionarios. Ademas, se desarroll6 un disefo
descriptivo correlacional que se basa en definir el grado de asociacion

entre varias variables empresariales. (Vara-Horna, 2012)

DISENO MUESTRAL

La presente investigacion tomara como poblacion a 60 Gerentes,
duefios o jefes encargados de la administracion de las mype
comercializadoras de ropa de bebe en la Galeria Megacentro

comercial ABT, La Victoria.
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La investigacion optard por el tipo de muestreo no probabilistico,
debido a que no se bas6 en el principio de equiprobabilidad, las
técnicas empleadas por este tipo de muestreo siguen otros criterios
de seleccion como el conocimiento del investigador, comodidad,
alcance, etc., tratando de que la muestra obtenida sea la mas

representativa posible (Vara-Horna, 2012)

Posteriormente, la técnica seleccionada del tipo de muestreo no
probabilistico es por criterio ya que este es el mejor tipo de muestreo
no probabilistico y méas frecuente en investigaciones cientificas,
ademas que se realiza en de acuerdo con el conocimiento y a criterio
del investigador, considerando sobre todo la experiencia con la
poblacion. (Vara-Horna, 2012).

La presente investigacion incluye a Gerente, duefio y jefe encargado
de la administracion de las mype que mostraron su disposicion para

completar nuestro cuestionario.

Poblacion

En cuanto a la poblacion objetivo de la recoleccion de informacion, esta
estara dirigida a gerentes, propietarios o personal administrativo de las
micro y pequeflas empresas (mype) especializadas en la
comercializacion de ropa de bebé ubicadas dentro de la Galeria
Megacentro Comercial ABT en La Victoria.

Los criterios de inclusion y exclusién para establecer la delimitacion

poblacional son los siguientes:

e Género: Masculino y femenino
e Edad: Entre 25y 60 afios

e Profesion: Indistinto (profesionales que trabaje en la comercializacion

de ropa de bebe)
e Que trabajen en la Galeria Megacentro Comercial ABT

e Que sean mype enfocadas en la comercializacion de ropa de bebe
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b) Muestra

La muestra se seleccionara considerando el marco muestral, la técnica de

muestreo, el tamafio de muestra y el método de recoleccion de informacién.

La encuesta que se llevar a cabo tomara en cuenta los siguientes puntos:

3.3.

Marco Muestral: gerentes, duefios o personal administrativo que
comercialicen ropa de bebe.

Técnica de muestreo: Muestra no probabilistico

Tamafio de muestra: La muestra seleccionada comprende a 60
Gerentes, duefios o personal administrativo para las mype enfocadas
en la comercializacién de ropa de bebe.

Ejecucion: Se ejecutara la encuesta a los gerentes y/o personal
administrativo de las mype comercializadora de ropa de bebé, la
encuesta se realizarad en la Galeria Megacentro Comercial ABT de
manera que todos los encuestados completan las encuestas

asignadas.

TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

a) Técnicas de recoleccion de datos
En este estudio, se empleara la técnica de recoleccion de datos
mediante encuestas a través de un cuestionario, con el proposito
de obtener informacion del conocimiento de las mype y los
colaboradores respecto del aprovechamiento de oportunidades,

aplicacion de buenas préacticas y ventas del mercado nacional.

b) Instrumento de recoleccion de datos
Se utilizara una encuesta en formato de cuestionario estructurado
gue consta de 54 preguntas divididas en dos partes, segun las
variables establecidas para el estudio. El objetivo es recolectar la

informacion necesaria para llevar a cabo la investigacion.
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Tabla 7.

Primera Parte: Variable estrategia Empresarial
Compuesta por tres dimensiones: Liderazgo en costos, Enfoque y

diferenciacion.

Segunda Parte: Variable Internacionalizacion

Conformada por tres dimensiones: Reconocimiento de
oportunidades, y Posicién de la red de contactos y Decisiones de
relacion de compromiso; cada dimension consta de 9 preguntas,

lo que suma un total de 27 en la segunda parte del cuestionario.

Para llevar a cabo la administracion de los cuestionarios se visitara

la Galeria Megacentro Comercial ABT en La Victoria.

Técnica / Instrumento de recoleccién de datos

Técnicas de recoleccion de datos

Instrumentos de recoleccién de
datos

La encuesta

Cuestionario

Nota. Esta tabla muestra la técnica e instrumento de recoleccién de datos que se va a
utilizar. Elaboracion propia.

3.3.1. CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

El criterio de confiabilidad del instrumento se obtuvo mediante el coeficiente de Alfa

Cronbach, en razén que las respuestas se encontraban medidas ordinalmente.

Su féormula es:

Donde:

K

=

K-1 52

o . Valor del coeficiente Cronbach para determinar la confiabilidad del

instrumento, resultado de confiabilidad que puede ser expresado en %.

SZ

i . Esla suma de varianzas de cada item

Stz: Es la varianza del total de filas (puntaje total de los jueces).
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K: Es el nimero de preguntas o items.
Cuanto menor sea la variabilidad de respuesta de los encuestados, es decir haya
homogeneidad en las respuestas dentro de cada item, mayor sera el alfa de
cronbach.
En consecuencia, se tomara como referencia las escalas para medir el nivel de

confiabilidad de George y Mallery (Citado por Frias-Navarro, 2022):

Tabla 8.

Escala y nivel del coeficiente Alfa de Cronbach

Coeficiente alfa Nivel
0.91a0.95 Excelente
0.81a0.90 Bueno
0.71a0.80 Aceptable
0.61a0.70 Cuestionable
<0.61 Inaceptable

Nota. Esta tabla muestra los niveles del coeficiente de alfa segun los resultados.
Elaboracion propia.

Célculo del coeficiente alfa de Cronbach

Después de aplicar el cuestionario se ingresaron los datos en el SPSS, donde
se incluyeron las respuestas de la muestra de todas las preguntas.

En la siguiente tabla se muestra los resultados del alfa de Cronbach para los

dos instrumentos:

Tabla 9.

Analisis de Coeficiente de Cronbach del Instrumento

Instrumento Numero de Alfa de Escala
preguntas Cronbach
Estrategia empresarial 27 0.852 Aceptable
Internacionalizacion 27 0.829 Bueno

Nota. Esta tabla muestra la escala de las variables segun el porcentaje del alfa de
Cronbach obtenido. Elaboracién propia.
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Se obtuvo un coeficiente alfa de Cronbach superior a ,75, lo cual sugiere una

consistencia interna resistente. Las preguntas muestran una alta covariacién

entre si y en conjunto contribuyen efectivamente a medir los aspectos

evaluados por el cuestionario.

Por lo tanto, los cuestionarios son FIABLES.

3.3.2. VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

Tabla 10.

Validacién de expertos

ENCUESTA TOTAL
EXPERTOS
Puntaje % Puntaje %
1. Dr. Granda Caraza, Mario 824 95.37% 864 100%
2. Mg. Requejo Napan, Lilian 841 97.34% 864 100%
Lissett

Nota. Esta tabla muestra los puntajes segun la validacion de los expertos.
Elaboracion propia.

Se visualiza que en la tabla 10 que todos los expertos validaron
el instrumento que se iba a aplicar a los gerentes, duefios y jefes
encargados de la administracion de las mype comercializadoras
de ropa de bebe de la galeria Megacentro Comercial ABT,
brindando la seguridad que el instrumento mide las variables que

se desea investigar.

3.4. TECNICA ESTADISTICA PARA EL PROCESAMIENTO DE LA
INFORMACION

Posteriormente obtener la informacion mediante el Cuestionario,
se proceso todos los resultados obtenidos a través del programa
SPSS para calcular estadisticas descriptivas, crear tablas,

graficos y calcular porcentajes de frecuencia.

Ademas, se empleé el SPSS para evaluar la fiabilidad del

instrumento mediante el coeficiente alfa de Cronbach, realizar
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pruebas de normalidad y utilizar el Analisis de Rho de Spearman

para investigar las relaciones entre las variables.

3.5. ASPECTOSETICOS
La investigacion actual se llevo a cabo respetando los valores de
las personas que participaron en ella como gerentes, duefios y
jefes encargados de la administracibon de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en la Galeria Megacentro
Comercial ABT.

Ademas, la informacion obtenida es fiable ya que ha sido

recolectada directamente de los colaboradores de las mype.

El valor ético en este estudio reside en la precision de la

informacion y la objetividad para aplicar el método cientifico.

Por dltimo, se garantizé la confidencialidad de los datos

recopilados debido a su relevancia para las mype.
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CAPITULO IV
RESULTADOS

4.1. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
En este capitulo se exponen los resultados derivados de la
informacion recolectada durante el trabajo de campo. Se utiliz6 un
cuestionario aplicado a las micro y pequefias empresas dedicadas a
la comercializacion de ropa de bebé en la galeria Megacentro
Comercial ABT, con el propésito de contrastar los resultados con las

hipotesis planteadas en este estudio.

4.1.1. DESCRIPCION DE LA MUESTRA

La muestra fue de 60 gerentes, duefios o jefe encargado del area
administrativa de las mype comercializadoras de ropa de bebé de
la galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria, que fue
seleccionado debido a la eleccion de un método de muestreo no

probabilistico.

Las preguntas dirigidas a las mype se formularon utilizando el
modelo de escala Likert, ya que proporciona una informacion
detallada y facilita un analisis exhaustivo de los resultados. Para
analizar los datos obtenidos, se utilizé el software estadistico
SPSS, especializado en el procesamiento de datos, lo cual fue

fundamental para obtener conclusiones precisas.

4.1.2. ANALISIS DESCRIPTIVO

Tabla 11.

Liderazgo en costos de las mype comercializadoras de ropa de bebe, en el
emporio comercial de Gamarra, La Victoria-lima

Liderazgo en costos Gerente, dueiio y jefe encargado | Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0

En desacuerdo 0 0,0
Indeciso 10 16,7
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De acuerdo 49 81,7
Totalmente de acuerdo 1 1,7
Total 60 100,0

Nota. Esta tabla muestra el resultado del liderazgo en costos. Elaboracién propia.

La mayoria, 81,7%, de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La
Victoria-Lima estan, afirmaron estar de acuerdo que el liderazgo en costos trae
como resultado el reconocimiento de oportunidades para el crecimiento de las mype

comercializadoras.

Por otro lado, 16,7% de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra se
muestran indecisos frente al liderazgo en costos de las mype comercializadoras de

ropa de bebe.

Figura 1.

Liderazgo en costos de las mype comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio
comercial de gamarra, La Victoria-Lima

Totalmentede De acuerdo, 0 Totalmenteen
acuerdo, 1.7 desacuerdo, 0

Indeciso, 16.7

De acuerdo, 81.7
B Totalmente en desacuerdo ® De a i Indeciso

De acuerdo B Totalmente de acuerdo

Interpretacion:

Se puede apreciar que se obtuvo las siguientes respuestas de los
representantes de las mype en relacion con el liderazgo en costos, ya

que el 1,7% se encuentra totalmente de acuerdo, 81,7% de acuerdo,
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16,7% indeciso, lo cual hace inferir las mype comercializadoras estan
de acuerdo que el liderazgo en costos trae como resultado el

reconocimiento de oportunidades para su crecimiento.

Tabla 12.

Existe diferenciacion de productos entre las mype comercializadoras de ropa de
bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima

Diferenciacion Gerente, duefio y jefe Porcentaje
encargado
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
De acuerdo 0 0,0
Indeciso 5 8,3
De acuerdo 54 90,0
Totalmente de acuerdo 1 1,7
Total 60 100,0

Nota. Esta tabla muestra el resultado de la diferenciacion de productos. Elaboracion
propia.

90%, de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype comercializadoras de
ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima, afirmaron
estar de acuerdo que existe diferenciacion entre los productos que comercializan
en este emporio comercial debido a la Calidad de los productos, la Publicidad, pero

sobre todo la Innovacion.

Sin embargo, 8,3% de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra se
muestran indecisos frente a la diferenciacién en cuanto a los productos que se

comercializan en las mype comercializadoras de ropa de bebe.
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Figura 2.

Existe diferenciacion de productos entre las mype comercializadoras de ropa de
bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima
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40
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20 83 1.7
10 _— _— y ANV serie1
0
Totalmente en De acuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Interpretacion:

Se puede apreciar que se obtuvo las siguientes respuestas de los
representantes de las mype en relacion con la diferenciacion, ya que
el 1,7% se encuentra totalmente de acuerdo, 90% de acuerdo, 8,3%
indeciso, lo cual hace inferir las mype comercializadoras estan de
acuerdo que existe diferenciacion entre los productos que
comercializan debido a la Calidad de los productos, la Publicidad,

pero sobre todo la Innovacion.

Tabla 13.

Existe un enfoque en los productos de las mype comercializadoras de ropa de bebe,
en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima

Gerente, duefio y jefe Porcentaje
Enfoque
encargado
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
De acuerdo 0 0,0
Indeciso 8 13,3
De acuerdo 51 85,0
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Totalmente de acuerdo 1 1,7

Total 60 100,0

Nota. Esta tabla muestra el resultado del enfoque en los productos. Elaboracion propia.

85%, de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype comercializadoras de
ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima, afirmaron
estar de acuerdo que, al segmentar al cliente, por la linea de producto y conocer
las necesidades del cliente se encuentran en un enfoque que, de competitividad de
los productos de las mype comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio
comercial de Gamarra, La Victoria-Lima.

Por otro lado, 13,3% de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra se
muestran indecisos frente al enfoque que les dan a los productos que se

comercializan en las mype comercializadoras de ropa de bebe.

Figura 3.

Existe un enfoque en los productos de las mype comercializadoras de ropa de bebe,
en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima

Totalmente de acuerdo 1.7
De acuerdo 85
Indeciso 13.3
De acuerdo
Totalmente en desacuerdo
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
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Interpretacion:

Se puede apreciar que se obtuvo las siguientes respuestas de los

representantes de las mype en relacion con el enfoque, ya que el

1,7% se encuentra totalmente de acuerdo, 85% de acuerdo, 13,3%

indeciso, lo cual hace inferir las mype comercializadoras estan de

acuerdo que, al segmentar al cliente, por la linea de producto y

conocer las necesidades del cliente se encuentran en un enfoque que,

de competitividad de los productos de las mype comercializadoras de

ropa de bebe

Tabla 14.

Existe Estrategia empresarial en los productos de las mype comercializadoras de
ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima

Estrategia empresarial Gerente, duefio y jefe Porcentaje
encargado
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
De acuerdo 0 0,0
Indeciso 8 13,3
De acuerdo 51 85,0
Totalmente de acuerdo 1 1,7
Total 60 100,0

Nota. Esta tabla muestra si existe estrategia empresarial en los productos en los

productos. Elaboracion propia

85%, de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype comercializadoras de

ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima, afirmaron

estar de acuerdo que el Liderazgo en costos, la diferenciacién y el enfoque como

partes de la estrategia empresarial ayudan a las mype comercializadoras de ropa

de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima.

Por otro lado, 13,3% de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype

comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra se

muestran indecisos frente a la internacionalizacion que les dan a los productos que

se comercializan en las mype comercializadoras de ropa de bebe.
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Figura 4.

Existe un enfoque en los productos de las mype comercializadoras de ropa de
bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima

De acuerdo, 0

Totalmente de Totalmenteen

acuerdo, 1.7 desacuerdo, 0 4aciso, 13.3

De acuerdo, 85

B Totalmente en desacuerdo M De acuerdo M Indeciso De acuerdo M Totalmente de acuerdo

Interpretacion:

Se puede apreciar que se obtuvo las siguientes respuestas de los
representantes de las mype en relacion con el enfoque en los
productos, ya que el 1,7% se encuentra totalmente de acuerdo, 85%
de acuerdo, 13,3% indeciso, lo cual hace inferir las mype
comercializadoras estan de acuerdo que el Liderazgo en costos, la

diferenciacion y el enfoque como partes de la estrategia empresarial.

Tabla 15.

Existe reconocimiento de oportunidades en los productos de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La
Victoria-Lima

Reconocimiento Gerente, duefio y jefe encargado Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
De acuerdo 0 0,0
Indeciso 9 15,0
De acuerdo 49 81,7
Totalmente de acuerdo 2 3,3
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Total 60 100,0

Nota. Esta tabla muestra si existe reconocimiento de oportunidades en los productos.
Elaboracién propia
81,7%, de Gerentes, dueios y jefes encargados de las mype comercializadoras de
ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima, afirmaron
estar de acuerdo que, al realizar un estudio de mercado, realizar alianzas
estratégicas y participar en eventos claves de alguna manera se reconocen las
oportunidades que tienen las mype comercializadoras de ropa de bebe, en el

emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima.

Por otro lado, 15% de Gerentes, dueiios y jefes encargados de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra se
muestran indecisos frente al reconocimiento de oportunidades en los productos que

comercializan estas empresas comercializadoras de ropa de bebe.

Figura 5.

Existe reconocimiento de oportunidades en los productos de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La
Victoria-Lima

Totalmente de De acuerdo,0  Totalmenteen

acuerdo, 3.3 desacuerdo, 0
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De acuerdo, 81.7

 Totalmente en desacuerdo  De acuerdo & Indeciso De acuerdo M Totalmente de acuerdo

Interpretacion:

Se puede apreciar que se obtuvo las siguientes respuestas de los

representantes de las mype en relacion con el reconocimiento de
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oportunidades, ya que el 3,3% se encuentra totalmente de acuerdo,
81,7% de acuerdo, 15% indeciso, lo cual hace inferir las mype
comercializadoras estan de acuerdo que al realizar un estudio de
mercado, realizar alianzas estratégicas y participar en eventos claves

de alguna manera se reconocen las oportunidades.

Tabla 16.

Existe posicién de la red de contactos de las mype comercializadoras de ropa de
bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima

Posicion Gerente, duefio y jefe encargado Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
De acuerdo 0 0,0
Indeciso 1 1,7
De acuerdo 57 95,0
Totalmente de acuerdo 2 3,3
Total 60 100,0

Nota. Esta tabla muestra si existe posicion de la red de contactos. Elaboracion propia

95%, de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype comercializadoras de
ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima, afirmaron
estar de acuerdo en que la posicion de la red de contacto trae como resultado una
mejor diferenciacion frente a empresas similares comercializadoras de ropa de

bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima.

Por otro lado, 1,7% de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra se
muestran indecisos frente a la posicion de la red de contactos de estas empresas

comercializadoras de ropa de bebe.
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Figura 6.

Existe posicion de la red de contactos de los productos de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La
Victoria-Lima
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Interpretacion:

Se puede apreciar que se obtuvo las siguientes respuestas de los
representantes de las mype en relacién con la posicion de la red de
contactos, ya que el 3,3% se encuentra totalmente de acuerdo, 95%
de acuerdo, 1,7% indeciso, lo cual hace inferir las mype
comercializadoras estan de acuerdo que la posicién de la red de
contacto trae como resultado una mejor diferenciacion frente a
empresas similares.

Tabla 17.

Existe decisiones de relacion de compromiso entre las mype comercializadoras de
ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima

Decisiones Gerente, duefio y jefe encargado Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
De acuerdo 0 0,0
Indeciso 0 0,0
De acuerdo 59 98,3
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Totalmente de acuerdo 1 1,7

Total 60 100,0

Nota. Esta tabla muestra si existen decisiones de relacion de compromiso.
Elaboracién propia
98,3%, de Gerentes, dueios y jefes encargados de las mype comercializadoras de
ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima, afirmaron
estar de acuerdo que la toma decisiones es el resultado de un buen enfoque en
empresas comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra,
La Victoria-Lima.

Asimismo, 1,7% de Gerentes, dueiios y jefes encargados de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra muestran
su total acuerdo frente a las decisiones de relacion de compromiso de estas

empresas comercializadoras de ropa de bebe.

Figura 7.

Existe decisiones de relacion de compromiso de los productos de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La
Victoria-Lima
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Interpretacion:

Se puede apreciar que se obtuvo las siguientes respuestas de los

representantes de las mype en relacion con decisiones de relacion de
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compromiso, ya que el 1,7% se encuentra totalmente de acuerdo,
98,3% de acuerdo, lo cual hace inferir las mype comercializadoras
estan de acuerdo que toma decisiones es el resultado de un buen

enfoque.

Tabla 18.

Existe internacionalizacion en las mype comercializadoras de ropa de bebe, en el
emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima

Internacionalizacion Gerente, duefio y jefe encargado | Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0

De acuerdo 0 00
Indeciso 1 1,7

De acuerdo 58 96,7
Totalmente de acuerdo 1 1,7

Total 60 100,0

Nota. Esta tabla muestra si existe internacionalizacion en las mype
comercializadoras de ropa de bebe. Elaboracién propia

96,7%, de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype comercializadoras de
ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima, afirmaron
estar de acuerdo con la internacionalizacion de las mype comercializadoras de ropa
de bebe, en el emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima, se pueden

internacionalizar

Asimismo, 1,7% de Gerentes, duefios y jefes encargados de las mype
comercializadoras de ropa de bebe, en el emporio comercial de Gamarra muestran
su total acuerdo frente a la internacionalizacion de estas empresas

comercializadoras de ropa de bebe.
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Figura 8.

Existe internacionalizacion en las mype comercializadoras de ropa de bebe, en el
emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima
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Interpretacion:

Se puede apreciar que se obtuvo las siguientes respuestas de los
representantes de las mype en relacidon con internacionalizacion, ya
gue el 1,7% se encuentra totalmente de acuerdo, 98,3% de acuerdo,
lo cual hace inferir las mype comercializadoras estan de acuerdo que

frente a la internacionalizacion.

4.2. Analisis inferencial

4.2.1. Pruebade normalidad

Tabla 19.

Existe internacionalizacion en las mype comercializadoras de ropa de bebe, en el
emporio comercial de Gamarra, La Victoria-Lima

Kolmogorov-Smirnov®
Estadistico gl Sig.
Estrategia empresarial 0,124 60 0,023
Internacionalizacion 0,123 60 0,024

Nota. Esta tabla muestra el resultado de la prueba de normalidad. Elaboracion propia
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La prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov, evalla si las variables exhiben
una distribucion normal. para orientar el uso de la estadistica en la prueba de
hipétesis. En ese sentido, la variable Estrategia empresarial, asi como la variable
internacionalizacion tiene probabilidades menores a 0,05, esto sugiere que los datos
no tienen una distribucion normal.
Indicando que se debe ingresar al campo de la estadistica no paramétrica y
especificamente para la contratacion de hipétesis se recurrié al coeficiente de

correlacion de Spearman con su respectiva significancia.

4.1.2. Contrastacion de hipétesis

Para determinar la significancia de la prueba de hipétesis, se calcula el coeficiente

de correlacion de Spearman, mediante el SPSS (Statistical Package for Social

Sciences), para determinar el valor de Vs (rho).

6xd°
Vs =1- 3
nN"—n
Donde:

Vs "Rho, coeficiente de correlacidon de rango de Spearman

>d : Suma de la diferencia entre dos rangos.
n : Muestra

El estadistica de prueba t determinara la significancia:

n-2
2

1_7/5

t=y,

Donde:
Vs -Rho, coeficiente de correlacion de rango de Spearman

n : Muestra
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t: t de Student con g.I.= n-2

La distribucién de la estadistica de prueba cuando Ho es verdadera sigue una

distribucion t con un nivel de significancia 0.05 y n-2 grados de libertad, t(a,n—2) ie.

t0.05,60-2)=2.-0017. La regla de decision queda de Rechazar hipotesis nula (Ho) si

> L
el valor calculado de L= t(a,n—2) 0 p<0.05. En la determinacion de la escala o
niveles de correlacidn se tiene la tabla 11 que sirve para estimar el rango de valores

de la correlacién de Spearman.

Tabla 20.

Interpretacion de la magnitud del coeficiente de correlacion de Spearman* segun
las sugerencias de Cohen.

Rango de valores de rxy Interpretacion

0,00 =|rxy[<0,10 Correlacion nula

0,10 €| ry|[< 0,30 Correlacion débil

0,30 =|rxy[< 0,50 Correlacion moderada
0,50 | ry|<1,0 Correlacion fuerte

Nota. Esta escala es aplicable al coeficiente de correlacion de Spearman.
Elaboracion propia.

Hipotesis especifica 1

Ho: No Existe una relacion significativa entre el liderazgo en costos y el
reconocimiento de oportunidades de las mype comercializadoras de ropa de

bebe en galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023

Hi: Existe una relacion significativa entre el liderazgo en costos y el reconocimiento
de oportunidades de las mype comercializadoras de ropa de bebe en galeria

Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023
1.- Nivel de significancia 0,05
2.- Regla de decisién

Si p-value <0,05, Rechazara Ho, caso contrario aceptar la Ho
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3.- Célculo de la estadistica de prueba

Tabla 21.

Correlaciones entre el liderazgo en costos y el reconocimiento de oportunidades de
las mype comercializadoras de ropa de bebe en galeria Megacentro Comercial
ABT, La Victoria-Lima

Liderazgo costos | Reconocimiento

Rho de Liderazgo costos | Coeficiente de | 1,000 0,584™
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) |. 0,000

N 60 60

Reconocimiento | Coeficiente de |0,584™ 1,000

correlaciéon

Sig. (bilateral) 10,000

N 60 60

Nota. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Elaboracién propia.

El valor obtenido, Rho= 0,584, indica que existe una fuerte relacion entre las
variables y que la significancia de la correlacion de Spearman permite afirmar que

ambas variables siguen una tendencia creciente (p-value=0,000...<0,05).

Conclusion: Podemos decir que la hipdtesis especifica 1 se APRUEBA ya que
existe una fuerte relacion entre el liderazgo en costos y el reconocimiento de
oportunidades de las mype comercializadoras de ropa de bebe en galeria

Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023
Hipotesis especifica 2

Ho: No existe una relacion significativa entre la diferenciacion y la posicion de la red
de contactos de las mype comercializadoras de ropa de bebe en galeria

Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023

Ho: Existe una relacion significativa entre la diferenciacion y la posicion de la red de
contactos de las mype comercializadoras de ropa de bebe en galeria

Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023

1.- Nivel de significancia 0,05
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2.- Regla de decisiéon
Si p-value <0,05, Rechazara Ho, caso contrario aceptar la Ho
3.- Célculo de la estadistica de prueba

Tabla 22.

Correlaciones entre diferenciacion y Posicién de las mype comercializadoras de
ropa de bebe en galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-Lima

Diferenciacion | Posicion

Rho de | Diferenciacion Coeficiente de| 1,000 0,232
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) |. 0,075
N 60 60
Posicion Coeficiente de|0,232 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ]0,075
N 60 60

Nota. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Elaboracién propia.

El valor obtenido, Rho= 0,232, indica que existe una débil relacion entre las
variables y que la significancia de la correlacion de Spearman no permite afirmar

gue ambas variables siguen una tendencia creciente (p-value=0,075>0,05).

Conclusion: podemos decir que la hipétesis especifica 2 se APRUEBA ya que
existe una relacion positiva débil entre la diferenciacion y la posicion de la red de
contactos de las mype comercializadoras de ropa de bebe en galeria Megacentro
Comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023.

Hipotesis especifica 3

Ho: No existe una relacion significativa entre el enfoque y las decisiones de relacion
de compromiso de las mype comercializadoras de ropa de bebe en galeria

Megacentro Comercial ABT, la Victoria-Lima, 2024
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Hi: Existe una relacion significativa entre el enfoque y las decisiones de relacion de
compromiso de las mype comercializadoras de ropa de bebe en galeria

Megacentro Comercial ABT, la Victoria-Lima, 2024
1.- Nivel de significancia 0,05
2.- Regla de decisién
Si p-value <0,05, Rechazara Ho, caso contrario aceptar la Ho

3.- Célculo de la estadistica de prueba

Tabla 23.

Correlaciones entre enfoque y decisiones de relacion de compromiso de las mype
comercializadoras de ropa de bebe en galeria Megacentro Comercial ABT, La
Victoria-Lima

Enfoque | Decisiones

Rho de Enfoque Coeficiente de 1,000 |0,524"
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) . 0,000

N 60 60

Decisiones | Coeficiente de 0,524™ |1,000

correlacion

Sig. (bilateral) 0,000 .

N 60 60

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Elaboracion propia.

El valor obtenido, Rho= 0,524, indica que hay una relacion significativa entre las
variables y que la significancia de la correlacion de Spearman permite afirmar que

ambas variables siguen una tendencia creciente (p-value=0,000..< 0,05).

Conclusion: Podemos decir que la hipétesis especifica3 se APRUEBA ya que hay
una relacién significativa entre el enfoque y las decisiones de relacion de
compromiso de las mype comercializadoras de ropa de bebe en galeria Megacentro

Comercial ABT, la Victoria-Lima, 2024.
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Hipotesis General

Ho: La estrategia empresarial no se relaciona significativamente con la
internacionalizacion de las mype comercializadoras de ropa de bebe en la

Galeria Megacentro comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023

Hi: La estrategia empresarial se relaciona significativamente con la
internacionalizacion de las mype comercializadoras de ropa de bebe en la

Galeria Megacentro comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023
1.- Nivel de significancia 0,05
2.- Regla de decisiéon

Si p-value <0,05, Rechazara Ho, caso contrario aceptar la Ho

3.- Calculo de la estadistica de prueba

Tabla 24.

Correlaciones entre estrategia empresarial e internacionalizacion de las mype
comercializadoras de ropa de bebe en la Galeria Megacentro comercial ABT, La
Victoria-Lima, 2023

Estrategia | Internacionalizacion
empresarial
Rho de Estrategia Coeficiente de | 1,000 0,696**
Spearman | empresarial correlacion
Sig. (bilateral) |. 0,000
N 60 60
Internacionalizacion | Coeficiente de | 0,696* 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) 10,000 .
N 60 60

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Elaboracién propia.

El valor obtenido, Rho= 0,696, indica que hay una relacion fuerte entre las variables
y que la significancia de la correlacion de Spearman permite afirmar que ambas

variables siguen una tendencia creciente (p-value=0,000..< 0,05).

Conclusion: Podemos decir que la hipotesis general se APRUEBA, ya que la

estrategia empresarial se relaciona significativamente con la internacionalizacion
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de las mype comercializadoras de ropa de bebe en la Galeria Megacentro comercial
ABT, La Victoria-Lima, 2023.
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CAPITULO V
DISCUSION

5.1. DISCUSION DE RESULTADOS

Tabla 25.

En este capitulo se discutirdn los resultados obtenidos del andlisis
realizado en el estudio “La Estrategia empresarial Y la
internacionalizacion de las mype comercializadoras de ropa de bebe
en la galeria Megacentro comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023.”,
para una muestra no probabilistica de 60 comercializadoras, para
esto, se estructurara la discusion de los resultados en secciones que
abarcan las hipotesis especificas (objetivos especificos) y la hipotesis
general (objetivo general) planteadas en este estudio.

5.1.1. DISCUSION DE RESULTADOS DE LA HIPOTESIS

ESPECIFICA 1

Este subcapitulo se centra en la primera hipétesis especifica, la cual
se refiere a: Existe una relacion significativa entre el liderazgo en
costos y el reconocimiento de oportunidades de las mype
comercializadoras de ropa de bebe en galeria Megacentro Comercial
ABT, La Victoria-Lima, 2023

La hipotesis mencionada es la hipotesis alternativa que se formuld
inicialmente, la cual fue respaldada por los resultados obtenidos en la
prueba de hipédtesis utilizando el coeficiente de correlacién de

Spearman, cuyo resultado fue:

Correlaciones Hipotesis Especifica 1

I;l)dsetz(r)zizgo Reconocimiento
Rho de Liderazgo costos |Coeficiente de  |1,000 0,584"
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . 0,000
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IN 60 60
[Reconocimiento |Coeficiente de  [0,584™ 1,000

correlacion

Sig. (bilateral) 0,000

IN 60 60

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Elaboracion propia.

En consecuencia, se procede a comparar los resultados con los
estudios previos, contrastando los hallazgos de la hip6tesis especifica
N° 1, se asemeja al estudio de Silva (2018) cuyo objetivo fue
identificar el plan estratégico para potenciar el posicionamiento
internacional de la cerveza artesanal michoacana. Los resultados de
la investigacion respaldan nuestros hallazgos, indicando que la
estrategia  empresarial  influye  significativamente en la
internacionalizacion de las empresas agroexportadoras de

Michoacan.

5.1.2. DISCUSION DE RESULTADOS DE LA HIPOTESIS
ESPECIFICA 2

El siguiente subcapitulo se centra en la segunda hipotesis especifica,
gue se refiere a: relacion significativa entre la diferenciacion y la
posicion de la red de contactos de las mype comercializadoras de
ropa de bebe en galeria Megacentro Comercial ABT, La Victoria-
Lima, 2023.

La hipotesis mencionada es la hipotesis alternativa que se formulé
inicialmente, la cual fue respaldada por los resultados de la prueba de
hipétesis utilizando el coeficiente de correlacion de Spearman,

obteniendo como resultado:
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Tabla 26.

Correlaciones Hipotesis Especifica 2

Rho de
Spearman

Diferenciacion | Posicion

Diferenciacion Coeficiente de| 1,000 0,232

correlacion

Sig. (bilateral) |. 0,075

N 60 60
Posicion Coeficiente de|0,232 1,000

correlacion

Sig. (bilateral) ]0,075 .

N 60 60

Nota. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Elaboracién propia.

Ante esto, se procede a comparar los resultados con los
antecedentes, contrastando los hallazgos obtenidos en la segunda
hipétesis especifica. Esto no se asemeja al estudio de Espinoza y
Maier (2020), cuyo objetivo principal de investigacion fue “determinar
los factores que influyen en la internacionalizacion de empresas
pymes exportadoras de la selva peruana de cacao en grano, entre el
periodo 2009 al 2019”. Se aplicé un cuestionario a Se empled una
metodologia cuantitativa y se aplico la técnica de recoleccion de datos
con el uso de encuestas a 31 empresas PYMES (muestra) de la selva
peruana exportadoras de cacao en grano. El resultado de la
investigacion respalda nuestros hallazgos puesto que este estudio
indica que toda PYME exportadora que cuente con estrategia
empresarial tiene 15, 857 veces mayor de lograr su

internacionalizacion tal cual se afirma en el estudio presentado.

5.1.3. DISCUSION DE RESULTADOS DE LA HIPOTESIS

ESPECIFICA 3

Este subcapitulo se centra en la tercera hipétesis especifica, la cual
se refiere a: El enfoque y las decisiones de relacion de compromiso
de las mype comercializadoras de ropa de bebe en galeria

Megacentro Comercial ABT, la Victoria-Lima, 2023.
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Tabla 27.

La hipotesis mencionada es la hipdtesis alterna que se planted
inicialmente, la cual fue aceptada mediante los resultados de la

prueba de hipétesis con rho de Spearman y cuyo resultado fue:

Correlaciones Hipotesis Especifica 3

Rho de
Spearman

Enfoque |Decisiones

Enfoque [Coeficiente de 1,000 0,524™

correlacion

Sig. (bilateral) : 0,000

[N 60 60
Decisiones |Coeficiente de 0,524™ |1,000

correlacion

Sig. (bilateral) 0,000

[N 60 60

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

propia.

Comparando los resultados obtenidos en la tercera hipotesis
especifica, se asemeja al estudio de Baldeos (2022) cuyo objetivo
principal de la investigacion fue “Determinar como la falta de una
estrategia empresarial influye en el crecimiento y desarrollo de las
pequefias y medianas empresas del PerU”. Los resultados de la
investigacion respaldan nuestros hallazgos con respecto a la
dimension de enfoque y compromiso como se afirma en el estudio:
Los gerentes encuestados expresan que casi siempre aplican las
estrategias empresariales el 6% aplican las diversas estrategias en
sus empresas y el 4% expresan que nunca utilizan las diversas
estrategias empresariales en sus empresas, el 56% manifiestan que
casi siempre tienen crecimiento empresarial el 31 % expresan que a
veces tienen crecimiento empresarial y el 13% expresan que siempre
sus pequefas y medianas empresas estan mejorando concluyendo
gue los gerentes deberian mejorar las estrategias con compromiso y
enfocado a sus metas para buscar el crecimiento puesto que sus

resultados no son eficientes.
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Tabla 28.

5.1.4. DISCUSION DE RESULTADOS DE LA HIPOTESIS

GENERAL

Este subcapitulo se centra en la hipotesis general, que se refiere a:
La estrategia empresarial e internacionalizacion de las mype
comercializadoras de ropa de bebe en la Galeria Megacentro

comercial ABT, La Victoria-Lima, 2023

La hipétesis mencionada es la hipétesis alternativa que se planted
inicialmente, la cual fue respaldada por los resultados de la prueba de
hipotesis utilizando el coeficiente de correlacion de Spearman, con un

resultado de:

Correlaciones Hipotesis General

Estrategia [Internacionalizacio
empresarial |n

Rho de
Spearman

Estrategia Coeficiente  |1,000 0,696**
empresarial de correlaciéon
Sig. (bilateral)|. 0,000
N 60 60
Internacionalizacion |Coeficiente  |0,696** 1,000

de correlacion

Sig. (bilateral) [0,000

N 60 60

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Elaboracion propia.

Contrastando los resultados obtenidos en la hipétesis general, se
asemeja a la tesis realizada por Espinoza y Maier (2020) en la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas en el afio 2020, Lima,
cuyo titulo es el siguiente: “Analisis de los factores que inciden en la

internacionalizacion de las pymes de la selva peruana exportadoras
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de cacao en grano, durante el periodo 2009-2019”. El objetivo del
trabajo de investigacion fue “determinar los factores que influyen en
la internacionalizacién de empresas pymes exportadoras de la selva
peruana de cacao en grano, entre el periodo 2009 al 2019". Se
emple6 una metodologia cuantitativa y se aplicd la técnica de
recoleccion de datos con el uso de encuestas a una muestra de 31
empresas PYMES de la selva peruana exportadoras de cacao en
grano. En los hallazgos de la investigacion se observa una
significacion multivariada de la variable estrategia empresarial (sig. =
0.0014), finalmente se observé el exponencial del coeficiente,
indicando que toda PYME exportadora que cuente con estrategia
empresarial tiene 15, 857 veces mayor de lograr su

internacionalizacion.
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CONCLUSIONES

1. La presente investigacion concluyo que las mypes deben investigar y
mejorar las estrategias empresariales como el liderazgo en costos,
diferenciacion y enfoque en la internacionalizacion de la ropa de bebe.
Considerando reinventar las instalaciones de la empresa, promocionar la
calidad de los productos y adaptarse con las necesidades y preferencias
de los clientes.

2. Dada a la débil correlacion entre la diferenciacién y posicion de red de
contactos, las mypes deben establecer actividades de promocién para
difundir la calidad e innovacion de sus prendas, debido a que el material
utilizado en la confeccion de ropa de bebe es 100% algodén, ofreciendo
mayor suavidad y comodidad para la piel de un bebe. Si se utilizan los
canales de difusion como los medios digitales, publicidad en linea y se
asociacion con otras empresas, se llegara a un publico mas amplio no
solo del mercado nacional sino internacional y se formaran asociaciones

gue validaran el crecimiento de la marca.

3. Asimismo, se afirma que existe una fuerte relacion entre el liderazgo en
costos y el reconocimiento de oportunidades, las mypes deben enfocarse
en la logistica de infraestructura para maximizar los tiempos y atender
una demanda mas grande si el mercado crece, asi como, la reduccién de
precios con los proveedores, asi poder satisfacer una demanda

internacional o participar en un evento internacional de manera 6ptima

Finalmente, la investigacion determino que existe una relacion
significativa entre el enfoque y las decisiones de relacion de compromiso
de las mype comercializadoras de ropa de bebe en la galeria Megacentro
Comercial ABT, al enfocarse en una sola linea de productos y tener
segmentado su publico objetivo que en este caso es Unicamente la ropa
de bebe de 100% algodon y mayormente su segmento son los negocios
que venden de manera minorista, las mype pueden tomar mejores

decisiones en relacion con el nivel de produccién y utilizar tecnologia de
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alta calidad para realizar las prendas satisfaciendo la necesidad de los

clientes finales y cumpliendo con los compromisos pactados.
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RECOMENDACIONES

Las mype de la galeria Megacentro Comercial ABT deben optar por
estrategias empresariales como la diversificacion ya que tiene por objeto
la ampliacion de un mercado y por ende descubrir nuevos nichos de
mercado, asimismo los resultados de la investigacion muestran que es
factor pilar de la internacionalizacion, por lo que, se recomienda contar
con las herramientas como plataformas de comercio electrénico.
marketing digital, ofrecer contenidos multilingiies en el sitio web y
participar en ferias y eventos internacionales, con el fin de iniciar

acciones para hacer este plan una realidad.

Es importante que las mype reinvierta en sus instalaciones de manera
constante a fin de automatizar sus procesos reduciendo sus costos,
ademas, al momento de participar en ferias tanto de caracter nacional
como internacional tiene la capacidad necesaria para hacer frente a la
demanda tanto propia como las adicionales que se generar al ser parte

de estos eventos para generar grandes oportunidades.

Las mype se encuentran en proceso de expansion, pero no estan
empleando los medios necesarios para diferenciarse de las empresas
gue, si invierten en publicidad, se le recomienda que creen promociones
0 campafias publicitarios haciendo uso de los medios digitales que
actualmente es una de las herramientas necesarias para captar y
fidelizar clientes, asi como lograr que clientes extranjeros identifiquen a

la marca.

Es de caracter fundamental que las mype se encuentren a la vanguardia
de las necesidades de los clientes ya que la industria esta en constante
cambio y siempre surgen nuevas tendencias, si bien se encuentra
enfocada a sus clientes y a la linea que ofrece, debe estar pendiente
siempre a las opiniones, comportamientos y preferencias del publico
para ofrecer productos cada vez mas personalizados tanto en el

mercado nacional como internacional
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ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

ANEXOS

TITULO DE LA TESIS:

LA ESTRATEGIA EMPRESARIAL Y LA INTERNACIONALIZACION DE LAS mype COMERCIALIZADORAS DE ROPA DE BEBE, EN LA GALERIA
MEGACENTRO COMERCIAL ABT, LA VICTORIA-LIMA, 2023.

LINEA DE INVESTIGACION

Emprendimiento e innovacion

AUTOR(ES): Martinez Melgarejo, Morayma Magneth
Rengifo Paulino, Aracely Fabiola
PROBLEMAS foJETNOS - I-,"PO.TESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
Problema general Objetivo general | Hipétesis general
¢De qué manera se | Determinar de qué | Existe una relacion | Estrategia Liderazgo en costos 1- Instalaciones de la Enfoque: Cuantitativo
relaciona la estrategia | manera se relaciona | significativa entre | Empresarial empresa Alcance: Descriptivo-
empresarial  y la|la estrategia | la estrategia 2- Proveedores correlacional
internacionalizacién de | empresarial y la | empresarial y la 3- Fuerza de Ventas Tipo: Aplicada
las mype | internacionalizacién | internacionalizacié Diferenciacién 1- Calidad Disefio: No
comercializadoras de | de las  mype | n de .de las mype 2- Publicidad experimental y de corte
ropa de bebe, en | comercializadoras comercializadoras 3- Innovacion transversal
galeria Megacentro | de ropa de bebe en | de ropa de bebe, Enfoque 1- Segmentacion de cliente Unidad de analisis:
Comercial ABT, La | galeria Megacentro | en galeria 2- Linea de producto Gerente, duefio y jefe
Victoria-Lima, 20237 Comercial ABT, La | Megacentro 3- Necesidades del cliente encargado de la

Victoria-Lima, 2023.

2023.

Comercial ABT, La
Victoria-Lima,

Internacionalizacion

Reconocimiento de
oportunidades

1- Estudio de mercado

2- Alianzas estratégicas
3-Participacién en eventos
claves

Posicion de la red de
contactos

1- Fidelizacion de clientes

2- Comunicacion asertiva

3- Cartera de clientes a nivel
internacional.

administracion de las
mype
comercializadoras de
ropa de bebe en
galeria  Megacentro
Comercial ABT, La
Victoria-Lima

Poblacion: mype
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Decisiones de relacion de
compromiso

1- Nivel de produccién
2-Implementacion de nuevas
tecnologias

comercializadoras de
ropa de bebe en la

galeria
3-Cumplimiento  con los MEGACENTRO
contratos y normas. COMERCIAL ABT,
LA VICTORIA-LIMA
Problemas Objetivos Hipotesis Variable Dimension Indicadores Medios de
especificos especificos especificas Certificacion
(Fuente / Técnica)
¢De qué manera el | Determinar de qué | Existe una relacion | Estrategia Liderazgo en costos El liderazgo en costos trae Fuente: La escala
liderazgo en costos se | manera el liderazgo | significativa entre | Empresarial como resultado el valorada para las dos
relaciona  con el |en costos se | el liderazgo en reconocimiento de variables es Ariza
reconocimiento de | relaciona con el | costos y el oportunidades para el (2019)
oportunidades de las | reconocimiento de | reconocimiento de crecimiento de las mype
mype oportunidades  de | oportunidades de productoras.
comercializadoras de | las mype | las mype Técnicas
ropa de bebe en galeria | comercializadoras | comercializadoras /Instrumento:
Megacentro Comercial | de ropa de bebe en | de ropa de bebe en [ |nternacionalizacion | Reconocimiento de El  reconocimiento  de | Cuestionario
ABT, La Victoria-Lima, | galeria Megacentro | galeria oportunidades oportunidades permite
20237 Comercial ABT, La | Megacentro incrementar el liderazgo en
Victoria-Lima, 2023. | Comercial ABT, La costos en las mype
Victoria-Lima, comercializadoras.
2023.
;De qué manera la | Determinar de qué | Existe una relacién | Estrategia La diferenciacion de las mype
diferenciacién se | manera la | significativa entre | Empresarial , L permite  obtener  mejor
relaciona  con  la | diferenciacion  se | la diferenciacion y Diferenciacion posicion de la red de
posicién de la red de | relaciona con la | la posicion de la contacto.

contactos de las mype
comercializadoras  de
ropa de bebe en galeria

posicion de lared de
contactos de las

mype

red de contactos
de las mype
comercializadoras

Internacionalizacion

La posicion de la red de
contacto trae como resultado
una mejor diferenciacion
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Megacentro Comercial
ABT, La Victoria-Lima,
20237

comercializadoras

de ropa de bebe en
galeria Megacentro
Comercial ABT, La
Victoria-Lima, 2023.

de ropa de bebe en
galeria
Megacentro
Comercial ABT, La
Victoria-Lima,
2023.

Posicion de la red de
contactos

frente a las empresas mype
comercializadoras similares.

¢De qué manera el
enfoque se relaciona
con las decisiones de
relacion de compromiso

de las mype
comercializadoras  de
ropa de bebe en galeria
Megacentro Comercial
ABT, 20237

Determinar de qué
manera el enfoque
se relaciona con las

decisiones de
relacién de
compromiso de las
mype

comercializadoras

de ropa de bebe en
galeria Megacentro
Comercial ABT, la
Victoria-Lima, 2023.

Existe una relacion
significativa  entre
el enfoque y las
decisiones de

relacion de
compromiso de las
mype
comercializadoras
de ropa de bebe en
galeria
Megacentro
Comercial ABT, la
Victoria-Lima,
2023.

Estrategia
Empresarial

Enfoque

El enfoque genera una
buena  decision  en
cuanto a la relacién de
compromiso de las mype
comercializadoras.

Internacionalizacién

Decisiones de relacion de
compromiso

La toma decisiones en
relacién de compromiso
es el resultado de un
buen enfoque.
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ANEXO 2: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Operacionalizacion de la variable 1

Variable: Estrategia Empresarial

Definicién conceptual: denominada como la estrategia competitiva se basa en la
relacion que tiene la organizacién con su entorno tanto con acciones de caracter
defensivo como ofensivo para hacer frente a las fuerzas competitivas de la
industria, a fin de obtener una posiciéon privilegiada y rentabilidad superior a la

inversion.

Instrumento: Cuestionario

Dimensiones

Indicadores
(Definicién Operacional)

ftems del instrumento

Liderazgo en
costos

Indicador 1: Instalaciones
de la empresa

Considera usted que las
instalaciones de la empresa se
encuentran en 6ptimas condiciones

Cree Ud. que deberia reinvertirse en
instalaciones para la reduccién en
costos

Considera Ud. que las instalaciones
de la empresa tienen suficiente
espacio de almacenamiento

Indicador 2: Proveedores

Cree Ud. que la empresa cuenta
proveedores especificos para la
compra de materia prima

Considera Ud. que sus proveedores
le ofrecen precios competitivos

Cree Ud. que tiene comunicacién
asertiva con sus proveedores

Indicador 3: Fuerza de
Ventas

Considera Ud. que pueden
establecer precios bajos sin dejar de
ser rentables

Cree Ud. que fomenta el compromiso
y retencién de los venderos

Piensa Ud. que existe una
supervision efectiva en la fuerza de
ventas para maximizar la
probabilidad de ventas rentables

Diferenciacion

Indicador 1: Calidad

Considera Ud. que el producto
cumple con la calidad que promete la
marca

Cree Ud. que la calidad del producto
se encuentra acorde al precio de
venta
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Considera Ud. que la calidad del
producto es superior frente a los
competidores

Indicador 2: Publicidad

Cree Ud. que la empresa utiliza
medios de comunicacion digitales
para llegar a nuevos clientes

Considera Ud. que la publicidad que
genera es importante para el
incremento de las ventas

Piensa Ud. que una buena campafa
publicitaria le permitird llegar con
mayor impacto a sus clientes

Indicador 3: Innovacién

Cree Ud. que comercializa un
producto realmente novedoso en su
rubro

Considera Ud. que continuamente la
innovacion se encuentra presente en
todos sus procesos

Piensa Ud. que innovar permite a
una empresa crear productos Unicos

Enfoque

Indicador 1: Segmentacion
de cliente

Cree Ud. que es fundamental
segmentar al cliente

Considera Ud. ofrece sus productos
de manera personalizada

Piensa Ud. que tiene una buena
clasificacibon de sus clientes
potenciales

Indicador 2: Linea de
producto

Considera Ud. que la empresa toma
acciones en relacion con una sola
linea de productos

Cree Ud. que aumenta Ila
concentracion de sus lineas de
productos para atraer compradores
con preferencias diferentes

Piensa Ud. que muestra la linea de
productos de manera éptima a sus
clientes

Indicador 3: Necesidades
del cliente

Considera Ud. que el producto
cumple con las expectativas del
cliente.

Cree Ud. que la empresa toma en
cuenta las opiniones, preferencias y
comportamiento del cliente

Piensa Ud. que su enfoque se
basada en las nuevas necesidades
del cliente
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Operacionalizacion de la variable 2

Variable: Internacionalizacion

Definicién conceptual: Se define como un nuevo desarrollo que contribuye en
las empresas multinacionales y genera el crecimiento empresarial a través de la
comercializacién bienes y el fortalecimiento con los demas paises.

Instrumento: Cuestionario

Dimensiones

Indicadores
(Definicién Operacional)

ftems del instrumento

Reconocimiento
de oportunidades

Indicador 1: Estudio de mercado

Considera Ud. que Ila
investigacion de mercados
es una herramienta eficaz
para identificar sus
oportunidades

Piensa Ud. que evalua
constantemente el
potencial de aceptacion de
sus productos

Cree Ud. que tiene la
capacidad de detectar
tendencias para
comprender las nuevas
demandas del mercado

Indicador 2: Alianzas
estratégicas

Cree Ud. que deberia
asociarse con otras
empresas para obtener
mayor reconocimiento en
el rubro

Considera ud.
actualmente reconoce al
socio adecuado para
establecer alianzas
estratégicas

Cree Ud. a través de las
alianzas estratégicas tiene
la oportunidad de
expandirse a  nuevos
mercados
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Indicador 3: Participacion en
eventos claves

Considera Ud. que la
empresa ha participado en
ferias reconocidas en el
rubro que se desempeia

Piensa Ud. que la empresa
tenga el alcance para
participar a diferentes
eventos que le permite
establecer contacto con
posibles clientes

Cree Ud. que cuenta el
presupuesto, personal y
proveedores para
participar en una feria de
gran magnitud en el rubro

Posicion de la
red de contactos

Indicador 1: Fidelizaciéon de
clientes

Considera Ud. que la
fidelizacion de clientes
determina  una  mejor
posicion en el mercado

Cree Ud. que la empresa
establece una estrategia
de fidelizacion con el
propésito de premiar el
comportamiento de
compra

Piensa Ud. que existe una
relacion de fidelidad entre
la empresay el cliente

Indicador 2: Comunicacion
asertiva

Considera Ud. que su
empresa es capaz de
mantener una
comunicacion asertiva con
sus clientes

Piensa Ud. que una buena
comunicacion asertiva
contribuiria a una mejor
posicion de la red de
contactos

Cree Ud. que la empresa
esta dispuesta a recibir una
retroalimentacion para
identificar sus deficiencias
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y mejorar su
posicionamiento

Indicador 3: Cartera de clientes
a nivel internacional.

Considera Ud. que la
empresa Se encuentra
preparada para conseguir
clientes de manera
internacional

Cree Ud. que hay una
demanda de sus productos
en mercados extranjeros

Piensa Ud. que busca
apoyo a entidades de
promocion del comercio
exterior para exportar sus
productos

Decisiones de
relacion de
compromiso

Indicador 1: Nivel de produccion

Considera Ud. que la
empresa implementa
objetivos claros y
concretos para lograr un
mejor compromiso con la
productividad

Considera Ud. que la
empresa maneja un optimo
nivel de producto en
relacion con las ventas

Piensa Ud. que la empresa
es consciente de las
limitaciones para el nivel
de produccion

Indicador 2: Implementacion de
nuevas tecnologias

Considera Ud. que la
empresa continuamente
implementa nuevas
tecnologias para mejorar
su productividad

Considera Ud. que es
necesario implementar
tecnologia para realizar
cambios estructurales

Piensa Ud. que tiene las
herramientas necesarias a
nivel tecnoldgico para
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lograr una buena
satisfaccion al cliente

Indicador 3: Cumplimiento con
los contratos y normas.

Considera Ud. que una
certificacién que evalla la
calidad del producto le da
seguridad al cliente para
efectuar una compra

Considera ud. que
empresa cumple con los
contratos y normas
establecidos de acuerdo
con ley

Piensa Ud. que cumple con
sus compromisos
acordados

ANEXO 3: INSTRUMENTO DE RECOPILACION DE DATOS

MODELO DE INSTRUMENTO- Cuestionario cerrado
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INTRODUCCION

La presente encuesta forma parte del trabajo de investigacion titulada: “LA ESTRATEGIA
EMPRESARIAL Y LA INTERNACIONALIZACION DE LAS mype
COMERCIALIZADORAS DE ROPA DE BEBE, EN LA GALERIA MEGACENTRO
COMERCIAL ABT, LA VICTORIA-LIMA, 2023”.

Por lo que solicito su colaboracion, participacion. Esta técnica es anénima y la informacion
obtenida es de caracter confidencial y reservado, ya que los resultados seran manejados
solo para la investigacion.

De antemano agradezco su valiosa colaboracion.
INSTRUCCIONES
Estimado empresario, a continuacion se le presentan 54 preguntas que debe responder.

Debe marcar con un aspa (X) en la opcién que considere correcta y se acerca a su
modo de pensar.

1 2 3 4 5
Totalmente en En desacuerdo Indeciso De acuerdo | Totalmente de
desacuerdo acuerdo

VARIABLE 1: Estrategia Empresarial

Dimensién 1: Liderazgo en costos

N° ITEMS 1 2 3 4 5

1 ¢ Considera usted que las instalaciones de la
empresa se encuentran en 6ptimas condiciones?

2 ¢,Cree usted que deberia reinvertirse en
instalaciones para la reduccion en costos?

3 ¢Considera usted que las instalaciones de la
empresa tienen suficiente espacio de
almacenamiento?

4 ¢,Cree usted que la empresa cuenta proveedores
especificos para la compra de materia prima?

5 ¢ Considera usted que sus proveedores le ofrecen
precios competitivos?
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¢,Cree usted que tiene comunicacion asertiva con
sus proveedores?

7 ¢ Considera usted que pueden establecer precios
bajos sin dejar de ser rentables?

8 ¢,Cree usted que fomenta el compromiso y retencién
de los venderos?

9 ¢ Piensa usted que existe una supervision efectiva en

la fuerza de ventas para maximizar la probabilidad de
ventas rentables?

Dimensidon 2: Diferenciacion

N° ITEMS

10 ¢ Considera usted que el producto cumple con la
calidad que promete la marca?

11 ¢,Cree usted que la calidad del producto se
encuentra acorde al precio de venta?

12 ¢ Piensa usted que la calidad del producto es
superior frente a los competidores?

13 ¢ Considera usted que la empresa utiliza medios de
comunicacion digitales para llegar a nuevos clientes?

14 ¢,Cree usted que la publicidad que genera es
importante para el incremento de las ventas?

15 ¢, Piensa usted que una buena campafia publicitaria
le permitira llegar con mayor impacto a sus clientes?

16 ¢ Considera usted que comercializa un producto
realmente novedoso en su rubro?

17 ¢ Piensa usted que continuamente la innovacién se
encuentra presente en todos sus procesos?

18 ¢,Cree usted que innovar permite a una empresa

crear productos Unicos?

Dimensioén 3: Enfoque
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5
N° ITEMS 1 2 3 4
19 ¢ Considera usted que es fundamental segmentar al
cliente?
20 ¢, Cree usted que ofrece sus productos de manera
personalizada?
21 ¢Piensa usted que tiene una buena clasificacion de
sus clientes potenciales?
22 ¢ Considera usted que la empresa toma acciones en
relacion con una sola linea de productos?
23 ¢,Cree usted que aumenta la concentracion de sus
lineas de productos para atraer compradores con
preferencias diferentes?
24 ¢ Piensa usted que muestra la linea de productos de
manera optima a sus clientes?
25 ¢ Considera usted que el producto cumple con las
expectativas del cliente?
26 ¢ Piensa usted que la empresa toma en cuenta las
opiniones, preferencias y comportamiento del
cliente?
27 ¢ Piensa usted que su enfoque se basada en las
nuevas necesidades del cliente?
1 2 3 4 5
Totalmente en En desacuerdo Indeciso De acuerdo | Totalmente de
desacuerdo acuerdo

VARIABLE 2: Internacionalizacién
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Dimensién 1: Reconocimiento de oportunidades

NO

ITEMS

28

¢,Cree usted que la investigacion de mercados es una
herramienta eficaz para identificar sus
oportunidades?

29

¢ Considera usted que evalla constantemente el
potencial de aceptacion de sus productos?

30

¢ Considera usted que tiene la capacidad de
detectar tendencias para comprender las nuevas
demandas del mercado?

31

¢, Considera usted que deberia asociarse con otras
empresas para obtener mayor reconocimiento en el
rubro?

32

¢ Considera usted que actualmente reconoce al
socio adecuado para establecer alianzas
estratégicas?

33

¢ Considera usted que a través de las alianzas
estratégicas tiene la oportunidad de expandirse a
nuevos mercados?

34

¢,Cree usted que la empresa ha participado en
ferias reconocidas en el rubro que se desempefia?

35

¢ Considera que la empresa tenga el alcance para
participar a diferentes eventos que le permite
establecer contacto con posibles clientes?

36

¢ Piensa usted que cuenta el presupuesto, personal
y proveedores para participar en una feria de gran
magnitud en el rubro?

Dimension 2: Posiciéon de la red de contactos
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NO

ITEMS

37

¢ Considera usted que la fidelizacion de clientes
determina una mejor posicion en el mercado?

38

¢ Cree usted que la empresa establece una
estrategia de fidelizacion con el propdsito de
premiar el comportamiento de compra?

39

¢ Piensa usted que existe una relacion de fidelidad
entre la empresa y el cliente?

40

¢ Considera usted que su empresa es capaz de
mantener una comunicacién asertiva con Ssus
clientes?

41

¢,Cree usted que una buena comunicacién asertiva
contribuiria a una mejor posicion de la red de
contactos?

42

¢ Piensa usted que la empresa esta dispuesta a
recibir una retroalimentacion para identificar sus
deficiencias y mejorar su posicionamiento?

43

¢ Considera usted que la empresa se encuentra
preparada para conseguir clientes de manera
internacional?

44

¢,Cree usted que hay una demanda de sus productos
en mercados extranjeros?

45

¢Piensa usted que busca apoyo a entidades de
promocién del comercio exterior para exportar sus
productos?

Dimensién 3: Decisiones de relacion de compromiso

N° ITEMS

46 ¢,Cree usted que la empresa implementa objetivos
claros y concretos para lograr un mejor compromiso
con la productividad?

47 ¢ Considera usted que la empresa maneja un 6ptimo

nivel de producto en relacion con las ventas?
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48

¢ Piensa usted que la empresa es consciente de las
limitaciones para el nivel de produccién?

49

¢ Considera usted que la empresa continuamente
implementa nuevas tecnologias para mejorar su
productividad?

50

¢ Considera usted que es necesario implementar
tecnologia para realizar cambios estructurales?

51

¢, Cree usted que tiene las herramientas necesarias
a nivel tecnoldgico para lograr una buena
satisfaccion al cliente?

52

¢ Considera usted que una certificacion que evalla
la calidad del producto le da seguridad al cliente
para efectuar una compra?

53

¢,Cree usted que empresa cumple con los contratos
y normas establecidos de acuerdo con ley?

54

¢ Piensa usted que cumple con sus compromisos
acordados?
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ANEXO 4: VALIDACION DE EXPERTOS

PRIMER EXPERTO

|
¢

|N°mb'e"er [Encussiae—
NStrumento motivo | Cuestas

de evaluacion: ;

";‘-\utor del | = R
Nstrumento L ©  ROrayma Magne :
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sitzpendieme o
inde endiente)\
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\_
| i : il ey
. Dlmgnslén / § | ¢
’ Indicador [ § g Observaciones y/o
D1 f recomenda
Liderazgo en costos | llr—_'g’:”":édera usted que  as _ ciopes "
/ Insfa'aClones de la enCUGn"rc;f:‘eS de la empresa se ‘
," e | condiciones? o PHnies o4 | J
| ¢Cree  usted que deberia | 1 5 Sl (B ‘
' | réinvertirse en instalaciones parala | | | B - 1
/ | reduccion en costos? HiY |4y
| ¢cConsidera  usted que jas| | et
instalaciones de la empresa tienen I
suficiente espacio de(of (¢ |3 [P |
[ almacenamiento?
Liderazgo en costos / | (Cree usted que la empresa ;V
Proveedores cuenta proveedores especificos | L} | C >
_para la compra de materia prima? e |
¢Considera usted que sus 3
proveedores le ofrecen precios | Y 4 ‘ ‘f ‘5
__ competitivos? - -
¢ Cree usted que tiene
L comunicacion asertiva con sus | f | ¢ | f %
proveedores? B |
Liderazgo en costos /| ;Considera usted que pueden
Fuerza de Ventas establecer precios bajos sin dejar | tf | 3 t/ }L
de ser rentables? ;
;Cree usted que fomenta e
::'ompromiso y retencion de los | L | | > )
venderos? N — = e
¢Piensa usted que existe una
supervision efectiva en la fuerza de | 3 &
| ventas para maximizar la
| probabilidad de ventas rentables? : -

e ——————
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TLConsEefaTsted que el producto
1ciacion ! | cumple con la calidad que promete d \
i L la marca? H

(Cree usted que la calidad del

| precio de venta?

-
producto se encuentra acorde al | | ¢ | ¢ |/
o

| ¢Piensa usted que la calidad del
producto es superior frente a los | \J | ¢/
| competidores? \

mneiacion I'| ¢Considera usted que la empresa
cidad utiiza medios de comunicacion

digtales para llegar a nuevos| ¥| 4 | 2 ¥
clientes?

¢Cree usted que la publicidad que
genera es importante para el
incremento de las ventas? 41%12 13

¢Piensa usted que una buena
campafa publictana le permitira
llegar con mayor impacto a sus | U | % | D 5
chentes?

erenciacion | ‘ ¢ Considera usted que comercializa
novacion un producto realmente novedoso q 4 ¥ |Y
l en su rubro? >

. Piensa usted que continuamente
|12 innovacion se encuentra| | | 3
| presente en l0dos sus procesos?

¢ Cree usted que innovar permite a
una empresa crear productos L n{ \{ Y l
) | unicos? \

nfoque | | fundamental segmentar al chente? | \_‘ | y . y

|
3 (Considera  usted  que es1 ’ \ S
egmentacion de |

iente ¢Cree usted que ofrece sus| |

\ petsonallzaﬂa?

¢
roductos de ““"”’kq | J13 ‘/\
3|

¢ Piensa usted que tiene una buena 'l
clasfficacion de sus chientes | | l ¥ | 2
potenciales? |

roducto toma acciones en relacién con una [
% sola linea de preductos? l “/ v |3

{
Enfoque | Linea de ! Considera usted que la empresa | ‘ |
2

concentracion de sus lineas de
| ‘p(odudosparaatraerwnptadores L’ q
\ ] con preferencias diferentes?

37l

[ ¢Cree usted que aumenta la i

¢P|ensa usted que muestra la linea
' de productos de manera optima a

| sus clientes?

|

Hs vl
[Enfoque ssted | product ] '
l'N;::.W de'! ::.Srznp:d?:nulsas eqx‘:::;atwas dell q 4/ |l/ ‘/

| e cliente? v
| (Piensa usted que Ia empresa LJ L/ W
———____|tomA en cuenta las_opiniones, | R
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L

L | ]

FORMAT
O DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPE
RTOS

: TABLA N" 2
Variable 2 (Internacionalizacion)

e i .
el Encuest
as
Instrumento motivo (—
_ge_exai@qon:
utor .—de_'_—-il.(_ e i
Instrumento orayma Magneth Martine ———————

T o - A ; ez Melgare — o
2/Eanable 2: = _ Aracely Fa—bﬁ'aﬁeﬂgﬁ_@_ Pi’dh_no'g jo E '
specificar sies Son vari ) ———— i
variable InternaZZt;l::zwr‘r'elac'onabs =

erendiente o acion

,@QQEe_‘l‘_’iQ‘l@l

poblacion: 60 jefes encart —
‘ ncargados de 1 administracion de las MYPE —— ‘
- M - N |
| bebe en la Galeria Mega'cen'l‘mcomer_c»al_ABafs YPES comercializadores e ropa de
| § | 9 | - 2A |
Dimensiénl ite 3 g |2
ms e 3 5 .
indicador E | & 5 1§ | Observaciones ¥/

o 4 D { ) @ | B recomendaciones

D1 P (Cree usted que 12 mveﬁﬁgadbn de’I L1 :
Reconocmlento de | mercados es una nercamienta | | ‘

oportunldades eficaz P \dentificar  SUS | U |y !

Estudio dé mercado | ppor_tgmqaqes S .o A (Y 1 ¥ ’\/

{ I, Considera sted Que evalua | *
cons(antement el potendal de\ y { \( | % 3
?-_eplggién_de_ﬁusmdydest A =T ‘
,Considera usted au tien la] = | ‘
capadd detectar lendencuas 1 4

ara ©© nder | nuevas LU | ' Y ‘
-_-_-A_E‘?DQ?__A 2l DZ’SLC?QS"_’_ e 01 S S oo
Rec ocimient® Considerd usted ave | .
ortunidades asociar segymr_':i?: ::r; H( U \ 5 2|
Alianzas rbtf(f;;f onoc! | o
icas uprot_—— I - T g— t
estratédi® r Lconsidefa sted 4 actualment® | ’ v
ce al 8990 - y ‘t{ | Y
estab'e,oer_au nzas es!r tegicas” Jlas S r
-, Considera ted que 2 traves
jas alia zas €% tég ;-eﬁe : L{ y i Y )/
‘opoftuf"dad de © pa dirse . ; ) .
evo ercados” o 4T |

L—~~—--—--:-- " ﬂ%r'e'e' que ! empresa 12 gl v l ¢ 3

\ econocnmient LU n ferias conocidas en
pamclpadoe 2 I

‘o rtunidades partbro av s 5:!693@!'??9@. ot i

cperiicay °" oot ey |4 |1
a icipar
eventos c Sl ance s reamclp f Hablece U 1
eventos "ples clientes’ L Lt
con POS L cuent? e | Ul 2 /

contact® -
: od aue
8 b rsona!

- piens
Presupuestq_ ¥
' B l
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| proveedores

n

para participar en una

| feria de gga_magnitud_ep el rubro? |
usted que la fidelizacion

D2 ¢ Considera
Posicién de la red | de clientes determina una mejor | t/ J 3, -3
de contactos / Qs_igiglgr@,m_e_rggdio? - 4
Fidelizacion de | ;Cree usted que la empresa
clientes | establece una estrategia de

fidelizacion con el propésito de q 4 Y L/,

contactos /

Comunicacion
asertiva

“Posicion de la red de
contactos /| Cartera
de clientes a nivel
internacional

D3

Decisiones de
relacién de
compromiso [ Nivel
de produccion

|

Decisiones
relacién de
compromiso /
Implementacién de
nuevas tecnologias

de

o con
y

cumplimient
los contratos

normas

Firma
experto

S —
" Posicion de la red de

| Compromisos acordados®—

comportamiento  de

comunicacion asertiva con sus
clientes?

,Cree usted
comunicacion asertiva contribuiria a
una mejor posicion de la red de

contactos?

que una bu’én?} '

¢ Piensa usted que la empresa esta
dispuesta a recibir una
| retroalimentacién  para identificar
| sus deficiencias y mejorar Su
posicionamiento?

¢Considera usted que |la empresa
se encuentra preparada para
conseguir  clientes de manera
.__intejmc__wrg? e ——
. Cree usted que hay una demanda
de sus productos €n mercados
_extranjeros? . —
;Piensa usted que busca apoyo a
entidades de promocién del
comercio exterior para exportar sus

productos?

(Cree usted que la ‘empresa
' implementa  objetivos claros ¥
concretos para lograr un mejor

K

 compromiso con la productividad?
;Considera usted que la empresa
maneja un éptimo nivel de producto

premiar €l
' compra?
;Piensa usted que existe una
“lacion de fidelidad entre la| | o | & %
 empresa y el cliente?
;Considera usted que su empresa
es capaz de mantener una
o ul | »|¢

u¢(u

1 =

en relacion con las ventas?
¢ Piensa usted que la empresa es
consciente de las limitaciones para

el nivel de produccion?
;Considera usted que la empresa
continuamente implementa nuevas
tecnologias para mejorar  su

productividad?

;Considera usted que €s necesario
implementar tecnologia para
| realizar cambios estructurales?
(Cree usted que tliene las
herramientas necesanas a  nivel

|

con
establecidos de ac
Piensa usted que

cumple con
2

2

validador L

de

e




INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Tipo de Interno Externo ()
validador: [Docente USMP]
Apellidos y s 4D
oanbegt (=R DA  Capdzs  Mba | !
Sexo: Hombre /) Mujer () L L TSNS {
Profesién: ,L BN AD €0 APM ""‘Eﬁ” — —— |
e E—— S e g
e : o - E———
o Licenciado' ( ) Maestro () Doctor (>4 )
- — — ) = S— W
'Anos de (
experiencia a??ngsa(;g)’( ) Det1a15( ) De16a20( ) De21 /
laboral ,
- Solamente para validadores externos |
Organizacién i
donde labora: U,%l{ 13 J
Cargo actual: OV el Fscuda W a
l]tea de it o [
L:specializacién 6(7_6/4,“' F:*J% z"d ] f
= J
N° telefénico de = f‘
contacto 79865 13 1< f
i = —]
Correo 3 /
electrénico de Correo institucional:
 contacto ‘ Waudﬁ c, @,cuaq? 2 pe /
] Medio do | Nota: Informacion requerida exclusivamente para seguimiento académico
preferencia para del alumno, [
FoRtaptaty Por teléfono () Por correo electrdnico ?L)

" /M:
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SEGUNDO EXPERTO

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N* 1
“Yariable 1 (Estrategis Empresanal)

Nombre del
Instrumento motivo de
evaluacion:

Encusstas

Autor del Instrumento

- Horayma Magneth Marinez Melgarso
- Aracely Fabiola Rengifo Paulino

Wansble 1:
{Especificarsies
varisble dependisnts
o independisnts)

20N vanables comelacinngles

Estrategis Emprasarisl

Foblacion:

ol jetes encangados o8 |3 soministracion e las MYFES comercizlzsaores 48 rops 0 bebe en

lz Galeria Megacentro comercial ABT.

de |z empresa tienen suficiznts espacio
de almacenamisnto?

= i ™
= a 1]
S els [ |2 .
Dimension / items ST & 3 Observaciones ylo
Indicador 2|8 |2 |& recomendaciones
E] (X} [=] di
e [ vl
i§] ;Lonsioera usted gue I35 instalacionses | 4 4 ] 4
Liderazgo en costos | de la empresa s2 encuentran en optimas
[Instzlaciones de la condiciones 7
SMpresa iires usted gue dsbens reinverirss en | 4 ] 4 4
instzlaciones  para 13 reduccion =n
costos?
;Lonsioera usted gue I35 instalacionses | 4 3 4 4

LEET-E.?‘.-;EI &n costos |

jlres usted gue |3 empresa cusnis | 4 3 4 4

Proveedores provesdores especificos para la compra
de materis prima’?
LLONSIErs usted QUE SuS DrowesIornss | 4 4 k] 4
l2 ofrecen precios competitives 7
iCme usted gQue DiEnE COMUMICECION | & ] 4 4
asertiva con sus provesdores?
Liderazgo en costos | | ;Uonsiosra usted que pusden | 3 4 4 4
Fuerza de Ventas =stablecer precios bajos sin dejar de ser
rentables?
i Cre= usted gue fomenta el compromiso | 3 4 4 3
¥ retencion de bos venderos ¥
JFeEnss usted  gQue  Smiste wna | 4 ] k] k]
supervision =fectiva en la fuszs de

ventas para maximizar |3 probabilidad
de ventas rentables?

(W] ;Lonsidera usked gue el producto cumple | 4 4 4 ]
Diferenciacion / con la calidad gue prometes 3 marca?
C alidzd ;Lres usiad que B calidad gl producio g g 5

s& encuentra acorde 3l precio de venta?

iFiensa  wsted gue 3 csldac
productc &5 superior frente & los
competidores T

[ Diferenciacion /
Publicidad

L Lonsiers usied que la empress UiEs | 4 4 5 4
medios de comunicacion digitsles para
llegar 3 nusvos clisntes?

iUree usted gue |3 publiciad gue | 4 5 4 4
gensra s importante para 2l incremento

de I35 ventas?

i Fiens3 usted gue una Duens campsna | 4 3 3 4
publicitaria le permitira llegar con mayor
impscto 3 sus clientes?




Diferenciacion !
Innovacion

LonsKkera wsted gue comsarcialzs un
products reslmente novedoso en su
rubiro?

JFienss usted gue continuamsnts 5
innowacion s2 sncuentra pressnts =n
todios SUS procesosT

i Cree usied gue InnoWar permie 3 una
empresa orear productos mnicos?

O3

Enfogque !
Segmentacion de
cliente

pConsidera usied gue es Tundamental
segmsentar al clisnte?

pures usted gque OffECcE SUS producios
de manera personalzads?

jFiensa usted gue tEns una busna
clzsificacion dz Sus clientes
potencisles?

Enfoque ! Linea de
producto

i LonsKera usted que s empresa toma
acciones en relacion con una solz lines
de productos?

JCree usted que suments &
concentracion d= sus lineas  de
productos pars strasr compradores con
preferencias difzrentes?

i Fiensa usted gue musstra 13 linss ds
productos de maners gptima a sus
clientas?

Enfoque !
Mecesidades del
cliente

i Considera usted gue el producio
cumple con las expectativas del cliente?

i Fienss usted gue |3 empresa toma &n
cusnta las opinionss, preferencias v
comportamisnto del cliente?

jFEnss usted gQue su enfogue Se
basada =n las nuevas necesidades del
cliente?

Firma de validador |.
experto [~
|
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N* 2
Variable 2 (Internacionalizacion)

Nombre asl Encusstss
Instrumento motive de
evaluacion:
Autor g2l Instrumento - Haorayma Magneth Marinez Melgarse
- Aracely Fabiola Rengifo Paulino
Wanzble £
{Especificarsiss Son varisbles comslacionsles
variable dependiente o | Inmemacionalizacion
independients)
Foblacion: ol jetes encargados d= la sdminstracion o2 las WMYFES comearcialzsdorss d= ropa de bebe
en la Galeria Megacentro comercial ABT.
glg 2|2
Dimension / Indicador Items (2 | § 2 Observaciones ylo
5|35 |5 @ recomendaciones
- 5]
01 JUres usted gue |3 investigacion de | 4 4 ] ]
Reconocimients de | mencados &5 wns herramisnta eficar
oportunidades I | para identificar sus oportunidades?
Estudio de mercado jUonsigera wsted gue  evalus | 3 ] 4 4
constantemente &l potencizl  de
aceptacion de sus productos?
JLonsiera  usted gque tens B[ 4 4 3 4
capscidad de detectar tendenciss pars
comprendsr lss nusvas demandss del
mercado?
Reconocimiento de | jTonsidera wsted  gue  dsbens | 4 3 4 4
oportunidades [| asocisrse con ofras empresss para
Alianzas estrategikas | obtensr mayor reconocimiento en el
rubira?
jLonsiera usted gue sctusimants | 4 ] ] 4
reconoce &l socic adecusdo pars
establecer alianzas estratégicas?
;Lonsiera usted gue 3 traves delas | 4 4 ] ]
slisnzas  estrategicas tiene I3
oportunidsd de ewpandirse 3 nuevos
merncados T
Reconocimients de| iWree usted que |5 empresa ha | 4 4 ] ]
oportunidades I'| participado en fenias reconocidss =n 2l
Participacion en | rubro que se desempefia?
eventos claves jLonsiera gue s empresa fenga 2l | 4 4 4 4
slcance pars participar 3 difersntes
syentos gque ke permite establecer
contacto con posibles clientes?
;Fiensa  usted oguwe cusnta el 3 ] ] ]
presupuesto, personsl y provesdores
para participar en una feris de gran
magnited en 2| rubro?
02 JLonsiera usted gque |3 toslescion | 4 ] 4 4
Posicion de la red de | d= clientes  determina  una  msjor
contactos I | posicign en 2l mercada?
Fidelizacion de clientes [; Cree usted que |3 empresa esiablece | 4 | 4 3 L
uns estrategia de fidelzacion con el
proposito de premiar =l
comportamiento de compra?
i FEnsa usted gue sxiste uns relscon | 4 ] ] 4
de fidelidsd entre lz empress v =l
cliente?
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Fozicion o2 3 r=d de
contactos {
Comunicacion

asertiva

s Considera usied gue sU emMpresa s
capsr de Mantensr uns CoMUNCICIon
Fsertiva con sus clientes?

;Cree usted ogque una buens
COMUNICacion asertiva contribuiria a
una mejor posicion de2 3 ored de

contactos ¥

;jFiensa usted gue |3 empress esia
dispuesia 3 recibir una
retroslimentacion para identificar sus
deficiencias i mejorar SU
posicionamisnto?

rosicion de 3 red de
contactos § Cartera de
clizntes 3 nivel
internacional

i Considera usted gue |3 empresa s=
encusntra preparads paEra  CoOnSSgrn
clientes d= manera internacional?

; Cree usted gue hay una demands de
Sus productos  en merc3dos
extranjzros?

i Fiensa ustsed gue buscs 3poyo &
entidsdes de promocicn del comarcio

e

sxterior pars exportar sus prodwctos?

0] pres wsted gue I3 empress
Decisiones de relscion | implemanta objstives claros
de compromiso £ Mivel | concretos  para lograr  un mejor
de produccion compromise con la productividad?
;Considera usted gue 3 empresa

mansja un Sptimo nivel de prodecto en
relzcion con las ventas?

jFiensa usted gus |3 empresa es
consciente de las limitaciones para =l
nivel de produccion?

Uscisiones a2 relscion
d=  compromiso |
Implementacion  de
nuevas tecnologias

jLonsiders usted gue 13 empress
contineameants  implemanta  nesvas
tecnologias paEra MMEjorar U
preductividad T

;jUonsidera usted gue =5 NECESano
implemsantar tecnologis para reslizar
cambios estructurales?

) usted aque  tens 33
herramisntas necesarias a3  nivel

tecnologico para lograr una buena
satisfaccion al cliente?

Lscisiones a2 relacion
d=  compromise |
Cumplimiento con los
contratos y normas

. Considera usted Que una cermicacion
gue =valis |z cslidsd del producto ke
da seguridsd 3l clisnte para sfectusr
uns Compra?

i Lres usted gue empresa cumple con
los contratos v normas establecidos de
scusrdo con ey 57

JFiEnss wsted gue cumple Con SUS
compromisos scordados ?

Firma de validador
experto A [* ,

[0 D

—
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Validado por:

INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Tipo de validador:

Interno (X} Externa [}

[Dipcente USMP]
Apellidos y CRUZ RUIZ OSWALDO
nombres:
Sexo: Hombre (3}  Mujer{ )
Profesion:

Grado academico

Licenciado™ { ) Masstro | X ) Doctor|{ }

e

Anos de
experiencia laboral

Desa10( ) Detlat Detba2d{ }

DeZlamas| )

solaments para validadores sxtemos

Organizacion
donde labora:

Sarvicio de Atencion Tributariz de Lima

Cargo actual:

Jefede proyectos

Area de

s Proyectos
especializacion
H*® telefonico de .

ST TEEE

contacto
Correo electronico | Comreo institucional: cecruz@sat.gob.pe
de contacto
Medio de Mota: Informacion reguenida exclusivamente para seguimiento academico del slumno.
preferencia para ) )
contactarlo Paor telefono | Por comen electronico | x)

] |
Firma Validador Experto

104




TERCER EXPERTO

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N*1
Variable 1 (Estrategia Empresarial)

Fombre del
Instrumentu mofivo de
evaluacion:

Encuestas

Autor del Instrumento

- Korayma Magnemh Martinez Melgarejo
- Aracely Fabiola Rengifo Paulino

Warlable 1:
(Especificarsies
variable dependiente
o independiente)

=onvariables correlacionales

Estrategia Empresarial

Foblacion:

ol |efes encargados dela administracion de las MYHFE> comercializadores de ropa de bebe en

la Galeria Megacentro comercial ABT.

Dimensian |
Indicador

Items

Claridad

Observaciones yl'o
recomendaciones

D1

Liderazgo en costos
! Instalacionesdela
EMpresa

* Suficiencia
* Coherencia
* Relevancia

&l

¢ onsidera usted que las instalaciones
delaempresa se encuentran en optimas
condiciones?

A
)
)
)

¢ Lregusted que deberia reinvertirse en
instalaciones para la reduccion en
costos?

sLonsidera usted que las instalaciones | 4 4 4 4
delaempresatienensuficiente espacio
de almacenamiento?

Liderazgo en costos /
Proveedores

sUree usted que la empresa cuenta | 4 4 4 4
proveedores especficos para la compra
de materia prima?

sLonsidera usted que sus proveedores | 4 4 4 4
le ofrecen precios competitivos?

slmee usted gue tlene comunicacion | 3 k] 4 4
asertiva con sus proveedores?

Liderazgoen costos |/
Fuerza de Ventas

;sConsidera wusted que pueden| 3 q q q
establecer precios bajossindejar deser
rentables?

sLregusted quetomenta el compromiso | 2 k] 3 3
y retencion de los venderos?

;Fiensa wusted que existe wunal 4 k] 3 3
supervision efectiva en la fuerza de
ventas para maximizar la probabilidad
de ventas rentables?

L
Diferenciacion /
Calidad

¢ Lonsiderausied que el producto cumple | 2 k] 3 3
con la calidad que promete la marca?

s Lregusted quela calidad del producto 4 4 4
seencuentra acorde al preciodeventa?
;Piensa usted que Ta calidad del 3 3 3

producto es superior frente a los
competidores?

Lhterenciacions
Publicidad

slonsideraustedquela empresautilza | 4 4 4 4
medios de comunicacion digitales para
llegar a nuevos clientes?

;Cree usted que Ta publicidad que| 4 4 4 4
genera es importante para el incremento
de las ventas?

;Fiensaustedqueuna buenacampana | 4 4 4 4
publicitaria le permitira [legar con mayor
impactoa sus clientes?




Diferenciacion /
Innovacion

Jl-onsidera usted que comercializa un
producto realmente novedoso en su
rubro?

. Fiensa usied que continuamente Ta
innovacion se encuentra presente en
todos sus procesos?

 Creeusted queinnovar permite a una
empresa crear productos onicos?

D3
Enfoque /

Segmentacion de
cliente

slonsidera usted que es fundamental
segmentar al cliente?

: Cree usted que ofrece sus productos
de manera personalizada?

iPiensa usted que tieme una buena
clasificacian de SUS clientes
potenciales?

0 L R N

[ [ | R CH

[ [ | R CH

Enfogue/Linea de
producto

. Consideraustedquela empresa foma
acciones enrelacionconunasola linea
de productos?

2Cree  usied que aumenia Ta
concentracion de sus lineas de
productos para atragr compradores con
preferencias diferentes?

i HFIensa usted que muestra |a inea de
productos de manera optima a sus
clientes?

Enfoque/
Mecesidades del
cliente

Jonsidera usted que el producto
cumple conlas expectativas del clisnte?

s Piensaustedquela empresa toma en
cuenta las opiniones, preferencias y
comportamiento del cliente?

JFiensa usted gQue suU enfogque Se
basada en las nuevasnecesidades del
cliente?

Firma de validador /
experto -
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N* 2
Varable 2 (Intemacionalizacion)

Mombre del
Instrumentn motivo de
evaluacion:

Encuestas

Autor del Instrumento

- KoraymaMagneth Martinez Melgarejo
- Aracely Fabiola Rengifo Paulino

Variable 2
[Especificar 5i es
variable dependiente o
independients)

Sonvariables correlacionales

Internacionalizacion

Poblacion:

en la Galeria Megacentro comercial ABT.

ol jefes encargados dela administracion delas MYPES comercializadores de ropa de bebe

2| g " ]
o . 2lg |2 |2 .

Dimension / Indicador ltems 2|z & F Observaciones yio
s | B 2 L recomendaciones
S5 | v =] I
& L5

L Jree usted que la investigacion de | 4 4 4 4

Reconocimiento de | mercados es una herramienta eficaz

oportunidades I'| para identificar sus oportunidades?

Estudio de mercado

il
g
g
il

sLonsidera  usted gque evalua
constantemente &l  potencial de
aceptacion de sus productos?

sUonsidera usted que tene la|4 4 4 4
capacidad de detectartendencias para
comprenderlas nuevas demandas del
mercado?

Reconocimiento de

oportunidades !
Alianzas estratégicas

;Considera usted que debernia[4 4 4 4
asociarse con otras empresas para
obtener mayor reconocimiento en el
rubro?

sonsidera usted que actualments | 4 4 4 4
reconoce al socio adecuado para
establecer alianzas estrategicas?

Jonsiderausted que atraves delas | 4 4 4 4
alianzas  estratégicas tieme la
oporunidad de expandirse a nuevos
mercados?

Reconocimienio de
oportunidades !
Participacion en
eventos claves

;Cree usied que la empresa ha[4 4 4 4
participado en ferias reconocidas en el
rubro que se desempena?

;Considera quela empresatengael [ 4 4 4 4
dlcance para participar a diferentes
eventos que le permite establecer
contacto con posibles clientes?

AFiensa  usted que cuenta el [ 4 4 4 4
presupuesto, personal y proveedaores
para participar en una feria de gran
magnitud en el rubro?

OZ

Posicion de la red de
contactos )
Fidelizacion de clientes

;s Considera usted que la fidelizacion | 4 4 4 4
de clientes determina una mejor
posicion en gl mercado?

;i Cresusted quela empresa establece [ 4 4 4 4
una estrategia de fidelizacion con el
propdsito de premiar el
comportamiento de compra?

sFiensausted que existe unarelacion | 4 4 4 4
de fidelidad entre la empresa y el
cliente?
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Posicion de Ta red de
contactos !
Comunicacian
asertiva

;s Considerausted que su empresa es
capaz de mantenerunacomunicacion
asertiva con sus clientes?

sree  usted que una buena
comunicacion asertiva contribuiria a
una mejor posicion de la red de
contactos?

sHiensa usted que la empresa esta
dispuesta a recibir una
retroalimentacion para identificar sus
deficiencias ¥ mejorar 5U
posicionamiento?

Fosicion de la red de
contactos § Cartera de
clientes a nivel
internacional

Jonsidera usted que la empresa se
encuentra preparada para conseguir
clientes de manera internacional?

s Lregusted que hay una demanda de
5US productos  en  mercados
extranjeros?

sHiensa usted que busca apoyo a
entidades de promocion del comercio
exterior para exportarsus productos?

D3 diree usted que la empresa
Decisionesderelacion | implementa objetives claros
decompromiso / Mivel | concretos para lograr un mejor

de produccion

compromiso con la productividad?

sConsidera usted que Ta empresa

Maneja un aptimo nivel de producto en
relacion con las ventas?

sFiensa usted que Ta empresa es
consciente de las limitaciones para el
nivel de produccion?

Uecisiones dereladon
de compromiso
Implementacion de
nuevas tecnologias

sonsidera usted que la empresa
continuamente implementa nuevas
tecnologias para  mejorar  su
productividad?

JLonsidera usted Que &5 Necesario
implementar tecnologia para realizar
cambios estructurales?

sLree  usted que liene  las
herramientas necesarias a nivel
tecnologico para lograr una buena
satisfaccion al cliente?

Uecisiones dereladon
de compromiso
Cumplimientocon los
contratos ¥y normas

s Lonsidera usted que una certflcacion
que evalla la calidad del producto le
da seguridad al cliente para efectuar
una compra?

sLregeustied que empresa cumplecon
los contratos v nomas establecidos de
acuerdo con ley 57

;s Fiensa usted que cumple con sus
compromisos acordados?

Firma de validador
experto -

-
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INFORMACION DEL VALIDADOR EXPERTO

Validado por:
Tipo de validador: Internaf ) Externo (X)
[Docente UEMP]
Apellidosy
nombres: MG REQUEJO MAPAM LILIAM LISSETT
Sexo: Hombre({ 1} Mujer( X )
Profesidn: ADMIMISTRACION DEEMPRESAS
Grado académico Licenciado'( ) Maestro ([ X ) Dactor( )
Anos de De5al0( ) De11a156( ) De16a20( ) De21amis(X )

experiencia laboral

~olamente para validadores externos

Organizacion
donde labora:

UNIWERSIDAD PRIVADA DEL HORTE

Cargo actual:

DOCENTE

Area de
especializacion

MEGOCIOS INTERNACIOMALES

M*® telefonico de

contacto 99037 1300

Cormreo electronico | Correo institucional: Lilian.lissett.requejonapani@amail.com

de contacto

Medio de Mota: Informacionrequerda exclusivamente para seguimiento acad émico delalumno.
preferencia para

contactario Porteléfono( x) Porcorreo electronical )

1

Firma Validador Experto
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