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Resumen

El problema planteado en la presente investigacion significa un aporte a la gestion
empresarial porque evidencia la relacion existente entre la planificacion estratégica y las
exportaciones de las empresas exportadoras de maiz blanco gigante del Cusco. EI mercado
de destino que se analiza es el espariol y las empresas exportadoras se encuentran ubicadas
en el valle sagrado de Urubamba y Calcas de la region Cusco. En esta tesis se muestra el
hecho de que e uso de las herramientas de planificacion estratégica impacta de manera
positiva en el ordenamiento del crecimiento empresarial y el desempefio en el nivel de sus
exportaciones.

Las investigaciones previas relacionadas a la presente investigacion son limitadas,
entre ellos se cuenta la investigacion de Saman (2015): “Situacion actual, Limitantes y
Edtrategias”; la tesis de Novoa, Calderon, Roa, Ugarte y Zarate (2007): “El Maiz blanco
Gigante Cusco (MBGC), una propuesta estratégica para su exportacion a Espania”.

La hipotesis planteada se refiere a la existencia de una relacion significativa entre el
planeamiento estratégico y las exportaciones del Maiz Blanco Gigante Cusco en los afios
2015-2017. Losobjetivos de estainvestigacion comprenden: establecer larelacion que existe
entre el planeamiento estratégico con las exportaciones de Maiz Blanco Gigante Cusco
(MBGC) a Esparia entre el periodo 2015-2017; desagregados en los objetivos especificos:
a) establecer larelacion que existe entre lamision y la vision con las exportaciones de maiz
blanco gigante Cusco (MBGC) a mercado espafiol entre el periodo 2015-2017 y b)
establecer larelacion que existe entre las herramientas estratégicas con las exportaciones de
Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) al mercado espariol en los afios 2015-2017.

La implicancia tedrica de esta investigacion esta asociada a los diferentes conceptos,
métodos, procesosy herramientas de la planificacion estratégica y su aplicacion practica a

la exportacion de MBGC a Espafia.

Palabras clave: planificacion estratégica, maiz blanco gigante del Cusco, exportacion



Abstract

The problem raised in the present investigation means a contribution to business
management because it evidences the existing relationship between strategic planning and
exports of export companies of giant white corn from Cusco. The market of destination that
is analyzed is Spanish and the exporting companies are located in the Sacred Valley of
Urubambaand Calcas of the Cusco region. Thisthesis showsthe fact that the use of strategic
planning tools has a positive impact on the ordering of business growth and performance in
the level of their exports.

The previous investigations related to the present investigation are limited, among them
the Saman (2015) research: "Current situation, Limitations and Strategies’; the thesis of
Novoa, Calderdn, Roa, Ugarte and Zarate (2007): "The Giant White Corn Cusco (MBGC),
astrategic proposal for its export to Spain”.

The proposed hypothesis refers to the existence of a significant relationship between
strategic planning and exports of Cusco Giant White Corn in the years 2015-2017. The
objectives of thisresearch include: establishing the relationship that exists between strategic
planning with exports of Giant White Corn Cusco (MBGC) to Spain between the 2015-2017
period; disaggregated into the specific objectives. a) establish the relationship between the
mission and the vision with the exports of giant white corn Cusco (MBGC) to the Spanish
market between 2015-2017 and b) establish the relationship that exists between the strategic
tools with the exports of Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) to the Spanish market in the
years 2015-2017.

The theoretical implication of this research is associated to the different concepts,
methods, processes and tools of the strategic planning and its practical application to the

export of MBGC to Spain.

Key words: strategic planning, giant white corn from Cusco, export
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Introduccién

La motivacién pararealizar la presente tesis, radica en la experiencia personal en esta
actividad y la oportunidad de generar una propuesta para incentivar mayores exportaciones
de maiz blanco gigante del Cusco (producto de origen peruano), hacia Espafia.
Consideramos que el proceso de exportacion debe vincularse a las ciencias administrativas,
especificamente a la planificacion estratégica para contribuir a la mejora del desempefio de

las exportaciones de las empresas que exportan maiz blanco gigante del Cusco hacia Espafia.

El problema de esta investigacion se centra en la identificacion de la ausencia de
planificacidn estratégica en las empresas que exportan €l maiz blanco gigante del Cusco
(MBGC) arriesgando las posibilidades del crecimiento empresarial, al desaprovechar las
oportunidades del mercado y otros correlatos que implica la falta de planificacion

empresarial.

El marco tedrico de esta investigacion se basa en antecedentes internacionales y
nacionales en este campo de estudio y se han revisado las bases tedricas sobre planificacion

estratégicay exportaciones.

La tesis tiene un enfoque cualitativo, su acance es correlacional con un disefio no
experimental, el ambito de lainvestigacion comprende a las empresas exportadoras ubicadas
en las zonas productivas de maiz gigante blanco del Cusco (MBGC), especificamente en las

zonas del Valle Sagrado de los Incas en las provincias de Urubamba y Calcas.

El desarrollo de la investigacion comprende caracterizar el maiz blanco gigante del
Cusco, analizar el mercado espariol, la oferta exportable, el valor de las exportaciones hacia

Esparia por empresa, para finalmente plantear las pruebas de hipotesis.

El aporte de la investigacion radica en la demostracion de la relacion entre todos los
aspectostedricosy practicos del uso de herramientas de planificacion estratégica respecto al

desempefio de las exportaciones del maiz blanco gigante del Cusco.



CAPITULO |I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Este capitulo comprende el planteamiento del problema, la formulacion del problema, las
justificaciones de lainvestigacion y el planteamiento de los objetivos de la investigacion.

1.1 Planteamiento del problema

Plantea Carreto que ... “La planificacion estratégica es un proceso sistemético de
desarrollo e implementacion de planes para alcanzar propdsitos u objetivos (...) dentro de
los negocios se usa para proporcionar una direccion general a una compania (llamada
estrategia empresarial) en estrategias financieras, edrategias de desarrollo de recursos
humanos u organizativas, en desarrollos de tecnologia de la informacion y crear estrategias
de marketing...” (Carreto, 2008, p. 1).

Enlos EE.UU., launiversidad de Michigan harealizado estudios sobre exportaciones
de paises en desarrollo, a partir de sus propias experiencias, concluyendo gue ninguna
empresa debe intentar ingresar al mercado internacional sin estar preparadaparaello, porque
de no hacer estd destinada al fracaso; es asi, que se recomienda adquirir conocimientos

tedricos y préacticos de comercializacion en sus propios paises.

En AméricaLatinalaevolucion del planeamiento estratégico se puede describir desde
ladécada de los afios 50 en la que era sofisticado, con un enfoque tecnocrético, con sistemas
de informacion enfocados en los conglomerados internacionales. En los afios 60 y los 70 se
adopta una direccion sistémica con una perspectiva de largo plazo. Los afios 80 fueron de
incertidumbre para el planeamiento empresarial debido a que la mayoria de las economias
de América Latina estaba intervenida por € Estado. Hacia el siglo 20 se aplica el concepto
de la administracion cientifica, la teoria organizativa y la corporacion moderna
estableciéndose las bases para una generacion de empresas que tomaban en serio la

planificacion estratégica.

En el Pery, el planeamiento estratégico se gesta a partir de la implementacion de los
organismos gubernamentales que tenian la necesidad imperiosa de renovarse y establecer
procesos mas transparentes. En la década del setenta, € empresario peruano inicia la

aplicaciéon de un planeamiento estratégico, a partir de la apertura de los mercados y del



desarrollo académico en temas relacionados. En la actualidad, los empresarios peruanos
cuentan con mayores herramientas en planeamiento estratégico, lo cual les permite orientar
de mejor manera su crecimiento empresarial en el mercado; sin embargo, este crecimiento
es asimétrico, debido a que, no todos los sectores han adoptado dichas herramientas y el
sector de exportaciones es el més ageno a la planificacion empresarial (especificamente

aguellas empresas de mediano y pequefio tamafio).

El mercado internacional es mas complejo en relacidén al mercado interno, més alin en
relacion alos productos no tradicionales, debido a que se enfrenta a dificultades en acceso a
lainformaciény laversatilidad del mercado internacional, sumandose a esta complejidad el

hecho de que el producto a exportar tenga precios volétiles.

El problema radica, en que los empresarios y directivos exportadores del maiz blanco
gigante del Cusco (MBGC) vienen exportando a Espaiia desde el afio 2015 hasta la fecha,
atendiendo una suerte de demanda continuainercial. Al parecer |as exportadoras desconocen
0 no le atribuyen la relevancia debida a la aplicacion de herramientas que permitan el
desarrollo de un planeamiento estratégico, algunas de ellas han exportado continuamente en
los dos ultimos afios, pero otras de manera discontinua. Se presume en general, que dichas
empresas no son conscientes de la importancia de la relacion entre el planeamiento

estratégico y el desempefio de sus exportaciones.

Al no aplicar la planificacion estratégica las exportadoras de maiz gigante blanco del
Cusco (MBGC) arriesgan su crecimiento, se estancan, o desaprovechan oportunidades del
mercado y otros correlatos se suman a las debilidades empresariales.

El aporte de eda investigacion consiste en establecer e grado de relacion del
planeamiento estratégico y el desempefio de las exportaciones de maiz blanco gigante del
Cusco (MBGC) a Esparia.

1.2 Formulacién del problema

Se ha subdivido en pregunta general y preguntas especificas.



1.2.1 Preguntageneral
¢Cuél es larelacion entre el planeamiento estratégico y las exportaciones de Maiz
Blanco Gigante del Cusco (MBGC) al mercado espaiiol en los afios 2015-2017 por

parte de las empresas ubicadas en la region Cusco?

1.2.2 Preguntas especificas
e (Cud es larelacion de la mision y la vision con las exportaciones de Maiz
Blanco Gigante del Cusco (MBGC) al mercado espafiol en los afios 2015-2017?
e (Cud esrelacion de las herramientas estratégicas como € FODA, Cadena de
Valor y las herramientas de calidad con las exportaciones de Maiz Blanco
Gigante del Cusco (MBGC) a mercado espariol en los afios 2015-2017?

1.3 Justificacion del tema de la investigacion

La investigacion aporta en su desarrollo, a andlisis entre e planeamiento estratégico
y su relacion con laexportacion de Maiz Gigante Blanco Cusco (MBGC) hacia Esparia. Este
analisis se desarrolla sobre informacion objetiva con el afan de orientar al sector exportador

de lazona.

El impacto en la sociedad de la presente investigacion radica en las externalidades
positivas como € probable incremento del empleo y el mayor beneficio social por

incremento de recaudacion fiscal.
1.4 Objetivosdelalnvestigacion
Se ha subdividido en: objetivo general y objetivos especificos
1.4.1 Objetivo general
Establecer la relacion que existe entre e planeamiento estratégico con las

exportaciones de Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) a Espafia entre € periodo

2015-2017 por parte de las empresas ubicadas en la region Cusco.



1.4.2 Objetivos especificos

Establecer larelacion que existe entre laMisiony la Vision con las exportaciones
de Maiz Blanco Gigante del Cusco (MBGC) a mercado espafiol entre periodo
2015-2017

Establecer larelacion que existe entre el andlisis FODA, la Cadena de Valor y
las herramientas de calidad con las exportaciones de Maiz Blanco Gigante del
Cusco (MBGC) al mercado espariol en los afios 2015-2017



CAPITULO II: MARCO TEORICO

El marco tedrico comprende los antecedentes internacionales y nacionales, las bases
tedricas, las definicionesy las hipotesis de la investigacion.

2.1 Antecedentesbibliograficos
Se han revisado trabgjos tanto nacionales como internacionales. A continuacion,

veremos los documentos revisados en el ambito internacional.

2.1.1 Antecedentesinternacionales

Se ha revisado la tesis de Sarai Nelly Saman chingay (2015), quien desarrollé su
investigacion para optar por € titulo de Especialista en Agronegociosy Alimentos. Latesis
se titula “Maiz Blanco Gigante del Cusco (MBGC) con denominacion de Origen bajo la
Nueva Economia Institucional: Situacion actua, Limitantes y Estrategias, y Estrategias” y
se ha elaborado para la Universidad de Buenos Aires (Argentina). La tesista en su
investigacion se enfocd especificamente en realizar un diagndstico situacional del maiz
gigante blanco del Cusco (MBGC). En € trabajo se examind de qué manera un marco
institucional incide en el &rea competitiva y lineas estratégicas del Maiz y basada en esto
identificoO obstaculos y una serie de estrategias. La autora recomienda permanecer en el
mercado con productosinsustituibles, con denominacion de origen. Concluyd, queel MBGC
es una de las variedades peruanas con altas tasas de exportacion en volumen a Europa y
principalmente Espaiia. Analizé las caracteristicas particulares que posee el MBGC y
describio que las empresas vienen utilizando |a estrategia de la diferenciacion en la calidad,
por ser un producto catalogado como Unico gracias a los factores. climéticos, geograficos y

humanos entre otros.

En la investigacion “Planificacion de la comercializacion de exportaciones’, Cavusgil
(2018, pag 21) sefida: “Cuando una empresa decide exportar, debe formular una estrategia
de exportacion. La formulacion de una estrategia es el elemento esencial en toda actividad
empresarial. Indica a la empresa hacia donde va y como llegar ali” La estrategia de
exportacion a la que se refiere son planes de comercializacion que abordan actividades,
fechas, plazos y presupuestos. El autor considera que el plan de comercializacion de la

empresay su estrategia de exportacion estén estrechamente relacionadas.



En lainvestigacion “Estrategia de comercializacion de maiz suave amarillo en Carchi —
Ecuador y la demanda efectiva en el Valle del Cauca - Colombia” para optar por el titulo de
ingeniero en comercio exterior en Ecuador llevada a cabo por Alza Mimalchi Realpe
Delgado en el 2013, se redliza una revision de informacion relacionada con las estrategias
de comercializacion, la demanda a interior y a exterior del maiz suave amarillo y las
experiencias en lacomercializacion de este grano. Para el andlisis externo se utilizo el PEST,
en el cual fueron analizados factores econdmicos, sociales, politicos y tecnologicos, el pais
de origen y el de destino vinculados por €l sector maicero. El trabajo es interesante, en el
sentido de evaluar a partir de estainformacion la estrategia de esta actividad. Se relacionan
con la presente tesis por tratarse del empleo de las cinco fuerzas de Porter y la cadena de
valor; ademéas del andlisis FODA y otras matrices inherentes a la identificacion de
estrategias. Toda esta evaluacion permitié seleccionar la estrategia prioritaria para el

desarrollo de la exportacion de maiz suave amarillo hacia el Valle del Cauca”.

En el proyecto: Sector externo y crecimiento de la Universidad Catélica Popular de
Risalarda se expone que “Los modelos teOricos que explican larelacion entre el crecimiento
de las exportaciones y el de la economia parten del supuesto de que las productividades
marginales de los factores de produccion empleados en las actividades orientadas a la
exportacion son mayores a las obtenidas en los demas sectores” (Gaviria, 2002), la oferta
exportable estd conformada por productos con vallas altas, debido a que afrontan exigencias
fitosanitarias rigurosas, por exigirseles a muchos de ellos el SO, entre otras razones por las
gue la actividad exportadorarequiere una mayor exigencia en los procesos productivos, ésta
condicionalidad sumada a los incesantes avances tecnoldgicos tornan al mercado exportador
cada vez mas competitivo, obligando a las empresas a una mayor exigencia en la capacidad

gerencial.

Respecto a la Capacidad Gerencial (Braga, 2009) afirma “A efectos de competir
efectivamente en los mercados interno y externo, las empresas deben de gozar de una
capacidad autdbnoma para escoger los planes de inversion, los productos y procesos de
produccion, el equipamiento necesario, planes de comercializacion de sus exportaciones....”
(pag. 20) . la Capacidad Gerencial se estd sefialando claramente como una condicion
necesaria para competir en los mercados, especificandose como parte de ella entre otros los
planes de comercializacion de las exportaciones, es decir que desde ya la planificacion se

considera un aspecto importante.



2.1.2 Antecedentes nacionales

Latesisde Botto, Calderon y Ugarte en el 2007 titulada “El Maiz blanco Gigante Cusco
(MBGC), una propuesta estratégica para su exportacion a Espaia”, se identifico como una
problematica la ausencia de propuestas que generen un mayor valor agregado en el proceso
de exportacion, debido a que sdlo se exporta como grano, situacion no favorable para los
intermediarios y para los agricultores. Esta investigacion tuvo como objetivo hacer la
propuesta de estrategias, logrando optimizar la oferta parala exportacion del MBGC hacia
Espafia. Se identificé que la exportacién de productos de mayor valor agregado pueden ser
una opcidn factible, dado el aumento en el consumo por parte del pais europeo hacia
productos sanos, ecolégicos, naturales y con denominacién de origen. Se llevé a cabo una
investigacion cualitativa, exploratoria y descriptiva y para recoger los datos se aplicaron
entrevistasy cuestionarios. Lainvestigacion definio una serie de estrategias con el proposito
de alentar la oferta para la exportacion hacia el mercado de Espana, algunas de ellas son:
impulsar la asociatividad, el resguardo de la semilla en términos genéticos del MGBC, la
utilizacion de semillacon certificacion, lainnovacion tecnologicay laampliacion de lagama

de productos derivados.

En latesis, “Planeamiento edtratégico para la industria del maiz del Cusco”, presentado
por Carbgjal, La Torre, Ramos y Tarazona para optar por e grado de Magister en
Administracion Estratégica de Empresas dan el aporte siguiente: “Con la implementacion de
este plan estratégico, selogrardincrementar laproduccion y aumentar las ventas del mercado
nacional, asi como las exportaciones. Ademas, se producira bienes con valor agregado, tal

como la harina precocida, concentrados, choclo, cancha, entre otros”

El trabajo de investigacion “Diagndstico econdmico - financiero y planificacion estratégica
de tres centros de acopio de leche vinculados a centro de gestion de Paillaco, region de los
rios, Chile”, se plantea como un estudio de casosy define: La Planificacion Estratégica, esuna
herramienta de gestion que permite apoyar la toma de decisiones de las organizaciones, en
torno a quehacer actual y al camino que deben recorrer en € futuro para adecuarse a los
cambios y a las demandas que les impone e entorno, lograr la mayor eficiencia, eficacia 'y

calidad en los bienes y servicios que se proveen. (Dumorné, 2017, pag. 20).



Larelevancia de este profundo concepto de Dumorné, es lade concebir alaplanificacion
estratégica como una herramienta de gestion, por cuanto los mercados requieren gestionar
previaplanificacion, sin dejar de tomarse en cuentalo operativo. Losobjetivosdelargo plazo
van por delante, analizando en perspectivas los mercados debido a su volatilidad. En
consecuencia, no se trata de adaptarnos a cambio ex post; sino anticiparse a ello, esaes la
esenciade laplanificacion estratégica. En segundo lugar estaconcepcion precisaqueel logro
debe ser la eficiencia, la calidad y la eficacia, resultados que demandan planeamiento y
estrategias.

En €l trabajo: “Teorias de la exportacion” publicada en upcommons.upc.edu se lee “La
estrategiaempresarial es basicaalahorade plantear el futuro de unacompafiia, deello deriva
la: vision de futuro” en este documento se desarrolla las motivaciones empresariales para 1a
exportacion, se nombra lo que se denomina “necesidad por tamafio” al ingresar al mercado
exportador este genera expansion del mercado. Otrarazon del argumento se encuentraen la
“saturacion del mercado nacional”, la razon “busqueda de negocio” es decir 1a continuidad
del negocio. Todas estas razones requieren de una vision de futuro como componente de una
estrategia empresarial en este sector. Claro esta que, se infiere de la atribucion de “Basica”

alaestrategia empresarial para deducir larelacion alguna con las exportaciones.

Hoy en dia las economias mayormente estan globalizadas y las exportaciones son €l gje
fundamental de la comercializacion de bienes y servicios en el rol de expandir el mercado
interno, através de eslabones productivos por efecto del comercio exterior.

2.2 Basestedricas

Las variables fundamento de la presente investigacion son: Planificacion estratégica en sus

componentes de vision y mision y la otra variable que es la exportacion.
2.2.1 Planificacion Estratégica
Segun Marinez (2009), los fundamentos de la planificacion estriban en resolver problemas

futuros, conflictivos, inciertos, complejos, y de ceguera situacional en un determinado

ambiente trazandose un objetivo
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Figura: 1 Fundamentos de la Planificacion
Fuente: Marinez citado por CEPAL 2009

En lafiguraprecedente, Marinez (2009) ilustraala planificacion como un instrumento
de solucion de problemas futuros analizando conflictos, incertidumbres, problemas, etc. En
el mismo documento dela CEPAL, se expone el problemade ladefinicion de laplanificacion
enfocandola en diversos items, como una actividad, una capacidad, un instrumento
metodolbgico, 0 un objeto producto. Sefiala que la planificacion es un concepto complejo y
sostiene que “La planificacion no nos resuelve el futuro, solo nos ayuda a reducir la

incertidumbre sobre é”.

La evolucion de la planificacion se puede observar en América Latina desde los afios
sesenta, década en la que emerge como requisito a la promocion del modelo de desarrollo
inspirado en los organismos de cooperacion. Luego se va adaptando segun la coyuntura
internacional. El referido trabagjo indica que en los afios sesenta y setenta, surge la
“Planificacién indicativa” cuya orientacion fue hacia el gasto estatal y el incentivo a la
inversion privada, sustentada en las prospectivas del comportamiento de sectores
estratégicos de los paises; como la educacion, la agricultura, la energia, la infraestructura

para el transporte, etc.

En la década de los afios ochenta, caracterizada por € disefio de la “Planificacion
Estratégica Corporativa” se intentaba anticiparse a futuro, identificando incertidumbres.

Seguin la Cepal (2009) la Administracion Publica se aboca a lograr equilibrios fiscales,
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disminuyendo el intervencionismo estatal y los paises ingresan a una actividad econémica

de mercado.

En la década de los afos noventa, ocurren las reformas liberales en donde se toma en
cuenta la planificacion Estratégica en la Administracion Publica. Esta década estd marcada

por esquemas de desprivatizacion.

En la década del 2000 ocurren las alianzas publico privadas; es decir, la combinacién
Estado y mercado. La evolucién de la planificacion estratégica esta vinculada a las politicas
estatales. Durante estas décadas se ha trasuntado del intervencionismo al liberalismo, dando
paso asi a la planificacion corporativa, es decir, a la planificacion empresaria ligada al
desarrollo de los paises. Segun lo expuesto en las citas anteriores, estas teorias
definitivamente por lo menos desde el punto de vista tedrico infieren una relacion entre la

planificacion estratégica y la economia.

En adelante citaremos cuatro parrafos del libro titulado: “Planificacion estratégica” a
fin de presentar la teoria que sostiene la presente investigacion. “La estrategia es,
basicamente, un poderoso y amplio curso de accion que la empresa €lije, a partir de la
premisa de que, una posicion futura diferente le proporcionard ganancias y ventgjas con
relacion a su situacion actual” (Chiavenato & Sapiro, 2017, p.27). Como se lee, los autores
conciben la estrategia como un curso de accion a realizar desde el presente, siendo los
beneficios a futuro. Si lo analizamos inversamente, ello indica que las ganancias no podran
lograrse si en la posicidn actual no se define ese curso de accidn. El sentido de este mensaje
con la presente investigacion es la relevancia de las estrategias para las empresas al

catalogarlas como poderosasy amplias.

La “Estrategia organizacional es el patron de decisiones que determina y exhibe los
propositos, los objetivos y las metas organizacionales y que genera el plan estratégico que
define el conjunto de negocios en los cuales seinvolucraralaorganizacion ...” (Chiavenato
& Sapiro, 2017, p.27). De este apartado rescatamos la concepcion de la estrategia como
patron, es decir como modelo de organizacion, asociado a un plan que se convierte en un
modelo aseguir continuamente, que de no existir simplemente tendriamos que estar variando
de estratégicas. La estrategia organizacional se operativiza con las herramientas de

planificacion, que incluyen diagnésticos, indicadores, cronogramas, entre otros, asociados a
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los objetivos y metas a acanzar. En este sentido se presume una asociacion entre el

planeamiento estratégico y los resultados obtenidos.

La evidencia demuestra que, por lo general las organizaciones que planean su
estrategia registran un desempefio superior al de las que no lo hacen” (Chiavenato & Sapiro,
2017, p.27). Edta cita infiere la existencia de una relacion entre la “planificacion y los
resultados empresariales.

“Asimismo la estrategia define la estructura y los procesos internos de laorganizacion
con la expectativa de que se produzcan efectos positivos en su desempefio. (Chiavenato &
Sapiro, 2017, p.27). En esta cita, a sefialarse que la estrategia define los procesos internos
lo interesante es que puede anticipar conclusion en el sentido de que laempresarequiere que
los procesos internos estén asociados a los objetivos de mercado externo.

En el libro Planeamiento Estratégico se cita: “La planeacion estratégica es un esfuerzo
organizacional, definido y disciplinado que las organizaciones definen con la mayor claridad
posible sus acciones para el logro de objetivos en el futuro” (Choque, 2015, p 34). El autor
tiene preocupacion por laclaridad de las acciones para la obtencion de resultados futuros, en
este sentido toma relevancia que acciones definidas con transparencia y claridad estan

asociadas a los logros deseados.

La administracion estratégica se define como €l artey la ciencia de formular, evaluar
decisiones multidisciplinarias que permiten aunaempresa alcanzar sus objetivos. Desde esta
definicion se desprende que la administracion estratégica se enfoca en integrar la
administracion, el marketing y los negocios internacionales, la contabilidad y las finanzas,
laproducciony las operaciones, lainvestigacion, el desarrollo y los sistemas de informacion
para el éxito de la organizacion (Fred & Forest, 2017 p.5). El autor tiene un enfoque mas
amplio de la estrategia porgue la vincula con diversas éreas. En ese sentido se concibe ala
estrategia con mayor integridad, lo cual es atribucion de objetividad, en tanto que los
resultados no solo se obtienen por la planificacién general sino por el uso de herramientas

en todas las éreas posibles.
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2.2.2 Exportaciones

L as exportaciones tienen una connotacion juridica; por lo tanto, la definicién corresponde
ala SUNAT segun la cual, la exportacion es el “Régimen aduanero por el cual, se permite
lasalida del territorio aduanero de las mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o
consumo definitivo en el exterior. Para ello la transferencia de bienes debe efectuarse a un
cliente domiciliado en el extranjero” (Sunat, Aduanas, 2018).

L as exportaciones implican una compra-ventatrascendiendo las fronteras de un pais. Esta
relacion es contractual a precios llamados “precios de frontera”, es decir, a precios FOB. La
naturaleza pecuniariade latransaccion conduce ala valoracion de los volimenes exportados.

En estainvestigacion no es relevante el andlisis de las cantidades exportadas.

2.3 Definicion de términos basicos

e Vision: Es el deseo del futuro empresarial, la proyeccion de mercado, la imagen
proyectada hacialos clientes, los empleados, los proveedoresy los socios. El logro
de este deseo debe sustentarse en la objetividad y guiarse por los valores
empresariales adoptados.

e Mision: Eslarazon de ser de la empresa, es lo que viene realizando actualmente
con los recursos existentes para alcanzar las propuestas futuras.

e Herramientas Edtratégicas. Son sistemas o métodos de planificacion
automatizados, operando en softwarey registrando informacion, que es procesada

generando indicadores usados administrar €l logro de lo planificado.
2.4 Hipotesisdelnvestigacion
Se ha subdividido en hipétesis general e hipotesis especificas.
2.4.1 Hipotesis general
Existe relacion significativa entre el planeamiento estratégico con las exportaciones

del Maiz Blanco Gigante Cusco al Cusco en los afios 2015-2017 por parte de las

empresas ubicadas en la regiéon Cusco.
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2.4.2 Hipdtesis especificas

Existe relacion significativa entre la mision y la vision con las exportaciones de
Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) a mercado espafiol en los afios 2015-2017.
Existe relacion significativa entre las herramientas estratégicas como el andlisis
FODA, la Cadena de Valor y las herramientas de calidad con las exportaciones
de Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) al mercado espafiol en los afios 2015-
2017”
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CAPITULO IIl: METODOLOGIA

La metodologia comprende el enfoque de la investigacion, su alcance, € disefio, la
descripcion del &mbito delainvestigacion, las variables, las delimitaciones, las limitaciones,
la poblacién y muestra, asi como la técnica de recopilacion de informacién, la validez y
confiabilidad de larecopilacién de lainformacion y el plan de recopilacion y procesamiento
de datos.

3.1 Enfoquedelainvestigacion

Latesistiene un enfoque cualitativo, “Con este tipo de enfoque la investigacion logra
hacer una aproximacion a hechos reales, sujetos reales, que estan presentes en la situacion
probleméatica y que de una u otra forma pueden ofrecer datos e informacion sobre su
experiencia en relacion a hecho observado y forma de analizar el problema. Mediante la
aplicacion de una serie de instrumentos como la entrevista, los estudios de casos y
exploracion documental, se pueden fundamentar los argumentos e hipotesis planteados en
este trabajo de investigacion” (Hernandez, 2010).

3.2 Alcancedelainvestigacion

El alcance de lainvestigacion es de tipo correlacional. Orellana Méndez, sefiala que los
estudios correlacionales son “Investigaciones que trabajan con dos o mas variables con €l
propoOsito de averiguar si estan 0 no asociadas. Solo buscan relaciones de covariacion y nunca
de implicancia o causa efecto. Se mide cada una de las variables y se determina la relacion
a través del estadistico del coeficiente de correlacion” (Orellana, 2016, pag. 18).
Precisamente esta investigacion tiene este alcance por cuanto su propdsito es analizar cual
es larelacion entre el planeamiento estratégico y las exportaciones de Maiz Gigante Blanco
Cusco (MBGC).

3.3 Diseflo delainvestigacion

Se trata de un estudio no experimental, debido a que no se manipulan las variables de la
investigacion. De acuerdo con la forma en gue se han recogido los datos de los indicadores
delasvariables, setratade un estudio detipo transversal “Es cuando la investigacion recoge
y analiza los datos de cada sujeto o unidad de andlisis en un momento dado, estos datos
pueden corresponder a la presencia o ausencia de una caracteristica (..) también analiza la

relacién entre variables en una poblacién definida en un momento de tiempo determinado.
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No establece relaciones causales porque los datos de las variables asociadas (...) se recogen

simultaneamente” (Palomino, Pefia, Zevallos, & Orizano, 2017).

3.4 Descripcion del @mbito de la investigacion

El &mbito de lainvestigacién comprende a las zonas productivas de maiz gigante blanco
del Cusco (MBGC) en el pais, especificamente a las empresas exportadoras ubicadas en el
Valle Sagrado de los Incas en las provincias de Urubamba y Calca.

3.5 Variables

3.5.1 Definicion conceptual delasvariables

e Planificacion estratégica: Son planes de largo plazo asociadasalamisiony vision
empresarial, conlleva la aplicacion de una serie de métodos hoy en dia
estructurados en softwares, permitiendo identificar amenazas y oportunidades
conllevando alatoma de decisiones de manera eficiente y eficaz.

e Exportaciones: “Régimen aduanero por el cual, se permite la salida del territorio
aduanero de las mercancias nacionales 0 nacionalizadas para su uso 0 consumo
definitivo en el exterior. Para ello la transferencia de bienes debe efectuarse aun

cliente domiciliado en el extranjero” (Sunat, 2018).



3.5.2 Definicion operacional delasvariables

Tabla 1: Operacionalizacion delas Variables con escalade Likert

Esacala de

Instrumento de

Dimensiones Indicadores . ITEM ..
medicion medicion
Terminos de cantidad ORDINAL 2
Demanda Terminos de calidad ORDINAL 2
Terminos de precio ORDINAL 2
Barreras arancelarias ORDINAL 2
Restricciones
Barreras sanitarias ORDINAL 2 o
=
=9
Automatizacion procesos ORDINAL 2 %
&
) R Capacidad de planta ORDINAL 2 S
Equipamiento -
Estacionalidad de cosechas ORDINAL 2 =
w
. ] o
Estrategia de ingreso ORDINAL 2 e
=
Formas de comercializacion ORDINAL 2
Mercadeo
Canales de distribucion ORDINAL 2
Rentabilidad ORDINAL 2
Factibilidad Utilidad ORDINAL 2
Costo ORDINAL 2
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3.6 Ddimitaciones

3.6.1 Tematica
La temética de la investigacion esta relacionada con el hecho de que, si las empresas
exportadoras de MBGC hacia Esparia realizan o, no le dan relevancia al Planeamiento

Estratégico.

3.6.2 Temporal
Lainvestigacion se ha basado en datos recogidos en el periodo 2015 al 2017.

3.6.3 Espacial

El estudio toma como referencia estadistica las zonas cultivables de MGBC, orientadas a
la exportacion hacia Esparia, especificamente la zona del Valle Sagrado de los Incas en las
provincias de Urubamba y Calca departamento de Cusco.

3.7 Limitaciones
Las limitaciones radican en el nUmero minimo de investigaciones existentes, asi como las
dificultades en el acceso a hacer entrevistas a los directivos de las empresas o |0s sesgos de

informacion que nos han proporcionado.

3.8 Poblacion y muestra
Estd conformada por veintiocho empresas exportadoras de MBGC a Espafia. La
poblacién esel total de empresas exportadoras de MBGC a Esparia, delas cuales seidentificod

alos funcionarios y/o directivos en representacion de las empresas, para ser entrevistados.

Tabla 2: Empresas exportadorasdel MBGC

N° | Empresas N° | Empresas

1 |AgroFergi SA.C. 15 | Integralexport SA.C.

2 |Alisur SA.C. 16 | Inti Consorcio SA.C.

3 | Andes Alimentos & Bebidas S.A.C. 17 | Jm Importadora Exportadora y Servicios S.A.C.
4 | Aplex Trading SA.C. 18 | Corporacién Aromas Frescos Del Perti S.A.C.
5 | Argencrops Peri SA.C. 19 |Kerlug SA.

6 | KalpaFoodsSA.C. 20 | Mac Foods S.A.C.

7 | Dekaroma Import E.I.R.L. 21 | Mercado Uno SA.C.

8 |E & N Alimentos SAC 22 | P& R Exportaciones SR.L.

9 |EurdtSA.C. 23 | Procesadora De Granos Andinos S.A.

10 | Exportadora El Sol SA.C. 24 |R. MuedleSA.C.

11 | Fusion Foods SA.C. 25 | SantaCeciliaDel Sur SA.C.

12 | Gama Foods S.A. 26 | TieraOrganicaS.A.C.

13 | Globenatura Internacional S.A. 27 | Turmanye Foods S.A.C.

14 | Grupo Aguilar Corporation S.A.C. 28 | Vida FoodsS.A.C.
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3.9 Técnicaseinstrumentos para larecoleccién de datos

Lavariable asociada de la investigacion, corresponde a la variable exportacion, lamisma
gue para efectos de esta investigacion ha sido cualificada, expresandose en la frecuencia 'y

volumen de exportacion (informacidn obtenida a través de encuestas).

La variable de supervision corresponde a la variable de planeamiento estratégico. La
informacion de esta variable se obtuvo de fuentes primarias através del procedimiento dela
encuesta. En ambos casos el disefio implicd una ficha técnica (Anexo N°2) y el respectivo
cuestionario (Anexo N°3).

3.10 Validezy confiabilidad del instrumento
Adjuntamos el instrumento validado por dos expertos tal como es requerido por la
institucion. Paravalidar el instrumento de medicion, se utilizo el juicio de expertos aplicado
atres especialistas investigadores quienes opinaron acerca de los parametros contenidos en
el instrumento, si éstos son los necesarios, por lo tanto, procede ser aplicado. Los resultados
fueron los siguientes:
e Experto 1:
Nombre : Mg. CPC Muiioz Gémez Alex
Aplicabilidad : El instrumento es aplicable.
Promedio : Muy bueno 85.00%.
e Experto 2:
Nombre : Mg. CPC Saravia Sayaverde Gilberto
Aplicabilidad : El instrumento es aplicable.
Promedio : Muy Bueno 76.32%.

Los detalles de esta prueba se encuentran en el anexo: Validez del Instrumento.

La confiabilidad del instrumento de medicidn se llevod a cabo aplicando el coeficiente
Alfa de Crombach, permitiendo estimar la confiabilidad del instrumento de medicion

mediante un conjunto de items.
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El resultado muestra un valor obtenido de 0.8996 representando una alta confiabilidad

del instrumento.

Tabla 3:
Fiabilidad del instrumento

Estadisticas de

Fiabilidad
Aldfa cde -1 e
ronbach elemantos
285 12

Elaboracion: propia



3.11 Plan derecoleccion y procesamiento de datos

Tabla4.: Plan derecoleccion y procesamiento de datos

Actividades/M eses

Setiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Enero

Fundamentaci 6n tedrica

Metodologia del trabajo

Preparaci6n de instrumentos de recojo
de datos

Recojo de datos

Organizacion de datos

Andlisis de datos de campo

Andliss deinformacion secundaria

Redaccion deandlisis

Redaccion de documento final
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CAPITULO IV: DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se han desarrollado las caracteristicas del MBGC. Ademas de ello, se
analiza el mercado espariol y la oferta exportable de las empresas exportadoras, €l valor de
las exportaciones de MBGC hacia Espafia por empresa y finalmente se plantean las pruebas

de hipdtesis.

4.1 Caracterigicasdel Maiz Gigante Blanco del Cusco (MBGC)

Antesderealizar el andlisis de lasituacidn que se plantea es necesario conocer algunos
detalles de la produccion de este maiz de origen peruano y reconocido en el mundo.

4.1.1 Zona geografica de cultivo de Maiz Gigante Blanco Cusco (MBGC)

“La zona de produccion del Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) se encuentra en el
Valle del Urubamba o Valle Sagrado de los Incas, en el departamento y region Cusco, en las
provincias Calca y Urubamba a una altitud entre los 2 750 y 2 950 msnm, a 13° 30' latitud
sur y entre los 71° 45"y 72° 30" longitud oeste. Se ubica tanto en el piso del valle como en
las terrazas de origen aluvial y antropomorficas adyacentes y ambas a los margenes del rio
Vilcanota, asi como también en el piso de las pequefias micro cuencas de muchos riachuelos
afluentes. Esta zona se encuentra entre las localidades de San Salvador y Ollantaytambo, en
el &rea conocida como Valle Sagrado de los Incas y abarca una extension aproximada de 8
500 ha” (INIA, 2013).

Tabla 5: Caracteristica de la zona de cultivo
Caracterigticas Maiz Gigante Blanco Cusco (MBGC)
,(Anl]t)ltud del dreade cultivo 2 650 a3 000
Areacultivable/ cultivada
(Aprox.)

6 000 a7 000 ha

Cusco, Valle Sagrado o Urubamba preferentemente,
también en algunos lugares

dd Vadle del Cusco, en Apurimac: Abancay y
Andahuaylas

Elaboracion: Propia basada en lainformacion del INIA

Adaptacion en e Perd
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Figura: 2 Zonade produccién de maiz blanco gigante del Cuzco (MBGC)

Muestralazona del Urubambay Calca en e Cuzco como la zona de produccion, Fuente: INIA

4.1.2 Descripcion del Maiz Gigante Blanco Cusco (MBGC)

El MBGC se ha registrado como PMV-560 y su nicho ecoldgico es € Valle Sagrado
de los Incas. Fisicamente es un maiz blanco, grande, plano y circular (Figura N° 3) estan
dotados de aproximadamente 100 granos distribuidos de manera uniforme dandole una
buena apariencia. El peso es entre es entre 120 y 135 gramos y su mazorca es cilindrica
medianamente grande. La propiedad principal del MBGC la de tener un grano con una

textura suave y harinosa (ver Tabla N°5).

Tabla6: Caracteristicasdel Maiz Gigante Blanco Cuzco (MBGC)

Grano Blanco, grande, plano, circular
Peso de 100granos 120 a 135 gramos
Mazorca Cilindrica de mediana a grande

Marlo, tusa o coronta

Coalores blancos, rojo, guinda, marrén, morado, grosor intermedio

Ancho ddl grano en mm

16,2

Altura de planta 200a290 cm

Dias de Foracion 115a130

Dias de madurez 230a240

N ° dehgjas 10

Numero de Hileras 8

Hojas encima de mazorca 5

Forma de mazorca Elipsoidal

Texturade grano Suave harinosa (amilaceo)

Color de pericarpio

Incoloro, rojo, guinda oscuro, marrén, mosai co, morado o parpura

Dias a floracion masculina

133a 140

Ciclo vegetativo

Tardio

Fuente: INIA
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Figura: 3 Maiz Blanco Gigante del Cuzco
Fuente: INIA

4.1.3 Cultivoy cosecha

El cultivo se realiza teniendo en cuenta los criterios como la temperatura, €l proceso,
lamano de obray el terreno. Latemperatura Optima para cultivar MBGC es la cercanaalos
25° centigrados, a fin de que la sintesis de almidones mejore. Las temperaturas bajas sin
llegar al congelamiento son elementales para el almidon acumulado en las hojas, pues en
estas condiciones se hidrolizan de azucares simples y asi son desplazados hacia los tallos y

granos.

Para su produccion, primero se acondiciona el terreno. Consiste en la limpieza de la
maleza, requiriéndose ser retirada dos veces. Esta limpieza evita un menor rendimiento. En
segundo lugar, se realiza el aporque, con el objetivo de fijar bien las plantas para tener un
riego complementario adecuado y oportuno en la etapa de floracion y de llenado de grano.
Una buena cosecha requiere un producto uniforme siendo necesario que los surcos se
acondicionen a una distancia de 0,80 m. para € sembrio. El tamafio de las semillas y la
profundidad de la siembra contribuyen a este objetivo. El riego, es generalmente por
gravedad debido a que, las condiciones de la naturaleza lo permiten y son bondadosas para
este efecto. El corte del maiz y el deshoje se realizan oportunamente a fin de mitigar plagas

de gorgojos en las mazorcas con débil cobertura.

El proceso del cultivo se caracteriza por prescindir de la tecnologia moderna
absorbiendo mano de obra intensiva en cada etapa del cultivo. La mano de obra utilizada

proviene de la experiencia de los campesinos del Valle Sagrado de los incas trasmitida de
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generacion en generacion entre los campesinos. La participacion de la mano de obra en €l

proceso depende de cada etapa.

La preparacion del terreno requiere limpieza con especial conocimiento de las
condiciones del terreno y preparacion para un uso intensivo de riego, del arado para la
oxigenacion y del aplanado del terreno. Todo ello como conocimiento de los precios, de los
reguisitos para la siembra. En la siembra, la mano de obra requiere experiencia en esta
actividad por exactitud en la profundidad y ladistancia para la siembra de semilla a semilla.
Luego la mano de obra en la fertilizacion practicamente es un servicio, los fertilizadores

operan en distintos plantios.

Lacosechaimplicael secado que por costumbre se realizaen secaderosrusticos (figura
N° 4), sobre retama, en tendales o en silos acondicionados. Cuando las mazorcas alcanzan
la humedad adecuada (+ 13%), se procede a desgranarlas manualmente. En esta fase los
granos se clasifican en:
e Granos delaparte apical de la mazorca (cabeza o tercera)
e Del medio (planas. primeray segunda)
e Delabaseo bolas

e Los manchados

Algunos agricultores desgranan en su totalidad las mazorcas sanas sin granos
manchados, para luego, clasificarlos en zarandas mecanicamente. El desgranar y clasificar
correctamente los granos contribuyen en la mejora del precio del producto. Por Ultimo, el
almacenamiento del maiz se realiza en lugares seguros, limpios, desinfectadosy secos para

evitar el ataque de hongos, de gorgojos y de roedores.

Figura 4 Cosechade MBGC
Fuente: INIA
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En lafiguraanterior se muestralaorganizacion parael secado de las mazorcas de maiz

en tendales en la superficie,

4.1.4 Denominacién deorigen

El Ingtituto Nacional de Defensa de la Competenciay de la Proteccion de la Propiedad
Intelectual (Indecopi), concedié al MGBC en el 2005, la certificacion de denominacion de
origen, en razén de ser del Pertl y particularmente de la zona del Valle Sagrado de los incas
de donde proviene originalmente este tipo de maiz. Este proceso paso por la comprobacion
del origen mediante un recuento historico documentado e inspecciones del INDECOPI, fue
con ello que se logré obtener dicha denominacion.

El producto también cuenta con las certificaciones HACCP (Hazard Analysis and
Critical Control Points) otorgada por la FAO. En este caso la FAO califica y prevé la
inocuidad de los alimentos. Esta entidad evallay previene factores dafiinos que contaminan
los productos alimenticios a través de analisis de su aspecto fisico, quimico y biolégico en
todos los procedimientos de la cadena de abastecimiento. Para ello ha establecido normas
para prevenir y corregir el manejo en la cadena logistica, a fin de garantizar la inocuidad.
Para la FAO el MBGC cumple con el sistema HACCP exigido; es decir, ha pasado las
pruebas comprobandose ser un producto que no conlleva riesgos para los consumidores.

Fitosanitariamente califica como un producto apto, en cuanto a proceso de produccion.

El MBGC tiene la virtud de tener un proceso natural en términos de cultivo, de
mantenimiento, de riego y cosecha. Al no sufrir alteraciones que impliguen riesgo de alterar
esta naturalidad, € proceso del MBGC ha sido calificado por la FAO como 6ptimo. Como
se menciona, el MBGC ha logrado certificaciones importantes para convertirse en un

producto exportable, condicion meritoria de la naturaleza'y del hombre que la cultiva.

4.2 Analisisdel mercado espafiol
Dado que estamos abordando las exportaciones hacia Espafia, conviene conocer
algunas caracteristicas de este mercado y las condiciones bajo las cuales se realizan estas

transacciones.
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4.2.1 Comercio Peru - Espaia

El presente estudio se concentra en el mercado espafiol como importador de maiz
blanco gigante cusco (MGBC), quienes lo consumen procesado como choclo; ya sea entero
congelado, trozos congelado y desgranado congelado, procesado como grano Seco, Como
snack, ya seafrito y/o saborizado. El mayor mercado de exportaciones peruanas de estetipo
de maiz lo capta el consumidor espafiol en su mayoria, desde hace una década, lo cual es
confirmado por la estadistica de SUNAT parael 2017 (FiguraN° 5), con lo cual se observa
una predominancia de Espafia en las importaciones.

EXPORTACION MAIZ BLANCO DEL CUZCO 2017
FOB US$ %

B UNITED STATES;
B CHILE; 157,000

9 GREECE; 3,883
| lA!’AN; VARIOS; 26,237

W SPAIN; 6,755,474

Figura: 5 Destino de las exportaci ones peruanas de MBGC
Fuente: SUNAT

Como se observa en el gréfico, Espafia es el principal destino, abarcando

adicionalmente los paises como Japdn, China, USA, Chile, Greciay otros.

Tabla 7: Exportaciones de MBGC a Esparia 2016-2017 FOB

2016 2017
Meses FOB Kilos Precio prom. FOB Kilos Precio prom.

Enero 561,282 384,517 1.46 580,433 360,306 1.61
Febrero 897,359 587,798 153 589,912 346,248 1.70
Marzo 758,281 516,935 1.47 566,458 332,333 1.70
Abril 358,740 250,747 1.43 397,449 245,415 1.62
Mayo 480,240 276,102 1.74 187,151 107,597 1.74
Junio 524,428 324,605 1.62 203,280 118,671 171
Julio 1,123,583 696,551 1.61 408,738 211,062 1.94
Agosto 1,566,140 991,666 1.58 1,629,630 786,295 2.07
Setiembre 1,021,366 609,647 1.68 1,272,561 634,207 2.01
Octubre 1,373,244 906,590 151 2,000,543 948,123 211
Noviembre 1,056,273 687,361 1.54 1,327,227 613,328 2.16
Diciembre 992,338 602,632 1.65 - - -
Totales 10,713,274 6,835,151 - 9,163,382 | 4,703,585

Promedio 892,773 569,596 157 833,035 427,599 1.85
% Crecimiento. -7% -25% 0.18

Fuente: SUNAT
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Como seobservaen latablaanterior del afio 2016 a 2017, las importaciones espafiolas
de maiz blanco gigante del Cuzco han decrecido en 7%. Otro hecho a destacar es el mejor
promedio de crecimiento desde julio hacia los meses posteriores del 2017; el volumen de las
exportaciones se incrementa desde el mes de agosto, pero pese ano estar contabilizado en la
estadistica el mes de diciembre del 2017, no alcanzaria arevertir latendencia

La situacion descrita alerta la necesidad de la planificacion estratégica como
instrumento predictor del mercado. El precio por kilogramo en el 2016 marc6 $ 1.57 dblares
FOB, y a 2017 se incrementd a $ 1.85 ddlares FOB, es decir en 24.29%, por lo tanto, el

comportamiento del precio de frontera es favorable a las exportaciones peruanas.

4.2.2 Perfil decliente espafiol

Segun MarketingNews.es las tendencias del consumidor espafiol (marketingnews,
2016) son:

a) Unafamilia con hijos menores de 12 afios se gasta a afio de media més de 3.000
euros en productos de alimentacion (sin contar frescos), bebidas, perfumeria y
drogueria. Esto supone un 40% mas de gasto que un hogar sin nifios. En cambio,
los hogares de un solo miembro gastan a afio de media méas de 1.700 euros en la
compra.

b) Las visitas recurrentes a las tiendas fisicas poco a poco se van complementado
con la compra online, en tanto un 12% de hogares ya llena su nevera o despensa
por medio de internet en algin momento del afio. De hecho, la media de compras
online de gran consumo en Espafna es de tres al afio, y suelen ser compras de
maletero o de carga, con productos voluminosos y de peso (leche, zumo,
alimentacion para mascotas, etc.).

c) Elinternet esvisto también por los espafioles como una fuente de informacion, de
ta manera que, se puede hablar de un consumidor conectado e informado
constantemente. En la actualidad, tres de cada cuatro espafioles tienen un
‘smartphone’ y muchos de €ellos, unatercera parte, comparten sus opiniones en la
red. Es asi, que son precisamente estos comentarios en los gue mas confian (59%),

por encima de contenidos editoriales (56%) y paginas web corporativas (50%).
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d) Alrededor de siete de cada diez consumidores planifican lacompra, pero luego en
la tienda acaban comprando productos que no estaban inicialmente previstos, y
aqui, por ejemplo, los llamados productos de impulso se estdn ganando un hueco
cada vez mas importante en la cesta de la compra

€) La planificacion de la compra es una de las formas que tiene el comprador de
controlar el gasto. Sin embargo, cuando de la cartera se trata més que un método,
el consumidor ha desarrollado un instinto: la hipersensibilidad al precio. Dos de
cada tres consumidores afirman saber el importe de los articulos y captar subidas
y bajadas de precio. Es mas, esta hipersensibilidad al precio también esvisible en

su actitud hacia las promociones.

Al mismo tiempo, a pesar de su tendencia a maximizar el presupuesto parala compra,
en ocasiones los consumidores estan dispuestos a pagar mas por ciertos productos. Por
ejemplo, uno de cada diez pagaria més por productos de comercio justo debido a que son
respetuosos con el medio ambiente. Ademas, su conciencia social va mas alla de tal modo

gue tres de cada cuatro usan bolsas de compra ecologicas.

Asi mismo, en la ultima década se ha notado la expansion del consumo del MGBC
bajo la modalidad de consumo de snacks. Segun Barclaycard —IESE (2007) “El aumento de
consumo Yy preferencia de los espafioles hacia este producto se puede explicar; por la

certificacion que tiene de denominacion de origen”.

Es importante mencionar que existe un marcado comportamiento de consumo en las
Ultimas décadas en el mercado espafiol; atener una alimentacion con productos ecolégicos
y naturales y se observan las siguientes caracteristicas.

e Las compras redlizadas para la casa se han diversificado en el nicleo familiar, ya no
esta centrado en la jefa de familia.

e El consumo de productos sanos se ha orientado a mantener una armonia saludable.

e Los nacleos familiares y amistades son la principal influencia para saber qué, donde
consumir,

e Laproporcion precios-calidades es uno de los factores con mayor validez, aunada a la
practicidad del producto para usarse y que considera tanto su produccion como su

empleo (protocolos y normas de respeto del entorno).
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e Existe una tendencia de consumo hacia productos que respeten y cuiden al medio
ambiente y se produzcan de manera natural.

e Hay confianza por parte de los espafioles hacia productos ecoldgicos.

e Hay un gusto por la denominacién de origen.

e Tienen necesidad de contar con informacion sobre como se hizo la produccion y qué
aspectos nutricionalestiene el producto. (IESE, 2017)

En definitiva, el perfil del consumidor espafiol coadyuva a la demanda del Maiz
Gigante Blanco del Cusco (MBGC) paraestar en la linea de productos naturales, saludables
y de confianza en el mercado espariol.

4.3 Analisisdela oferta exportable
Se han considerado los siguientes aspectos:

4.3.1 Organizaciones de productores

En la zona hay solamente siete agrupaciones productoras que manejan parcelas, las
cuales han aglutinado a los agricultores como consecuencia de la implementacion de
programas de fomento de la asociatividad y estas son:

e Central de Cooperativas

e Asociacion de Productores Agropecuarios de Ollantaytambo

e APROMAIZ

e Asociacion de Productores de Maiz Blanco Gigante Cusco APU LINLI Pisac

e Asociacion de Productores Agricolas San pedro de Coya

e Asociacion de Productores de Maiz Blanco Patron Santiago — Lamay Coya

e Asociacion de productores Agropecuarios Agroindustrial y Artesanal de Tanccac
Ollantaytambo

Es relevante destacar que la oferta exportable se redliza a través de estas
organizaciones. Existen también productores no agrupados que son proveedores de los
acopiadores; sin embargo, en el periodo de analisis no existe estadistica sobre el volumen de

produccion. En APROMAIZ sefialan que existen aproximadamente 5,000 pequefios
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agricultores que cultivan y cosechan el Maiz Gigante Blanco del Cusco (MBGC) en el

territorio que cuenta la denominacion de origen.

4.3.2 Acopiadores

Existen acopiadores de gran escala, mediana y pequefia escala. La primeray segunda
modalidad, por lo regular tienen conexidn con los agentes exportadoresy tienden afuncionar
como ejecutores en relacion a la demanda internacional del maiz; mientras la tercera
modalidad, tiene relacién con los productores que trabajan en minifundios. En algunos casos
son entes de acceso para que estos puedan financiarse el capital de trabajo de toda la

produccion agricola, con larestriccion de poseer la cosecha.

Uno de los parametros esenciales para la adquisicion del maiz tanto en el mercado
interno como para e extranjero es e tamafno del grano y la sanidad. En cuanto a las
exigencias sobre el MBGC es que no tenga manchas, que no tengan rajaduras, o la

manifestacion de alguna anormalidad.

Los consumidores peruanos y los extranjeros no piden la licencia de la denominacion
de origen, por lo que no hay diferencia de costos, precios, y demanda particular que este en
relacion alatipificacion territorial. A nivel nacional, la compra de este MBGC se encuentra
relacionado con un elemento de identidad nacional-regional. En el Per(, su adquisicion
primordialmente es por el tamafio del grano, sin que importe €l lugar de su procedencia,
debido a que se da por hecho que el maiz que proviene de los distritos de Calca-Urubamba

es el mejor anivel nacional.

4.3.3 Ofertaexportable

Peru es el Unico exportador de MBGC y en cuanto a la produccion total nacional, la
region de Cusco es la que sobresale, principalmente en los distritos de Calca y Urubamba.
Las caracteristicas climéticas y de recursos hidricos, favorecen desde épocas ancestrales el

cultivo de estetipo de Maiz en la zona.

Se evidencia la tendencia de la produccion, superficie cosechada y rendimiento

promedio del maiz, segin lo observado en el periodo 2016 — 2017. Segun la informacion
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recabada de APROMAIZ, el tota de la produccién por periodo expresa una tendencia hacia

el incremento de este producto, siendo un bien con viabilidad para la exportacion.

Tabla8: Principales Zonas de Produccion y Rendimiento 2016

Region Rendimiento
Cuzco 2 TM/Ha
Cajamarca 1 TM/Ha
Apurimac 1 TM/Ha
Huancavelica 2TM/Ha
Libertad 1 TM/Ha

Fuente: APROMAIZ

Se puede observar que eslasierracentro laque reportael mayor porcentaje de produccion

de maiz peruano.

Tabla 9: Produccién de MBCG por regiones en porcentaje

Regioén %
Sierra Centro 55%
SierraNorte 22%
Sierra Sur 20%
Selva baja 3%
Total 100%

Fuente: Apromaiz

Los usos que actuamente se le da al Maiz Gigante Blanco del Cusco (MBGC) son:

a)  Exportacion: una gran proporcion de la produccion total nacional se destina a
mercados extranjeros. Este maiz tiene un sabor peculiar y su longitud oscila en
promedio, entre 27 y 29 cm. En los mercados externos es usado como bocadito o
refrigerio ligero.

b)  Enel mercado interno: se emplea como grano, para el cultivo de nuevas superficies y
como maiz tierno. Forma parte de la gastronomia peruana para la preparacion de

harinas y bebidas fermentadas.

4.4 Valor delasexportaciones de MBGC por empresas. Peru - Espafia

A continuacion, describimos el valor de las exportaciones de las empresas peruanas.
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a) VIDAL FOODSSA.C.
Esta empresa exportdé Maiz Gigante Blanco Cusco (MBGC) a Espafia por los
valores que se muestran en latablay gréfico.

Tabla 10: Valor delasexportacionesde Vidal Foods SAC

VIDAL FOODS SA.C.

ANOS VALOR FOB $
2015 1,466,855.00
2016 2,402,620.00
2017 2,183,301.00

Elaboracion basada en las fuentes de SUNAT

3,000,000.00
2,500,000.00

2,000,000.00 /\
1,500,000.00
1,000,000.00
500,000.00
0.00

2014 2015 2016 2017

Figura: 6 Vaor FOB de MBGC 2014-2017 - Vidal Foods SAC.
Elaboracion basada en las fuentes de SUNAT

Observando e comportamiento del valor exportado de esta empresa 2016 se puede

notar que este se reduce no logrando sostener el valor hacia el afio 2017.

b) INTI CONSORCIO SAC

Tabla1l: Valor delasexportaciones MBGC de Inti Consorcio SAC

INTI CONSORCIO SA.C.

ANOS FOB $
2015 758,819.50
2016 752,573.30
2017 1,545,826.85

Elaboracion basada en las fuentes de SUNAT
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Figura 7: Valor FOB de MBGC- Inti Consorcio SAC.

Elaboracion basada en las fuentes de SUNAT

Esta empresa revierte su tendencia declinante de sus exportaciones del 2015 y logra

un ascenso de sus colocaciones en el periodo 2017.

c) ALISUR SAC

La empresa Alisur SAC con mas de quince afios abasteciendo los cinco

continentes, informa que los granos andinos que of erta son quinua, chia, kiwichay

maiz. Describe su cadena de valor, su experiencia en el mercado, su infraestructura

y la tecnologia de proceso empleada. Ademés, otro slogan expuesto es: “Calidad

que trasciende” describiendo brevemente la recepcion, el proceso, el empacado y la

distribucion. Ademas, expone que cuenta con siete certificaciones internacionales.

Se observaen lafiguraN° 8, que laempresa Alisur S.A.C. luego de un vertiginoso

ascenso hacia el 2016 muestra un ligero declive haciael 2017.

Tabla12: Valor FOB MBGC de Alisur SAC

ALISURSA.C.
ANOS FOB $
2015 320,803.98
2016 903,802.35
2017 890,472.60

Elaboracién basada en las fuentes de SUNAT
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Figura 7. Valor FOB de MBGC de Alisur SAC.
Elaboracion basada en las fuentes de SUNAT

d) EURALT SAC
Euralt S.A.C es una empresa que se dedica a la comercializacion de diversos
productos, incluyendo equipos y maquinarias para la exportacion, entre ellos, el
MBGC. Enlasiguientetabla, se observa que laempresavende en el afio por debajo

del promedio de todas las empresas.

Tabla 13: Valor FOB de MBGC a Espafia por EURALR SAC

Partida uss$
Ne Fecha aduanera Kg. Neto Unidad DUA
1|27/09/2016 | 1005903000 90,000 1.91 825861-1
2|16/08/2016 | 1005903000 54,000 1.90 067464-1
3|14/05/2016 | 1005903000 54,000 1.80 033987-1
4| 8/06/2016 | 1005903000 36,000 1.80 047951-1

Elabor acién basada en lasfuentes de SUNAT

Este exportador le vende al importador denominado Productos Churruca S.A.
ubicado en Espafia siendo la descripcidon general Maiz Blanco Gigante expendido

en sacos. Este exportador se acoge a Drawback.

Tabla 14: Valor FOB de MBGC de EURALT SAC

EURALT SA.C.
FECHA FOB $
2015 412,170.00
2016 824,200.00
2017 824,120.00

Elaboracion basada en las fuentes de SUNAT
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Figura: 8 Valor FOB MBGC a Espafia por EURALT SAC
Elaboracién basada en la fuente dela SUNAT

El afo 2016 se observa que la empresa no tuvo un buen desempefio en sus
ventas, mientras que el 2017 solo logra sostenerse con sus niveles logrados en el
2016.

e) Exportadora EL SOL SAC
Estaempresa exportael Maiz Blanco Gigante del Cusco (MBGC), ademéasde
otros productos agricolas. Se observa que sus exportaciones estan en crecimiento
desde el 2015 en adelante.

Tabla 15: Valor FOB de MBGC a Espafia de" Exportadora el Sol" SAC

EXPORTADORA EL SOL SA.C.
ANO FOB $
2015 120,899.00
2016 157,065.00
2017 281,528.00

Elaboracion basada en las fuentes de la SUNAT
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Figura: 9 Vaor FOB MBGC Exportadora el Sol SAC.
Elaboracion basada en las fuentes de la SUNAT
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f) INTEGRAL EXPORT SA.C.
Empresa comercializadora de multicereales. Segun los graficos que se
muestran lineas abajo se evidencia que la empresa ha mantenido un crecimiento
sostenido en sus exportaciones de MBGC.

Figura: 10 Productos de exportacion de Integral Export SAC

Tabla 16: Valor FOB del MBGC a Esparfia por INTEGRAL EXPORT SAC

INTEGRAL EXPORT SA.C.
ANOS FOB
2015 515,878.68
2016 459,064.18
2017 677,694.60

Elaboracién basada en las fuentes de la SUNAT
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Figura: 12 Valor FOB MBGC de INTEGRALEXPORT SAC.
Elaboracion basada en las fuentes de la SUNAT

g) RMUELLE SAC
Laempresa R Muelle SAC agrupa quince empresas. Hay que tomar en cuenta
gue las exportaciones totales del pais hacia Espafia en general tienen una tendencia
creciente marcada por las tres grandes exportadoras: VIDAL FOODS S.A.C; INTI
CONSORCIO SA.C.yR. MUELLE SA.C.



Tabla17: Valor FOB de MBGC a Espafia por R MUELLE SAC

R. MUELLE SAA.C.

ANOS FOB $

2015 837,600.30
2016 515,748.90
2017 1,106,493.00

Elaboracién basada en las fuentes de la SUNAT
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Figura: 11 Valor FOB MBGC a Espafia por MUELLE SAC.
Elaboracion basada en las fuentes de la SUNAT
Tabla 18; Valor FOB de MBGC delaempresa MUELLE SAC
EXPORTACION TOTAL MGBC
ANOS FOB $
2015 6,045,512.43
2016 7,355,645.34
2017 10,183,738.81

Elaboracion basada en las fuentes de la SUNAT
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Figura: 12: Valor FOB a Espaiiade MBGC - Mudle SAC
Elaboracién basada en las fuentes de la SUNAT
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Tabla 19: Exportacionestotales de MGBC a Espafia por empresa

EXPORTADORA 2015 % 2016 % 2017 %
R.MUELLE SA.C. 837,600.30 13.85% 515,748.90 7.01% 1,106,493.00 10.87%
INTI CONSORCIO S.A.C. 758,819.50 12.55% 752,573.30 10.23% 1,545,826.85 15.18%
INTEGRALEXPORT S.A.C. 515,878.68 8.53% 459,064.18 6.24% 677,694.60 6.65%
EXPORTADORA EL SOL SA.C. 120,899.00 2.00% 157,065.00 2.14% 281,528.00 2.76%
EURALT SA.C. 412,170.00 6.82% 824,200.00 11.20% 824,120.00 8.09%
ALISURSA.C. 320,803.98 5.31% 903,802.35 12.29% 890,472.60 8.74%
VIDAL FOODSSA.C. 1,466,855.00 24.26% 2,402,620.00 32.66% 2,183,301.00 21.44%
OTROS (21 EMPRESAYS) 1,612,485.97 26.67% 1,340,571.61 18.23% 2,674,302.76 26.26%
TOTAL (28 Empresas) 6,045,512.43 100.00% 7,355,645.34 100.00% 10,183,738.81 100.00%

Elaboracion propia basada en informacion dela SUNAT

40
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Figura: 13 Valor FOB MBGC a Espafia por empresa en porcentgje. 2015.
Elaboracion basada en las fuentes de la SUNAT
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Figura: 14 Exportacion de MBGC a Espaiia por empresa % 2016
Elaboracion basada en las fuentes de la SUNAT
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45 PruebasdeHipotess
Parala contrastacion de las hip6tesis se ha considerado la prueba de la hipotesis

general tanto como las hipotesis especificas planteadas en el estudio.

4.5.1 Prueba de hipétesis general
Paso 1: Hipdtesis de contraste:
Hipdtesis nula: “No existe una relacion significativa entre el planeamiento estratégico
y la exportacion del Maiz Blanco Gigante Cusco al Cusco (MBGC) en los afios 2015-
20177
Hipétesis aterna: “Si existe una relacion significativa entre e planeamiento
estratégico y la exportacion del Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) a Cusco en los
ahos 2015-2017”
Paso 2: Nivel de significacion a = 0.05
Paso 3: Prueba estadistica. — se aplicara la prueba chi cuadrado a tratarse de dos
variables cualitativas categorizadas utilizando tablas cruzadas n x r, reducidasa 2 x 2.

Tabla 20: Procesamiento de datos Planeamiento estr ategico con las exportaciones

Resumen de procesamiente de casos
Ca505
yalido Perdida i]%
Fireentays N Portenta)e . Puremag

PLANEANIENTQ_ESTR n 1000 N 11 B 1000%
TEGICD*

Al LA T
_—|r-.|l-r: T .'I.—-
CAF LI P i Cd

Fuente: Resultados de laencuesta  Elaboracién propia

Para la prueba entre e contrase del planeamiento estratégico con las
exportaciones, €l SPSS oper6 con toda la poblacion sin registrar datos perdidos, dando

garantia ala aplicacion de la prueba chi — cuadrado.
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Tabla 21: Prueba de contraste Planeamiento estratégicoy expor taciones

Pruebas de chi-cuadrado

Significacidn

asintética

Walor df (hilateral)
Chi-cuadrado de g7,0572 a4 016
Fearson
Razdn de verosimilitud 72,9949 24 a0
Asociacian lineal por 217 1 G
lineal
I de casos validos 28

a. 104 casillas (100,09%) han esperado un recuento menor
gque 5. El recuento minimo esperado es 04,

Fuente: Resultados dela encuesta  Elaboracion propia

Para demostrar la relacion de independencia corresponde elegir el indicador de
significacion menor, en este caso e de chi-cuadrado
Paso 4: Decision
Regla de decision:
Si p-valor < a rechazar la Ho

Si p-valor > o Aceptar Ho

El resultado observado indica que el p-valor es menor a afa, es decir que el nivel de
significanciade la prueba es menor que €l error esperado, por lo tanto, serechazalahipétesis
nula, en consecuencia, se aceptala hipdtesis alterna, afirmando la existenciade unarelacion
significativa entre el planeamiento estratégico y la exportacion del Maiz Blanco Gigante
Cusco (MBGC) al Cusco en los afios 2015-2017.

La hipétesis corroborada sobre la relacion significativa entre el planeamiento
estratégico y las exportacionestiene concordanciacon Cavasugil citado en el item 2.1 quien
concibe que al exportar debe formularse una estrategia de exportacion, siendo esta una
actividad esencial de toda actividad empresarial. Precisamente en la investigacion
“Planificacion de la comercializacion de exportaciones” especificamente las estrategias de
exportacion a la que se refiere Tamer. Son planes de comercializacion que abordan
actividades, fechas, plazos, presupuestos. El considera que el plan de comercializacién de la

empresa y su estrategia de exportacion estén estrechamente relacionadas, esta es la fuente



44

cercana a la corroboracion de la hipétesis, de que el planeamiento estratégico estd

relacionado con las exportaciones.

Otras concordancias se dan con autores, como Chiavenato y Sapiro citado en € item
2.2 contribuyen afirmando que las estrategias (parte del planeamiento) definen los procesos
gue se anticipan a los resultados y requiere que los procesos internos estén asociados a los
objetivos de mercado externo.

Choque también citado en el item 2.2 por su libro Planeamiento Estratégico, indica
gue la planeacion estratégica es un esfuerzo organizacional, definido y disciplinado y que
las organizaciones definan con la mayor claridad posible sus acciones para el logro de
objetivos en el futuro. En este caso la referencia es mas generalizada, por ende, es un

concepto que abarca el mercado interno y externo.

Asimismo, existe una concordancia de lo corroborado en la hipOtesis de esta
investigacion con latesis de Botto, Calderon, Roa Ojeda, Ugarte, & Zarate Bagquerizo, 2007
“El Maiz blanco Gigante Cusco (MBGC), una propuesta edtratégica para su exportacion a
Espaiia”; en la que se identifica la ausencia de propuestas de valor agregado del producto
como una problematicaen el proceso de exportacion, debido a que solo se exportael MBGC
como grano, Situacion desfavorable a los intermediarios y agricultores. Frente a edte
contexto, € objetivo fue hacer |a propuesta de estrategias para optimizar la oferta para la
exportacion del Maiz Gigante Blanco del Cusco (MBGC) hacia Espafia, reafirmandose que
existe una relacion entre el planeamiento estratégico y las exportaciones de MBGC hacia

Esparia.

Finalmente, otra concordancia encontrada es con la de Braga, citado en € item 2.1
guien considera necesaria para ser competitivo los planes de comercializacion de las

exportaciones como parte de la capacidad gerencial para competir en los mercados.

4.5.2 Prueba de Hipotesis especifica 1.
Paso 1: Hipotesis de contraste:
Ho: “No existe una relacion significativa entre la Vision y la Mision con las
exportaciones de Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) al mercado espafiol entre
periodo 2015-2017”
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Ha: “Si existe una relacion significativa entre la Visiony laMision y las exportaciones
de Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) a mercado espafiol entre periodo 2015-2017”
Paso 2: Nivel de significacion o = 0.05

Paso 3: Prueba estadistica. — se aplicara la prueba chi cuadrado a tratarse de dos
variables cualitativas categorizadas utilizando tablas cruzadas n x r

Tabla 22: Procesamiento de datos Visiéon - Misidn con las expor taciones

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdido Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

MISION_VISION * 28 1000% 0 0,0% 28 1000%
EXPORTACIONES

Fuente: Resultados dela encuesta  Elaboracion propia

Para la prueba del contraste entre la mision y la vision con las exportaciones, €l
SPSS sin registrar datos perdidos, dando garantia a la aplicacion de la prueba chi —
cuadrado.

Tabla 23: Prueba de contraste Vision — Mision y las exportaciones
Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintdtica

Walor df (hilateral)
Chi-cuadrado de g4,817% a4 045
Fearson
Razan de verosimilitud A7,043 24 L0584
Asociacion lineal por J0Bg 1 793
lineal
M de casos validos 28

a. 104 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor
gque 5. El recuento minimo esperado es 04,

Fuente: Resultados de la encuesta  Elaboracion propia
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Para demostrar la relacion de independencia corresponde elegir el indicador de
significacion menor, en este caso e de chi-cuadrado.
Paso 4: Decision
Regla de decision:
Si p-valor < a rechazar la Ho

Si p-valor > o Aceptar Ho

El indicador de significacion (p-valor) es menor aalfa, por lo tanto, lareglade decision
implica rechazar la hipétesis nula'y aceptar la hipétesis alterna, asumiendo que existe una
relacion significativa entre la Vision y la Misién y las exportaciones de MBGC a mercado
espariol entre periodo 2015-2017

Existe concordancia entre la hipotesis corroborada, respecto alarelacion de lamision
y vision como parte del planeamiento estratégico con las exportacionesyy el trabajo “Teorias
de la exportacion” citado en el item 2.2. En ese texto se desarrollan aspectos interesantes
como las motivaciones empresariales parala exportacion encontrandose razones como €l de
lasaturacion del mercado nacional, la expansion del mercado, larazén busqueda del negocio
y el argumento principal radica en que todas estas razones y cuantas asistan requieren de una

vision y su concomitante Mision de futuro inherente a planeamiento empresarial.

Actualmente, las economias mayormente estan globalizadas y las exportaciones son el
gje fundamental de lacomercializacion de bienesy serviciosen el rol de expandir el mercado

interno através de eslabones productivos por efecto del comercio exterior.

4.5.3 Prueba de Hipotesis especifica 2:

Paso 1: Hipotesis de contraste:

Ho: “No existe una relacion significativa entre las herramientas estratégicas con las
exportaciones de Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) al mercado espariol en los afios
2015-2017”.

Ha: “Si existe una relacion significativa entre las herramientas estratégicas y las
exportaciones de Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) al mercado espariol en los afios
2015-2017”.

Paso 2: Nivel de significacion o = 0.05
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Paso 3. Prueba estadistica. — se aplica la prueba chi cuadrado al tratarse de dos
variables cualitativas categorizadas utilizando tablas cruzadas n x r.

Tabla 24: Procesamiento de datos herramientas estr atégicas - exportaciones

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Walido Perdido Total
[+l Forcentaje ] Paorcentaje ] Paorcentaje
HERRAMIENTAS 28 100,0% 0 0,0% 28 100,0%

ESTRATEGIAS *
EXPORTACIONES

Fuente: Resultados de la encuesta  Elaboracion propia

Para la prueba del contraste entre las herramientas estratégicas con las

exportaciones, el SPSS no registro datos perdidos, dando garantia de aplicar la prueba
chi — cuadrado.

Tabla 25: Prueba de contraste herramientas informaticasy las exportaciones

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintdtica

Yalor df (hilateral)
Chi-cuadrado de 64,1677 56 021
Fearson
Razdn de verosimilitud £2,038 56 063
Asociacian lineal por 202 1 653
lineal
M de casos validos 28

a. 72 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que
5. Elrecuento minimo esperado es 04,

Fuente: Resultados de laencuesta  Elaboracién propia

Para demostrar la relacion de independencia corresponde elegir el indicador de
significacion menor, en este caso e de chi-cuadrado.
Paso 4: Decision
Regla de decision:
Si p-valor < o rechazar la Ho

Si p-valor > o Aceptar Ho
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Losresultados de la pruebaindican que €l nivel de significanciaes menor al error alfa,
deducimos, por lo tanto, que se rechaza la hipétesis nulay se acepta la hipotesis alterna. Por
lo tanto, se decide aceptar la existencia de una relacion significativa entre las herramientas
estratégicas y las exportaciones de Maiz Blanco Gigante Cusco (MBGC) al mercado espafiol
en los afnos 2015-2017”.

El estudio de Samén Chingay, Sarai Nellyen referido en el item 2.1 recomienda
permanecer en el mercado con productos insustituibles, con denominacién de origen.
Concluye, que el MBGC es una de las variedades peruanas con altas tasas de exportacion en
volumen; a Europa y principalmente Espafia. La autora analiz6 las caracteristicas
particulares que posee el Maiz Gigante Blanco Cusco (MBGC) e indico que las empresas
vienen utilizando la estrategia de la diferenciacion de la calidad, por ser un producto
catalogado como unico gracias a los factores climéticos, de tierray capital humano. Existe
concordanciacon el resultado del contraste ente las variables Herramientas estratégicas y las
exportaciones; las herramientas estratégicas se orientan garantizar la calidad del producto,

es decir el elemento clave en toda diferenciacion, de producto.

La investigacion de Alza y Realpe (item 2.1) reporta la revision de informacion
relacionada con las estrategias de comercializacion, la demanda al interior y al exterior del
maiz suave amarillo y las experiencias en su comercializacion de este grano. Lo interesante
de este trabajo es la aplicacion del andlisis externo mediante el PEST, en la cual, el pais de
origen y el de destino vinculados por e sector maicero fueron analizados en lo econémico,
social politico y tecnologico, ademés de emplearse las cinco fuerzas de Porter, la cadena de
valor, el andlisis FODA y otras matrices inherentes a la identificacion de estrategias. La
aplicacion de estas herramientas estratégicas en €l sector maicero y en el sector exterior

implica una concordancia con el resultado de la presente tesis.
4.6 Analisisdescriptivo
Se han realizado algunas encuestas a las empresas elegidas en este trabajo y se les ha

aplicado las preguntas gque figuran en el anexo correspondiente. A continuacion, analizamos

la percepcion de los gestores de estas companiias.
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Se les pregunt6 ¢Conocia en los afios 2016-2017 las aspiraciones de mercado de su

empresa hacia el largo plazo? Las respuestas se observan en la tabla siguiente.

Tabla 26: Conocimiento de aspiraciones de mercado a largo plazo de empresa

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 1 0.036 0.036 0.036
Muy remotamente 4 0.143 0.143 0.179
Parcialmente 7 0.250 0.250 0.429
En gran parte 8 0.286 0.286 0.714
Conozco plenamente 8 0.286 0.286 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000

Fuente: Resultados de la encuesta  Elaboracion propia

El 67.2% de las respuestas de los funcionarios se concentran en el tramo de afirmar
conocer en gran parte y totalmente las aspiraciones de mercado y de su empresa, mientras
gue el 17.9% desconoce tales aspiraciones. El indicador de escala es 3.64, es decir, €l
resultado total reporta que los entrevistados conocian plenamente las aspiraciones de la

empresa.

También se les preguntd ¢Conocia en los afios 2016-2017 como seria su empresa en

el futuro? Vemos sus respuestas en la tabla que sigue.

Tabla 27: conocimiento de visién empresarial

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 1 0.036 0.036 0.036
Muy remotamente 3 0.107 0.107 0.143
Parcialmente 8 0.286 0.286 0.429
En gran parte 10 0.357 0.357 0.786
Conozco plenamente 6 0.214 0.214 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000
Fuente: Resultados de la encuesta Elaboracién: propia

El 57.1%, es decir, mas de la mitad de funcionarios entrevistados conocia en gran parte
o plenamente e futuro de la empresa mientras el 14.3% desconoce plenamente el futuro de
laempresa. El indicador de escala es de 3.61, es decir hay una prevalencia al conocimiento

pleno del futuro de la empresa.

Latercerapreguntafue ¢Conociaen losafios 2016-2017 con que se alcanzariael futuro

en su empresa?
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Tabla 28: Conocimiento sobre d futuro en su empresa

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 1 0.036 0.036 0.036
Muy remotamente 3 0.107 0.107 0.143
Parcialmente 9 0.321 0.321 0.464
En gran parte 9 0.321 0.321 0.786
Conozco plenamente 6 0.214 0.214 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000

Fuente: Resultados delaencuesta  Elaboracion propia

Se planted la pregunta ¢Conocia en los afios 2016-2017 con que se alcanzaria el futuro
en su empresa? El 53.5%, es decir, més de la mitad de los funcionarios entrevistadosindican
conocer con qué medios la empresa alcanzara su futuro, en 14.3% reportan no conocer en
absoluto tales medios. El indicador de escala resulta 3.57, es decir prevalentemente se

conoce plenamente los medios para alcanzar el futuro empresarial.

Tabla 29: Conocimiento de la actividad empr esarial

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 8 0.286 0.286 0.286
Muy remotamente 6 0.214 0.214 0.500
Parcialmente 7 0.250 0.250 0.750
En gran parte 7 0.250 0.250 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000

Fuente: Resultados delaencuesta  Elaboracion: propia

Latabla anterior considera la pregunta ¢Conocia en los afios 2016-2017 con precision
laactividad empresarial? Sorprende que, el 50% de los funcionarios en los afios 2016-2017
no conocieran con precision la actividad de la empresa. El indice de escala para esta

respuesta es de 3.46, lo cua indica que la actividad de la empresa se conoce en gran parte.

Tabla 30: Conocimiento sobr e actividad de su empresa

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 3 0.107 0.107 0.107
Muy remotamente 4 0.143 0.143 0.250
Parcialmente 7 0.250 0.250 0.500
En gran parte 7 0.250 0.250 0.750
Conozco plenamente 7 0.250 0.250
Total respuestas 28 1.000 1.000

Fuente: Resultados delaencuesta  Elaboracion propia
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¢Conociaen los afios 2016-2017 que buscaba alcanzar la actividad de su empresa? Fue
la pregunta planteada a los gerentes. El 50% de los entrevistados, indican conocer que
buscaba alcanzar la actividad de la empresa. Mientras que € 25% desconocian en absoluto
conocer que buscaba alcanzar la actividad de laempresa. El indice de escala del resultado a
esta pregunta es de 3.39, lo cual muestra que existe un conocimiento preponderantemente

pleno de lo que buscaba alcanzar la empresa.

Se les pregunt6é ¢Conocia en los afios 2016-2017 si la mision de su empresa contiene €l
mercado objetivo de sus exportaciones? Las respuestas se observan en latabla siguiente.

Tabla 31: Conocimiento sobrela misién delaempresa

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 1 0.036 0.036 0.036
Muy remotamente 12 0.429 0.429 0.464
En gran parte 6 0.214 0.214 0.679
Conozco plenamente 9 0.321 0.321 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000

Fuente: Resultados delaencuesta  Elaboracion: propia

Se evidencia, que mas del 50% de los funcionarios conocen que la mision de la
empresa contiene el mercado objetivo. Por €l indicador de escala 3.82, se interpreta que

mayormente se conoce €l mercado objetivo.

En la siguiente pregunta ¢Conocia en los afios 2016-2017 s la misidon de su empresa

incluye algun valor empresarial ?

Tabla 32: Valor delamision delaempresa

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 2 0.071 0.071 0.071
Muy remotamente 3 0.107 0.107 0.179
Parcialmente 8 0.286 0.286 0.464
En gran parte 6 0.214 0.214 0.679
Conozco plenamente 9 0.321 0.321 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000
Fuente: Resultados de la encuesta Elaboracidn propia

Poco més del 50% de los entrevistados indicaron haber conocido gque la mision de la
empresa contenia un Valor empresarial. En este caso, € indicador de escala es 3.89

correspondiendo ala escala del conocimiento pleno de la mision.
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La siguiente pregunta fue ¢Conocia en los afios 2016-2017 si su empresa contaba con
Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas? Las respuestas se observan
en latablasiguiente.

Tabla 33: Conocimiento del FODA empresarial

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 5 0.179 0.179 0.179
Muy remotamente 6 0.214 0.214 0.393
Parcialmente 6 0.214 0.214 0.607
En gran parte 6 0.214 0.214 0.821
Conozco plenamente 5 0.179 0.179 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000

Fuente: Resultados delaencuesta  Elaboracion propia

Aproximadamente el 40% de los entrevistados respondieron desconocer el FODA de
la empresa, el mismo porcentaje dijeron conocerlo. El indicador de escala es 3.00, es decir
el resultado es de un conocimiento parcial del FODA de la empresa.

Para conocer s el gerente conoce la cadena de valor de la empresa se les pregunto:

¢Conociaen losafios 2016-2017 si su empresa contaba con el andlisisde la Cadenade Valor?

Tabla 34: Conocimiento de cadena de Cadena de Valor

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 5 0.179 0.179 0.179
Muy remotamente 10 0.357 0.357 0.536
Parcialmente 5 0.179 0.179 0.714
En gran parte 3 0.107 0.107 0.821
Conozco plenamente 5 0.179 0.179 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000

Fuente: Resultados de la encuesta  Elaboracion propia

Se observa, que més del 53% respondieron desconocer en absoluto la cadena de valor
de la empresa, mientras que solo el 28.6% afirmaron conocerlo. El indicador de escala es

2.75, es decir que el conocimiento de la cadena de valor es parcial.

Tabla 35: Aplicacion de herramientas de calidad en su empresa

Respuestas Ne % % valido | % acumulado
Nunca 2 0.071 0.071 0.071
Muy remotamente 13 0.464 0.464 0.536
Parcialmente 3 0.107 0.107 0.643
En gran parte 4 0.143 0.143 0.786
Conozco plenamente 6 0.214 0.214 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000

Fuente: Resultados delaencuesta  Elaboracidn propia
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En latablaanterior se muestralosresultados de lapregunta ¢Conociaen los afios 2016-
2017 la aplicacion de herramientas de calidad en su empresa? El resultado muestra que mas
del 50% de los encuestados, desconocieron la aplicacion de herramientas de calidad en la
empresa. Las herramientas de calidad son conocidas en gran parte y el indicador de escala
es3.17.

Tabla 36: Periodicidad de exportaciones de MBGC a Espafia

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 2 0.071 0.071 0.071
Muy remotamente 6 0.214 0.214 0.286
Parcialmente 6 0.214 0.214 0.500
En gran parte 10 0.357 0.357 0.857
Conozco plenamente 4 0.143 0.143 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000

Fuente: Resultados de la encuesta  Elaboracion: propia

Ante la pregunta ¢En los afios 2016-2017 con que periodicidad su empresa realizo
exportaciones de MBGC a Espaiia? El 50% de los funcionarios entrevistados, afirmaron que
la empresa exportaba casi siempre y siempre. Laperiodicidad es conocida casi siempre por

los entrevistados, seguin reporta el indicador de escala que es de 3.28.

Tabla 37: Nivel de exportaciones de MBGC a Espafia

Respuestas N° % % valido | % acumulado
Nunca 2 0.071 0.071 0.071
Muy remotamente 4 0.143 0.143 0.214
Parcialmente 8 0.286 0.286 0.500
En gran parte 9 0.321 0.321 0.821
Conozco plenamente 5 0.179 0.179 1.000
Total respuestas 28 1.000 1.000

Fuente: Resultados de laencuesta  Elaboracion: propia

En la tabla anterior se preguntd ¢En los afios 2016-2017 cud fue el nivel de
exportaciones de MBGC a Esparia? El 50% de los funcionarios entrevistados afirmaron que
casi siempre y siempre existié un nivel alto de las exportaciones de MBGC a Espafia. El
conocimiento del nivel de exportaciones de MBGC a Espafia es preponderantemente casi

siempre.

La descripcion general indica que la dimensién Vision — Misién se conocia
mayoritariamente por los funcionarios entrevistados, este resultado afianza la relacion

significativa entre el planeamiento estratégico y las exportaciones.



En cuanto aladimension de herramientas estratégicas esta es desconocida por mas del
50% de los entrevistados. En este caso, se presume este desconocimiento por ser

herramientas empleadas en su mayoria por personal de alta direccion.

Respectd a la dimension de exportacion, los resultados confirman a través de los
funcionarios entrevistados que e 50% de exportaciones son de alta periodicidad y de buen

nivel.
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CAPITULO V: CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

De acuerdo a los objetivos trazados y el desarrollo de la presente tesis se derivan las

siguientes conclusiones:

En primer lugar, esta establecido que el planeamiento edtratégico tiene una
relacion significativa con las exportaciones de MBGC, es decir que la vision, la
misién y las herramientas estratégicas y todo lo que implica cada una de ellas se

relacionan entre si, sin ser dependientes unos de otros.

En segundo lugar, queda establecido que especificamente la vision y mision,
como parte del planeamiento estratégico estan en relacion significativa con las
exportaciones de MBGC a Espafia. La vision con su implicancia del deseo del
futuro mercado de las empresas exportadoras de MBGC, particularmente a
Espaiia y la mision con la concordancia entre las actividades centradas en el
proceso productivo del MBGC, la periodicidad y magnitud de colocacion de las

exportaciones.

En tercer lugar, se ha cumplido con €l tercer objetivo estableciéndose la relacion
significativa entre las herramientas estratégicas y las exportaciones de MBGC a

Esparia en los afios del 2015-2017.
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5.2 Recomendaciones

Finalizando estatesis se procede arecomendar lo siguiente:

Proponer a las empresas exportadoras de MBGC hacia Espania, adoptar el
planeamiento edtratégico de manera integral comprendiendo e disefio de la
vision, misién, y las herramientas estratégicas con €l objetivo de gestionar de

manera optima el mercado espafiol demandante de MBGC.

Proponer alas empresas que no cuentan con una planificacion profesional aceptar
la consultoria privada paraimplementar el planeamiento estratégico y automatizar

las herramientas estratégicas orientadas hacia el mercado espariol.

Proponer al Ministerio de Agriculturay Riego la promocion de la orientacion en
las exportaciones incentivando a sector privado a adoptar herramientas de
planificacion empresarial, que generen valor agregado a producto, con la
finalidad de no exportar Unicamente grano, Sin0 aportar un mayor valor en

beneficio de la produccion del MBGC a Espana.
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Anexos

Anexo 1: Matriz de consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problema principal

Objetivo principal

Hipotesis principal

¢;Cudl larelaciéon entre el
planeamiento estratégico y
las exportaciones de Maiz
Blanco Gigante Cusco al
mercado espanol en los afios
2015-2017?

Establecer larelacion que existe
entre el planeamiento estratégico
con las exportaciones de Maiz
Blanco Gigante Cusco (MBGC) a
Espana entre el periodo 2015-2017

“Existe relacién significativa
entre el planeamiento
estratégico con las
exportaciones del Maiz Blanco
Gigante Cusco al Cusco en los
afios 2015-2017”

Problemas especificos

Objetivos especificos

Hipotesis especificos

¢Cudl es larelacion dela
misién y lavisién con las
exportaciones de Maiz
Blanco Gigante Cusco
(MBGC) al mercado espanol
en los afios 2015-2017?

Establecer larelacién que existe
entre la Misiény laVisién con las
exportaciones de Maiz Blanco
Gigante Cusco (MBGC) al mercado
espafol entre periodo 2015-2017

“Existe relacién significativa
entre lamisiény lavisién con
las exportaciones de Maiz
Blanco Gigante Cusco (MBGC)
al mercado espariiol en los afnos
2015-20177?

¢Cuadl es relacién de las
herramientas estratégicas
como el FODA, Cadenade
Valor y las herramientas de
calidad con las
exportaciones de Maiz
Blanco Gigante Cusco
(MBGC) al mercado espanol
en los afios 2015-20177?

Establecer larelaciéon que existe
entre el analisis FODA, la Cadena de
Valor y las herramientas de calidad

con las exportaciones de Maiz

Blanco Gigante Cusco (MBGC) al
mercado espafol en los afios 2015-

2017

“Existe relacién significativa
entre el analisis FODA, la
Cadenade Valor y las
herramientas de calidad con las
exportaciones de Maiz Blanco
Gigante Cusco (MBGC) al
mercado espafol en los afios
2015-2017”

Variable 1:

Planificacion estrategica

Dimenciones / Indicadores:

* Vision, mision / Situacion
futura deseada, Oferta futura,
Recursos, Actividad, Logros,
Mercado objetivo, Valores.

* FODA, cadena de valor,
Herramientas de calidad.

Variable 2:
Exportaciones

Indicadores:
* Periocidad de exportacion

* Nivel de exportaciones

Tipo de investigacion:

Explicativa

Diseiio de investigacion:

* No experimental

* Transversal de nivel
correlacional

Poblacion y muestra:

* Problacion: exportadores
de Maiz Blanco Gigante
Cusco (MBGCQC)

* Tamafio y muestrade la
poblacion : 28
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Anexo 2: Fichatécnica de observacion

V1.

Nombre de la Encuesta: “Planificacion Estratégica”
Encuestadora : Equipo de investigadores
Objetivo de la encuesta: Obtener informacion relacionada a la Planificacion
Estratégica de las empresas exportadoras de Maiz Gigante Blanco Cusco
(MBGC)
Metodologiay técnica
4.1 Disefio censal
4.1.1 Universo:
a. Conformantes : empresas peruanas exportadoras de Maiz
Gigante Blanco Cusco (MBGC) hacia
Espania
b. Tamafio : Veintiocho empresas
4.1.2 Procedimiento de muestreo : no probabilistico
4.1.4 Sujeto de la entrevista: funcionarios
4.1.5 Representatividad . empresas exportadoras de MBGC
Instrumento de recoleccion de datos:

Instrumento : cuestionario

Constructo : preguntas con escala de Likert

Aplicacion : marcado por e propio sujeto de la entrevista
Procesamiento uso de SPSS

Estamos realizando una encuesta sobre la Planificacion Estratégica en las empresas
exportadoras de Maiz Gigante Blanco Cusco (MBGC) en los afios 2016-2017 con el objetivo
de recopilar informacion para fines de investigacion. La informacion que nos proporcione
serd edtrictamente confidencial, sus respuestas son muy importantes para Nnosotros,
agradeceriamos marque con una “X’’ sus respuestas.

INSTRUCCIONES: a continuacidn, encontrard una lista de preguntas relacionadas a el
planeamiento estratégico en su empresa durante los afios 2016 - 2017, debe responder con
una de las cuatro opciones hacia la derecha. Responda con objetividad marcando con una x.



AnexoN 1 Cuestionario planeamiento estratégico y exportaciones

Ne

PREGUNTAS

NUNCA

MUY
REMOTAMENTE

PARCIAL
MENTE

EN GRAN
PARTE

CONOzCOo
PLENAMENTE

N

MR

P

EGP

CP

1

2

3

4

5

I. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

VISION Y MISION

¢Conocia en los afios 2016-2017 las
aspiraciones de mercado de su
empresa hacia €l largo plazo?

¢Conocia en los afos 2016-2017
Ccomo seria su empresa en el futuro?

JConocia en los afos 2016-2017
con gue se alcanzaria el futuro en su
empresa?

JConocia en los afos 2016-2017
con precision la actividad
empresarial?

¢Conocia en los afios 2016-2017
qué buscaba alcanzar la actividad de
Su empresa?

¢Conocia en los afios 2016-2017 si
la mision de su empresa contiene el
mercado objetivo de sus
exportaciones?

¢Conocia en los aflos 2016-2017 s
la mision de su empresa incluye algin
valor empresarial?

HERRAMIENTAS ESTRATEGICAS

JConocia en los afos 2016-2017 s
Su ermpresa contaba con Matriz de
Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas

¢Conocia en los afios 2016-2017 s
su empresa contaba con el andlisis de
la Cadena de VValor

10

¢Conocia en los afos 2016-2017 la
aplicacion de herramientas de calidad
en su empresa?

Nunca

Casi nunca

A veces

Casi
siempre

Siempre

PREGUNTAS

N

CN

AV

CS

S

1

2

4

5

Il. EXPORTACIONES

EXPORTACIONES

11

SEn los afios 2016-2017 con que
periodicidad su empresa realizé
exportaciones de MBGC a Espafia?

12

¢En los afios 2016-2017 cual fue el
nivel de exportaciones de MBGC a

Espafia?

62



Anexo 3: Encuesta

"

Empresa:

ENCUESTA

INSTRUCCIONES: a continuacion, encontrara una lista de preguntas raelackonadas al
planeamiento estratégico en su empresa gurante los aflos 2016 - 2017, debe responder con
una de 135 cuatro opclones haoa 13 derecha, Respenda con objetividad marcando I3 con una

PREGUNTAS

NUNCA

Aoy
REROTAMENTE

PasCIAL
NENTE

ENGRAN

CONDICO
PUENAMENTE

N

MR
o

PARTE
L

e

a

>

| FLANCAMIENTO EBTRATEGICS

L Comoch on s afos J010-2017 b
aspine ones de reescoda e su

berigecsa hocia o krpo ol
JCaneCh en s Aos J016-2017
coeo seri e cvnpresy oo ¢l ftwro?

JCamcck en s atos JO16-2017
oom e e pleanra ol Anero en

Cpresa?
JComeh en s aos J016-2017
om precision I acthvidad

al?

VISION ¥ MEION

JConcch en o afos 2016-2017
G busaaba ok b achvclad de
U el

cConceh en bis afos 20016-2017 o
sk de su empeesa contkene ol
mercado objeive de ws
expoaciome’’

JConcCh en s alos 20062017 sl
b oo e suenmpresa ek e algin
valbor crnpressarial”

OOk en s aos 2006:2017 &
su erpecsa contaba oon Mateir de
Fortalean, Oportunidades,
EbikEdes ¥ Amorass

cCarcc en ko afon 2006-2017 »
W epeess contaha com of andbivis de
b Caddera de Valar

HEARAMENTAS ESTRATEGICAS

1

JConock en o s 20062007
apicac ki de berrarmiontaes e okl

on S enpeesa’

PREGUNTAS

Smpm

.ggg

LB e ks SAEETY <on que
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>

ZEN WS WAt F0TB-IU0 T G T 01
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Anexo 4: Encuesta

ENCUESTA

INSTRUCCIONES: @ continuacion, encontrard una Ssta de preguntas relacionadas al
plancamiento estratégico en su empresa durante los afos 2016 - 2017, debe responder con

una de las cuntro opoiones hacia la derecha. Responda con objetividad marcando lo con une

o o

Empresa:

PREGUNTAS

NUNCA

MUY
REMOTAMENTT

PARCIAL
MENTE

N AN
PARTE

CONOZCO
PUNAMINTE

M

T

2

-

1. PLANEAMIENTO BOTRATEGOO

O oo e b oo 2016.2017 e
b du mercad o e

«"'W Paw ks el hrgas plaaa”

SOowouia on s wlos 2006-2017

S #werks KU ¢ en <l e

LCoroct e GE wfaes 200 -1 T
o opm so aboarcantas ef oo vn s
crpecan ™

JUorocs en oo sfos 2016-2017
CON pwou ERYD b odrhvidad

VEOMY MEON

Srpecaarial!

SO0 en Vs s 200162017
ol Buacuha alcancar T acoivitd e
»0 ermprees”

JConoCh e o s 2010- 2017 sl
b de o e <t
mereado objetng de sus
osporiagnos?

CCoROch en tw afaw 2010-2017 x1
B mbaon Je sa errgresa inchne alaim
wabor ormpresartad™

oot en fox 2o 2016-20 17 41
B4 Crngresa contaba con Mt de
Nomubksme, Opoaunidades.
Debsidades vy Armenaas

LCoroen en ox afon 200102017 w
SO ROOEER CODG con ol aedlads e
B Cadera de Valor

0w

lorock en o sfos 206201 T .

< a e

SORC00 K g Dorremiorsas e calitad]

Conl runce

PFREGUNYAS

AV

"

%

I SEYAVERDE
100 COLgE )
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Anexo N 2: Data

Aspiracio Futuro &)Recursns Actividad &)Alcance_ Mercado_| Valor_em MISION %FOD%Caden &)F’E ﬁESTRAT &)F‘erindicid
L]

@b Nes_merc| g _empr _futuros _empresa actividad objetivo presarial & _VISIO A a valor EA EGIAS ad
ado esa M
3 3 4 4 3 5 2 23,00 2 a4 10,00 2
5 5 4 4 4 4 3 26,00 1 2 4 7,00 3
4 3 3 3 5 2 5 19,00 5 1 1 7,00 1
4 4 4 4 5 4 4 23,00 4 5 4 13.00 4
2 5 3 2 4 2 5 23,00 2 1 3 6,00 3
3 2 5 5 4 2 5 20,00 2 5 5 12,00 4
3 5 5 5 4 5 5 28,00 1 2 2 5,00 3
4 5 5 5 2 5 5 31,00 5 3 2 10,00 4
5 2 5 4 4 2 5 23,00 5 2 5 12,00 4
5 2 3 4 3 2 3 22,00 5 3 2 10.00 4
5 4 2 2 5 4 5 24,00 3 5 5 13.00 2
4 5 1 2 3 2 2 16,00 4 2 2 8,00 4
5 4 3 4 4 4 4 22,00 1 3 2 6,00 2
3 3 4 2 5 2 3 20,00 4 2 3 9,00 3
3 3 4 2 5 5 5 20,00 2 2 5 9,00 5
4 4 5 5 4 2 4 25,00 1 5 5 11.00 4
2 3 4 2 3 5 4 21,00 3 2 2 7,00 3
2 4 2 5 3 4 3 18,00 4 3 5 12.00 2
1 1 3 4 1 2 3 18,00 3 1 2 6,00 4
5 4 5 3 2 5 2 22,00 3 1 4 8,00 2
4 5 3 3 5 2 5 20,00 2 1 2 5,00 5
4 3 4 3 1 4 1 20,00 5 5 2 12,00 2
5 4 3 5 3 5 4 2500 4 4 2 10.00 5
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