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RESUMEN

Objetivo: El motivo principal de esta tesis, es determinar en qué medida la cultura
exportadora tiene incidencia en el desarrollo del modelo de negocio en los microempresarios
de los principales centros comerciales para el desarrollo econémico de la Region Tacna.

Metodologia: El presente trabajo de investigacion corresponde al tipo de investigacion
aplicada, porque tiene como finalidad la busqueda y consolidacién del saber, y la aplicacion
de los conocimientos que se adquieren de la incidencia que puede tener la cultura exportadora
sobre el modelo de negocios desarrollados por los microempresarios en los centros
comerciales de Tacna. Desde la perspectiva temporal, es un estudio transversal. El disefio de
la investigacion es el causal explicativo, porque esta orientado a determinar en qué medida la
variable cultura exportadora tiene incidencia en el comportamiento de la variable modelo de
negocios en los microempresarios de los centros comerciales de Tacna. La poblacion estuvo
compuesta por 648 emprendedores de negocios familiares categorizados como
microempresarios, que laboran en los principales Centros Comerciales de Tacna.

Resultados: La Figura 1 nos permite comprobar que existe en los microempresarios de los
centros comerciales de Tacna, un fuerte predominio de un moderado nivel de cultura
exportadora con el 82.50%, segun las percepciones obtenidas en la investigacion. La Figura 2
nos permite comprobar que en los microempresarios que predomina en los centros
comerciales de Tacna, el 56.67%, segun las percepciones obtenidas en la investigacion,
desarrollan modelos de negocios poco definidos para el comercio exterior.

Conclusion: En los centros comerciales de Tacna, se comprueba que existe incidencia de
la cultura exportadora sobre los modelos de negocios que desarrollan los microempresarios.

Palabras claves: Cultura exportadora, modelo de negocios, calidad, precios, exportacion.



ABSTRAC

Objective: The main reason for this thesis is to determine to what extent the export culture
has an impact on the development of the business model in microentrepreneurs of the main
commercial centers for the economic development of the Tacnha Region.

Methodology: This research work corresponds to the type of applied research, because its
purpose is the search and consolidation of knowledge, and the application of knowledge that
is acquired from the impact that the export culture can have on the business model developed
by the microentrepreneurs in the shopping centers of Tacna. From a temporal perspective, it
is a cross-sectional study. The design of the research is the explanatory cause, because it is
aimed at determining to what extent the export culture variable has an impact on the behavior
of the business model variable in the microentrepreneurs of the shopping centers of Tacna.
The population was composed of 648 family business entrepreneurs categorized as
microentrepreneurs, who work in the main shopping centers of Tacna.

Results: Figure 1 allows us to verify that there is a strong predominance of a moderate
level of export culture in the commercial centers of Tacna, with 82.50%, according to the
perceptions obtained in the research. Figure 2 allows us to verify that in the
microentrepreneurs that predominate in the shopping centers of Tacna, 56.67%, according to
the perceptions obtained in the research, develop ill-defined business models for foreign
trade.

Conclusion: In the shopping centers of Tacna, it is found that there is an incidence of
export culture on business models developed by microentrepreneurs.

Keywords: Export culture, business model, quality, prices, export.



INTRODUCCION

El Peru esta aprovechando los beneficios que la exportacion ha producido en materia
economica y transfronteriza. La politica comercial del Per(, basada en la apertura de
mercados Yy la liberalizacion econdmica, permite la integracion del Perd con el mercado
global. Asimismo, los avances en las tecnologias de la comunicacidn y servicios que facilitan
y promueven en mayor medida el intercambio comercial y la inversion extranjera directa a

nivel transfronterizo.

El problema surge cuando se observa que los modelos de negocios que se desarrollan en
los centros comerciales no estan preparados para implementar acciones de negocios

internacionales, porque el nivel de cultura exportadora es muy bajo.

La presente investigacion estuvo orientada a conocer el grado que tiene la cultura
exportadora en el desarrollo de modelo de negocios preparados para realizar acciones de

negocios internacionales.

El trabajo de investigacion esta dividido en aspectos generales y en cinco capitulos, que se

describen a continuacion:

Este trabajo manifiesta los aspectos generales al planteamiento del problema, que contiene

la descripcion, formulacion, justificacion, objetivos e hipotesis de la investigacion.



El Primer Capitulo, referente al marco teérico conceptual de la investigacion, contiene los
antecedentes del estudio y las bases tedricas que fundamentan la naturaleza y el
comportamiento de las variables en estudio, incluyendo las definiciones de conceptos

bésicos.

En el Segundo Capitulo, se desarrolla el marco metodolégico, haciendo referencia al tipo y
disefio de investigacion, la poblacion y muestra, asi como los métodos y técnicas que se

usaron para la recoleccion de datos y el procesamiento e interpretacion de los resultados.

En el Tercero Capitulo, se presentan los resultados estadisticos inferenciales de cada

variable con sus respectivos indicadores en tablas y figuras estadisticas.

En el Cuarto Capitulo, se presentan las respectivas comprobaciones de las hipotesis de la

investigacion dado en el resultado estadistico inferencial.

En el Quinto Capitulo, se presentan las conclusiones, sugerencias y las referencias
bibliogréficas correspondiente, acompafiados de los anexos necesarios, que se utilizaron para

llevar a cabo el presente trabajo de investigacion.



ASPECTOS GENERALES

e PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
A.-DESCRIPCION DEL PROBLEMA
En la actualidad la cultura exportadora es fundamental en las mypes, ya que le permite dar
un paso amplio hacia la exportacion en la economia global. La cultura exportadora no
solamente se enfoca en la exportacion como un negocio, sino busca desarrollar las
capacidades, forma de vida, costumbres, conocimientos y practicas empresariales para lograr
una actitud y comportamiento favorables a la competitividad. Generar conciencia al
empresario de que la exportacion sea un factor clave en el crecimiento de la empresa y del
desarrollo inclusivo del pais. Segun Tabra & Lavanda (2005) manifiesta que la Cultura
Exportadora es la nueva mentalidad exportadora que surge de la necesidad de aplicar
conocimientos sobre negocios internacionales para entonces configurar la empresa
exportadora a los requerimientos del comercio internacional, esto generara la necesidad de
adoptar una nueva cultura y actitud hacia la exportacién para la cual se tendrd como base
producir bienes o servicios que satisfagan las normas de calidad y necesidades de los clientes

internacionales.

Durante afios en el Perq, las instituciones MINCETUR, PROMPEX, ADEX, viene
promoviendo el desarrollo de una cultura exportadora en todas las personas que tienen
actitudes positivas hacia la exportacion con la finalidad de crear en ellas una conciencia de
empresarial y autoempleo, como una opcion que le permitiria afrontar el futuro con una

mirada diferente en base al aprovechamiento de la potencialidad de la misma Region. Segun



el Plan Estratégico Nacional Exportador 2025 (2015) manifiesta, la politica comercial ha
estado firmemente enfocada en incrementar y diversificar el comercio, con todos los
beneficios que ello trae a la economia: creacion de empleo, reduccion de costos de
produccidn y mejoras generales en la competitividad y desarrollo del pais. La actualizacion
del Plan Estratégico Nacional Exportador al 2025, PENX 2025, representa una oportunidad
para impulsar el crecimiento sostenible y diversificado de las exportaciones peruanas. Se trata
de una adecuacion del Plan para adaptarse al nuevo escenario internacional y la cambiante
realidad nacional, destacando la adopcidn de medidas para mejorar la competitividad del
sector comercio exterior. En un contexto en el que el Perd cuenta con mas del 90% de sus
exportaciones cubiertas por acuerdos comerciales, el PENX 2025 adopta un nuevo enfoque:
la consolidacién de la presencia global del Peri mediante la internacionalizacion de la

empresa peruana.

Es evidente que el modelo que desarrollan los centros comerciales de Tacna, todavia no
muestran actitudes positivas hacia la creacion de planes de negocio mirando el mercado
exterior, se observa que existe mayor interés por desarrollar negocios pequefios orientados a
buscar ganancias entre lo que compran y venden sin evaluar la importancia de su ingreso al
mercado internacional. Es importante valorar la capacidad de emprendimiento de las familias
gue se inician en los negocios, porque significa asumir riesgos que van en beneficio del
desarrollo econémico del mercado de Tacna, especialmente cuando se trata de la produccion
de bienes y servicios. Pero sucede que una gran mayoria de ellos tienen la mirada preferencial
hacia los negocios de intermediacidn, que consiste en comprar barato para vender caro, de tal
manera que sin necesidad de participar en la transformacion de la materia prima solamente

deciden participar en la cadena de venta del producto. Es una forma muy sencilla de obtener



ganancias. Con estas inclinaciones de los negocios solamente se puede esperar que su
participacion esta enmarcada en el mercado interno, muy pocos ven con perspectivas el

mercado externo.

Los modelos de negocio de los centros comerciales de Tacna no cuentan con una cultura
exportadora, porque su visién empresarial esta orientada en el mercado local, se puede
manifestar por diversos motivos, tales como: capacidad instalada, desconocimiento de
exportacion, falta de apoyo del estado, modelo inadecuado, financiamiento, estructura de
costos, personal, etc. EI mercado local es importante ya que genera utilidades y dinamismo
economico para las ferias comerciales, pero es mas importante y primordial que las ferias
comerciales se enfoquen en la exportacion, ya que se generan mas utilidades, mas impuestos,

dinamismo econdmico potencial a largo plazo, mas puestos de trabajo, etc.

La region de Tacna cuenta con recursos exportables, servicios, etc.; que administrada y
manejada adecuadamente pueden surgir en el mercado internacional. EI modelo de los
negocios de los centros comerciales, no se encuentra inmersa en el campo del comercio
exterior, se considera que todavia es un tema nuevo y de poco dominio. Segun el Plan
Basadre (2023) la alta tasa migratoria de familias de otras regiones que vienen a Tacna en
busca de empleo, se observa con mucha expectativa la existencia de un elevado nimero de
centros comerciales que en primera instancia resulta ser la actividad mas atractiva y de
rentabilidad inmediata, que provoca a los emprendedores de negocios a iniciarse en la
actividad comercial. Tacna es una region eminentemente comercial, de ahi que el futuro de
los ciudadanos que quieren invertir ven con mayor opcién el espacio apropiado que les ofrece

los centros comerciales respecto de virar su mirada al comercio exterior. La expectativa para



el desarrollo de Tacna, se sostiene en el logro de altos niveles de exportacion, con indices de
productividad y competitividad suficientes como para situarse en el umbral del desarrollo
sostenible y autdbnomo, en base a una poblacidn con niveles altos de educacion y calidad de

vida.

B.- FORMULACION DEL PROBLEMA
Por todo lo descrito, la presente investigacion plantea las siguientes interrogantes:
B.1.- Problema general
e ;En qué medida la cultura exportadora influye en el desarrollo del modelo de

negocio en los microempresarios de los principales centros comerciales de Tacna?

B.2.- Problemas especificos
e CAmo la capacidad de produccién para la exportacién influye con el modelo de

negocio de los microempresarios de los principales centros comerciales de Tacna?

e ;Engué medida la capacidad personal y de gestion para exportar influye con el
modelo de negocio que desarrollan los microempresarios comerciales de la ciudad

de Tacna?

e ;De que forma la capacidad comercial para exportar influye con el modelo de

negocio que predomina en los microempresarios comerciales de la ciudad de Tacna?



¢En qué medida la capacidad econdmica financiera para la exportacién influye con
el modelo de negocio de los microempresarios de los principales centros comerciales

de Tacna?

C.- JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion se justifica por las siguientes razones:

Relevancia cientifico social; porque nos permite tener conocimiento sobre cémo
las microempresas muchas de ellas familiares, orientan sus negocios hacia las
actividades comerciales que tienen impacto solamente local, sin mostrar interés por
el comercio exterior como una opcién de futuro para mejorar sus niveles de

productividad y rentabilidad en la regién de Tacna.

Relevancia Académica; porque los resultados de la investigacion pueden servir
para crear y desarrollar una cultura exportadora mas potente y significativa, que
permita visualizar al 2023 una region con altos indices de exportacion diversificada

en Tacna.

Relevancia Préactico — social; porque el estudio permitira valorar el proceso de
incorporacion de las microempresas familiares formales al mercado internacional,
con un marco legal ordenado y estimulador, que permita que las microempresas

comerciales reorienten sus actividades al comercio.



D.- OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

D.1.- Objetivo general

Determinar en qué medida la cultura exportadora tiene influencia en el desarrollo

del modelo de negocio en los microempresarios de los principales centros

comerciales para el desarrollo econdmico de la Region Tacna.

D.2.- Objetivos Especificos

Determinar cdmo la capacidad de produccion para la exportacion influye con el
modelo de negocio de los microempresarios de los principales centros comerciales

para el desarrollo econdmico de la Region Tacna.

Determinar en qué medida la capacidad personal y de gestion para exportar influye
con el modelo de negocio que desarrollan los microempresarios comerciales para el

desarrollo econémico de la Region Tacna.

Determinar la forma como la capacidad comercial para exportar influye con el
modelo de negocio que predomina en los microempresarios comerciales para el

desarrollo econdémico de la Region Tacna.

Determinar en qué medida la capacidad econdémica financiera para la exportacion
influye con el modelo de negocio de los microempresarios de los principales centros

comerciales para el desarrollo econémico de la Region Tacna.



E.- HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION
E.1.- Hipdtesis General
e La cultura exportadora tiene influencia significativa en el desarrollo del modelo de

negocio en los microempresarios de los principales centros comerciales de Tacna.

E.2.-Hipotesis especificas
e La capacidad de produccion para la exportacion influye en forma significativa con el
modelo de negocio de los microempresarios de los principales centros comerciales

de Tacna.

e La capacidad personal y de gestion para exportar influye significativamente con el
modelo de negocio que desarrollan los microempresarios comerciales de la ciudad

de Tacna.

e La capacidad comercial para exportar influye en forma significativa con el modelo
de negocio que predomina en los microempresarios comerciales de la ciudad de

Tacna.

e La capacidad econdémica financiera para la exportacion influye significativamente
con el modelo de negocio de los microempresarios de los principales centros

comerciales de Tacna.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1.-ANTECEDENTES DEL ESTUDIO
En base a la revision efectuada, se ha detectado las siguientes referencias bibliogréaficas

relacionadas con el tema, tales como:

Olave Gutiérrez, Jorge (2009), desarroll6 un trabajo de investigacion titulado: “Propuesta
de un modelo asociativo de gestién exportadora a partir del analisis del sector de
confecciones”. En esta investigacion se concluye que el factor clave que conduce al éxito en
la gestidn exportadora en el sector confecciones es el modelo asociativo de gestion

exportadora.

Martinez Carazo, Piedad, (2009), “Proceso del desarrollo exportador de la PYME
Colombiana”. En esta investigacion se concluye que la PYME poseen poca experiencia y
recursos comprometidos con las actividades internacionales, razon por la dificilmente podran
penetrar y sobrevivir en los mercados internacionales y aprovechar las grandes oportunidades

que ofrece el mercado mundial.

Véasquez Mufioz, Juan, (2012), desarrollé una investigacion titulada: “;Modelo de
crecimiento exportador o modelo de estancamiento exportador?” En esta investigacion se
concluye que, en el nuevo orden econémico internacional, los paises en desarrollo estan

redirigiendo sus estrategias de crecimiento hacia el modelo del crecimiento exportador.
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1.2.- BASES TEORICAS SOBRE CULTURA EXPORTADORA

Toda sociedad siempre busca el bienestar general de todos los ciudadanos, en ese sentido
se da vital importancia al crecimiento econdmico sostenido de un pais que se mantiene sobre
la base de cuatro condiciones basicas: equilibrio macroeconomico, entorno politico y legal
adecuado, entorno internacional estable; sobre todo para una economia pequefia como la
peruana y competitividad empresarial. Mientras que existe un claro consenso acerca de la
responsabilidad principal del Estado en el cumplimiento de las tres primeras condiciones, no
sucede lo mismo respecto del rol que debe cumplir el Estado en la promocién de una mayor
competitividad empresarial. La evidencia sefiala que en aquellos paises que registraron un
importante dinamismo exportador en las ultimas décadas o que recientemente estan
orientando sus economias hacia el exterior mediante una mayor apertura comercial y politicas
de atraccion de inversiones se aplicaron politicas de promocion de exportaciones promovidas

y coordinadas por el Estado.

Dos corrientes de pensamiento, en ciertas medidas complementarias, justifican la
intervencion del Estado en materia de promocion de exportaciones. La primera se concentra
en atribuir a la existencia de determinadas imperfecciones o «fallas de mercado» la escasa
competitividad de empresas que buscan impulsar sus ventas en el exterior. Entre estas

imperfecciones, las mas importantes para los paises en desarrollo son:

La ventaja comparativa obtenida por la industria de un pais en relacién con las de otros
paises que comercian en el mismo sector, no como resultado de la dotacidn de factores sino
por ser el «primero en llegar» en un espacio en el cual hay economias de escala estaticas o

dindmicas.
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La desventaja competitiva que enfrentan debido a la informacidn asimétrica en los
mercados de tecnologia -lo cual les impide acceder a determinada tecnologia que esta
disponible para los paises mas desarrollados o, a diferencias en la infraestructura de

investigacion y desarrollo.

1.2.1.-La Cultura Exportadora en el Peru:

Segun Mincetur-Adex. (2006). Cultura exportadora en el Perd, define:

“Es el conjunto de elementos de indole material o espiritual que comprende los
conocimientos: las creencias, el arte, la moral, el derecho, los usos y costumbres y todos
habitos y aptitudes adquiridos por los hombres en su condicién de miembros de la sociedad”.

Es decir, cultura es el medio ambiente “el aire que se respira en una sociedad u

organizacion, aquello que transmiten los comportamientos de las personas que las integran.

Los Valores y creencias de una sociedad
e Confianza en su propia capacidad
e Actitud frente al riesgo
e Manejo de poder

e Valoracion social del rol del empresario

Multiculturalidad
e Sistema educativo
e Medios de comunicacion

e Centro laboral
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La Cultura Exportadora en sintesis es:
e Conocimientos
e Valores

e Buenas Précticas de Exportacion

Susceptibles de ser difundidos y mediante su asimilacién, observacién y practica, se

favorece el fomento y el desarrollo de largo plazo de las Exportaciones.

La importancia del Sector Exportador son las siguientes:
e La globalizacion de los negocios internacionales obliga a que en este milenio todas
las empresas actten globalmente.
e En el Perl existen mas de 4500 empresas exportadoras, mas de 11000 empresas
importadoras y mas de 3500 empresas que dan servicio a la exportacion y que

constituyen fuente de trabajo.

Peru aprovechando nuestra diversidad y liderazgo mundial:
e Primer exportador de esparragos
e Primer exportador en paprika
e Mayo volumen de pesca en el mundo
e Primer productor de oro

e Segundo productor de cobre



14

Manifiesta puntos importantes que realmente refleja la realidad peruana en que nos
encontramos y en el cual se puede manejar, implementar, orientar para mejorar,

desarrollando asi una positiva actitud de esta referente.

1.2.2.-Cultura Exportadora:

Segun, Tabra Castillo, Edgardo-Lavanda Reyes, Flor. (2005). Negocios Internacionales:
Es de vital importancia persuadir al empresario a que adquiera “una cultura exportadora”,
considerando lo esencial que representa los beneficios que traen consigo las ventas al
exterior, pues es indudable la necesidad dentro de la empresa de generar crecimiento propio
por medio del incremento de sus ventas y en consecuencia obtener la expansion de nuevos

mercados adelantandose a la competencia.

Las opciones de penetrar en el mercado internacional son muy amplias, pero la primera
limitante de nuestros empresarios peruanos es que la forma de pensar esta condicionada con

rapidez de negatividad por no poder obtener el éxito esperado en el mercado que buscamos.

La nueva mentalidad exportadora surge de la necesidad de aplicar conocimientos sobre
negocios internacionales para entonces configurar la empresa exportadora a los
requerimientos del comercio internacional, esto generara la necesidad de adoptar una nueva
cultura y actitud hacia la exportacion para la cual se tendra como base producir bienes o

servicios que satisfagan las normas de calidad y necesidades de los clientes internacionales.

Caracteristicas de la Cultura Exportadora: Para lograr una cultura exportadora, se requiere

invertir tiempo, esfuerzo, dinero y utilizar de manera eficiente todos los recursos
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organizacionales principalmente en las areas que nos permite ser mas competitivos. El
comercio internacional es una actividad que requiere estar a la vanguardia y para estar a la
vanguardia es necesario capacitar y especializar al personal respecto a adquirir una cultura
exportadora y asi lograr un constante crecimiento en los negocios internacionales y también
un mercado consolidado. Latinoamérica carece de tradicion exportadora, debido a que por
muchos afos se practicaron economias cerradas y proteccionistas, en las cuales los
productores no sentian ni el deseo, ni necesidad de hacer incursiones comerciales al exterior.
A pesar de los esfuerzos para establecer acuerdos regionales, el fracaso de estas
organizaciones regionales se debio en gran parte al hecho de que la oferta exportable de estos
paises es muy similar y limitada en gran medida a materias primas y productos agricolas de
poco valor agregado.

Cultura exportadora en las MYPES: La introduccién de una verdadera cultura exportadora
produciria sus mejores frutos en las pequefias y medianas empresas, que es el sector en que
mas se observa el uso de fuerza de trabajo, se estima que el 70% del empleo formal esta en
las PYMES, por otro lado el potencial exportador de este segmento de la economia es
enorme: alimentos semi-preparados, productos agroindustriales, juguetes, etc. ; la actividad
exportadora es solo un agregado de la cultura empresarial y como tal depende en un alto
grado de la calidad de la administracién, de la medicion y de la mejora continua del

desempefio.

El comercio internacional es muy importante para el crecimiento y desarrollo sostenido a
largo plazo, méas adn si en la actualidad tiene un peso importante por las evidencias de los
paises desarrollados y las experiencias de los “paises exitosos” que han logrado su

crecimiento y desarrollo econémico gracias al crecimiento de las exportaciones.



16

Estrategias para mejorar la Cultura Exportadora: En el Per( se han implementado diversas

estrategias destinadas a incrementar las exportaciones en los diferentes sectores econémicos,

sin embargo, los empresarios han comprendido que dicha actividad mejorara cuando dichas

actividades respondan a una vision exportadora.

La primera estrategia consiste en brindar una mayor capacitacion sobre el comercio
exterior, que les permita a los empresarios tener mejores conocimientos sobre la
legislacion, tributacion, marketing, etc., internacionales para que puedan presentar

su oferta exportable de una mejor manera a mercados exigentes.

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

satisfechos a los clientes.

La tercera estrategia esta dirigida a mejorar las actitudes empresariales de
comerciantes peruanos, tales como: cumplimiento de contratos, participar en

eventos internacionales como inversion, no como gasto de la empresa, entre otros.

La Cuarta Estrategia esta encaminada a resaltar los Valores Eticos, Morales y
Empresariales de los habitantes peruanos que deben reflejarse en cada una de sus
actividades, de tal manera que los importadores tengan mas confianza en las

transacciones realizadas con ellos.
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Como manifiesta Mincetur, la politica-econdmica actual del Peru hacia el mercado
internacional es importante ya que genera un ciclo econémico positivo, tales como: trabajo,
divisas, impuestos, etc. En el cual los empresarios deben de capacitarse para lograr los

objetivos en un determinado tiempo.

1.2.3.- El Contexto Exportador:

Segun Mincetur. (2015). Plan Estratégico Nacional Exportador 2025: Politica Comercial,
Crecimiento Econdmico y Reduccién de la Pobreza.

La politica de comercio exterior del Peru en los Gltimos afios se ha promovido de forma
agresiva, con el fin de insertar de manera exitosa al Peru en la economia global. La insercion
no solo depende de lograr acceso a nuevos mercados, sino también de cémo el sector
exportador aprovecha dicho acceso. Asimismo, aspectos tales como innovacion, movilidad de
factores, transferencia de conocimientos y un adecuado clima de negocios son
fundamentales para asegurar una mayor diversificacion del comercio exterior. En ese sentido,
el MINCETUR, ha actualizado la estrategia, para la sostenibilidad de exportaciones
diversificadas en el largo plazo, la cual toma en consideracién los constantes cambios que
pueden generarse a nivel tanto interno como externo. Como se evidencia en la literatura
econdmica existe una relacién no lineal entre crecimiento economico y diversificacion de
exportaciones. En los paises se ha podido observar que, en promedio, los paises en vias de
desarrollo (esto es, con ingreso per capita por debajo de cierto umbral) tienen exportaciones
menos diversificadas. Es decir, de acuerdo con la evidencia indicada, en tanto que el ingreso
per capita del Peru se incremente hasta llegar al umbral, las exportaciones mostraran una
mayor diversificacion. Por consiguiente, es necesario que las politicas publicas acompafien

esta regularidad empirica mediante politicas y planes de largo plazo, como el PENX 2025, las
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cuales aseguren la diversificacion de las exportaciones, el incremento del empleo, y la
contribucion del sector exportador al crecimiento econémico y la reduccion de la pobreza de
manera sostenida. El crecimiento econdmico y la reduccién de la pobreza, objetivos Gltimos
de la politica econdémica del Estado, mostraron un desempefio notable durante 2003-2013.

En dichos indicadores el Perd mostré un desempefio superior al registrado en la region
latinoamericana. En efecto, la tasa promedio anual de crecimiento real del Producto Bruto
Interno (PBI) fue 6.4%, mientras que la pobreza como proporcién de la poblacion nacional se

redujo en 28.6 puntos porcentuales. (pag. 14)

Desempefio Exportador y Clima de Negocios: El Pert ha mostrado un desempefio
destacado en materia de exportaciones, el cual ha sido acompafiado de un buen clima de
negocios en la ltima década (2003-2013). Las exportaciones pasaron de US$8,995 millones
a US$42,567 millones en dicho periodo, es decir se multiplicaron en casi cinco veces. El
crecimiento promedio anual de las exportaciones de bienes en Peru super6 al de la region
latinoamericana en 4.7 puntos porcentuales. Mejores precios de nuestros principales
commodities de exportacion y un crecimiento sostenido en volimenes, gracias a inversiones
sectoriales de magnitud, explican en gran parte el buen desemperio de las exportaciones del
pais durante el periodo indicado. Por su parte, las exportaciones de servicios crecieron a un
promedio anual de 13% en comparacién al promedio regional de 10.6%.

Por su parte, el adecuado clima de negocios ha sido clave para atraer importantes
inversiones en sectores tradicionales, en especial en mineria, y mejorar el rendimiento de las
exportaciones. De acuerdo con informacion del Ministerio de Energia y Minas, en la Gltima
década, mas de US$53 mil millones, monto equivalente a mas del 27% del PBI, han sido

invertidos en 48 proyectos, principalmente en cobre (68.0%), hierro (12.7%) y oro (11.5%).
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De dicho monto, 48.9% estan en etapa de exploracién, 34.9% en etapa explotacion y 16.2%
en ampliacion de operaciones. Por tanto, se estima que los volimenes de exportacion
tradicional seguirdn en aumento. Asimismo, algunas regiones han sido beneficiadas por
dichos proyectos en especial Ancash, Apurimac, Arequipa, Cajamarca, Cusco y Junin. De
este modo, el Peru se convirtio en una de las economias con mayor atractivo entre los
mercados emergentes de la region, lo que permitié atraer flujos de inversion extranjera
directa a una tasa de crecimiento promedio anual de 21.8% durante dicha década. Sin
embargo, dada la alta intensidad de uso de capital y tecnologia de punta en el sector minero,
los beneficios en términos de generacion de empleo, en general, han sido limitados.

Por tanto, el pais debe continuar con los esfuerzos de atraccion de inversiones en dichos
sectores para garantizar un buen desempefio de las exportaciones del pais. Si bien el PENX
2025 focaliza sus esfuerzos en la diversificacion y promocion de las exportaciones no
tradicionales, no desconoce la importancia de las exportaciones tradicionales para el
crecimiento de las exportaciones en general y en particular de las exportaciones de servicios.

(pag. 16-17).

Exportaciones Tradicionales y No Tradicionales: Las exportaciones muestran una fuerte
concentracion en productos tradicionales y sectores extractivos. En este contexto, el 70% del
total de exportaciones corresponde a productos tradicionales, el cual esta compuesto, a su
vez, por un 73% de exportaciones mineras. Por tanto, el desempefio de las exportaciones
tradicionales esta determinado fundamentalmente por fluctuaciones en los términos de
intercambio, en particular, por los precios de los principales commodities de exportacion. El
resto de las exportaciones corresponde a rubros no tradicionales y de servicios, cuyos

determinantes, en mayor medida, responden a sus niveles de productividad y competitividad.
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Los principales rubros de exportaciones no tradicionales son: agropecuario (con un 37% del
valor exportado no tradicional); quimico (13%); textil (13%); pesquero (11%); y otros (25%).
Por su parte, los principales rubros de exportacion de servicios son: viajes (con un 51% del
valor exportado en servicios); transportes (23%); y otros (25%).

En términos de la descomposicion del crecimiento exportador registrado durante la década
analizada, se observa que la diversificacion a nivel de producto aun enfrenta retos. En efecto,
al descomponer el crecimiento exportador, se obtiene que entre el 2003 y 2013, el incremento
de las exportaciones de productos existentes a mercados existentes (margen intensivo)
explica el 63% del crecimiento de las exportaciones, mientras que el 37% se atribuye al
incremento de las exportaciones de nuevos productos y de productos existentes en nuevos

mercados (margen extensivo). (pag. 18-19).

El Plan maestro que realizo el gobierno, nos permite conocer los indices porcentuales en
los cuales tenemos ventaja y desventajas y evaluar las necesidades de los modelos de negocio
en el Perq, el plan maestro, es una politica econémica que permite también orientar, capacitar
y poner metas al empresario peruano. Nos permite ver indices estadisticos en el cual se puede
analizar y realizar el plan mencionado con mis miras hacia el futuro, permitiendo asi al

exportador, ver las ventajas y desventajas de la exportacion.

1.2.4.- La Empresay los Negocios Internacionales:

Los negocios internacionales implican, que la empresa comercializa sus productos en el
exterior por diferentes razones. Algunas empresas lo hacen porque es una forma de ampliar
los mercados en los que puede colocar sus productos; otras, porque descubren que sus

productos son interesantes para publicos diferentes a los que inicialmente pensaban atender e
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incluso puede pasar que una empresa de mercado interno a otros mercados como parte de una

estrategia de largo plazo que ha sido pensada y disefiada con mucha anticipacion.

Se puede sostener que las condiciones basicas para que una empresa pueda realizar ventas en

el exterior son cuatro:

Ofrecer productos de buena calidad que puedan satisfacer las necesidades de los
clientes.

Tener la capacidad de ofertar un precio competitivo para el mercado al que se
dirige.

Contar con la capacidad de produccion del volumen solicitado por el importador.

Poder ofrecer el servicio de venta cuando sea requerido.

Por otro lado, las caracteristicas de las empresas exportadoras con éxito son:

Eficiencia: Realizan una mejor utilizacion de los recursos.

Investigacion: Se diferencian por dedicar mas recursos a la investigacion y
desarrollo.

Innovacion: Innovan en su producto, proceso, gestion comercial 6 gestion
empresarial.

Adaptacién al entorno: Flexibilidad y adaptacion rapida a los cambios que se dan
en los mercados.

Vision global: Permite obtener ventajas para competir con otras empresas porque

se tiene la visién de varios mercados a la vez.
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Vemos puntos favorables al exportar, el cual se aplica en sintesis planeacion, control,
retroalimentacion y cumplir con las exigencias del mercado internacional, tales como

productos o servicios que cumplan los estandares de calidad.

1.2.5.- Variables en los Negocios Internacionales:

Las variables de los negocios internacionales pueden agruparse en dos grandes categorias.
Por un lado, las que no pueden ser controladas por quienes deciden participar y, de otro lado,
las que tienen que ver con la produccion y organizacién de la empresa, y que, por ello,

pueden ser gestionadas 0 manejadas.

e Variables externas no controlables.
Son aquellas que tienen que ver con la competitividad de los paises y sus
productos; también, con las facilidades para la distribucion y las variables
econdmicas, socioecondmicas, financieras, legales, fisicas, politicas y
socioculturales. Ademas, incluyen la mano de obra y las condiciones tecnolégicas
de cada pais sobre las cuales no pueden actuar directamente los empresarios o las

empresas.

e Variables controlables.
Incluyen a los factores de produccion sobre los cuales la empresa puede tomar
decisiones, como el capital, las materias primas a utilizar y la mano de obra a
contratar. También, incluye las actividades de la organizacién del personal, las

finanzas, la produccidn y las estrategias de venta.
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Vemos aqui las causalidades que todo exportador debe de conocer para no poder cometer

errores durante su gestion de exportacion, de esta manera, tiende hacia un éxito.

1.2.6.-Normas Internacionales que rigen las Politicas de Promocién de
Exportaciones:

Segun Mincetur (2003). Plan Estratégico. (2003-2013), manifiesta: Si bien se acepta como
necesaria la intervencion del Estado en la formulacion de politicas de promocion de
exportaciones, ésta no puede llevarse a cabo de manera ajena al contexto internacional. Por el
contrario, el planeamiento de estrategias debe realizarse considerando la normativa
internacional. Es fundamental tomar en cuenta los compromisos y acuerdos adoptados por el
Estado peruano en el contexto internacional, de tal forma que no se vaya contra las reglas
aceptadas por los paises en general. En estas circunstancias, cobra relevancia el marco
normativo aplicado por la institucion con alcance multilateral en temas comerciales, la

Organizacién Mundial del Comercio (OMC). (pag. 47).

De esta manera, se creo la Organizacion Mundial del Comercio (OMC), que constituye el
anico érgano internacional que rige el comercio mundial a través de un marco juridico
multilateral. Ademas, la OMC se constituye en un foro de negociacion de nuevos Acuerdos;
funciona como un d6rgano de solucién de disputas comerciales entre sus Miembros y
contempla mecanismos de revision de politicas comerciales. Asi, la OMC facilita la
aplicacién, administracion y funcionamiento de los Acuerdos Comerciales Multilaterales y

Plurilaterales.
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Dada nuestra calidad de miembro de la OMC, es importante resaltar que las politicas
nacionales de promocién de exportaciones deben respetar el marco juridico de la
Organizacién, el mismo que forma parte de los compromisos internacionales asumidos por
nuestro pais y que tiene como objetivo elevar los niveles de vida; lograr el pleno empleo;
aumentar los ingresos reales y la demanda efectiva y acrecentar el comercio de bienes y
servicios. En este sentido, la OMC reconoce la necesidad de realizar mayores esfuerzos para
que los paises en desarrollo, tal como es el caso de Perd, y los paises menos adelantados
obtengan una parte del incremento del comercio que corresponde a las necesidades de su

desarrollo econdémico. (pag. 48).

Conocer las politicas que rigen el mercado internacional es importante, porque permite
conocer las condiciones en el cual podamos exportar hacia un mundo globalizado, el cual

existen organismos de nivel nacional e internacional que facilitan la cultura exportadora.

1.2.7. La Exportacion:

La exportacion se refiere a aquella actividad comercial a través de la cual un producto o un
servicio se venden en el exterior, es decir, a otro pais o paises. O sea, que la exportacion es
una actividad comercial legal que un pais realiza con otro que justamente pretende, ya sea
para usar o consumir, algun producto o servicio que se produce en la otra nacion.

Cabe destacarse que la exportacion siempre se efectia en un marco legal y bajo
condiciones ya estipuladas entre los paises involucrados en la transaccién comercial. Asi es
que intervienen y se respetan las legislaciones vigentes en el pais emisor y en el que recibe la

mercancia.


http://www.definicionabc.com/economia/transaccion.php
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La exportacion puede efectivizarse a partir de diferentes vias de transporte, porque si 0 si,
en la exportacion, el conjunto de bienes o servicios deben “viajar” hacia otro pais, que se
encuentra a varios kildmetros de distancia, y entonces sera preciso que se los traslade por

tierra, en camiones, automaoviles, entre otros, por mar, o por avion.

Vale mencionar, que, en los Gltimos afios, gracias a las bondades que proporcionan las
nuevas tecnologias, especialmente internet, se ha vuelto algo comin y frecuente que la gente
exporte sus servicios laborales vinculados a labores via web, y entonces, en este caso

especial, lo que se exporta es un servicio abstracto.

1.2.8.-El Proceso Exportador:
Segun Promperu (2012). Guia Exportadora:

El siguiente esquema muestra las etapas que debe seguir todo negocio exportador:

a) Inscripcion de la empresa

Formalizar la empresa. Contar con Registro Unico de Contribuyente (RUC) habilitado

para emitir facturas, boletas, etc.

b) Estudio de mercado

Realizar un analisis del mercado internacional para determinar oportunidades de

ventas al exterior.
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c) Perfil del producto

d)

f)

9)

h)

Realizar un analisis de las caracteristicas del producto a exportar para determinar
si posee las caracteristicas para su comercializacion en el extranjero. Es decir, si

cuenta con oferta exportable.

Promocidn del producto
Utilizar herramientas de promocion comercial (participacion en ferias

internacionales, misiones comerciales, etc.).

Contacto comercial
Enviar al potencial comprador informacion de la empresa y sus productos

(cotizacion, catalogo, ficha técnica, muestras, etc.).

Tramites de Aduanas
Entregar a la agencia de aduana los documentos comerciales de embarque para

que realice los tramites ante la SUNAT.

Embarque al exterior
La agencia de aduanas entregara al exportador los documentos de embarque para

que a su vez los remita a su importador.

Servicio post venta
Seguimiento a la exportacion y retroalimentacion del servicio, garantizando

asistencia técnica del producto o servicio exportado.
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1.2.9.- La Empresa Exportadora:

Decreto Legislativo N° 1053 (2017), Ley General de Aduanas

Segun la Ley de General de Aduanas, la exportacion es el régimen aduanero que permite
la salida de mercancias nacionales o nacionalizadas del territorio de un pais hacia otro para su
uso o consumo definitivo en este Ultimo. En otras palabras, exportar es vender a otro pais.
Solo para diferenciar conceptos, el régimen aduanero que permite el ingreso legal de
mercancias provenientes de otros paises para ser destinadas al consumo, se llama

importacion.

Principios Generales de la Ley General de Aduanas en el territorio nacional, son los
siguientes.

e Facilitacion de comercio exterior

e Cooperacion e intercambio de informacién

e Participacién de agentes econ6micos

e Gestion de la calidad y uso de estandares internacionales

e Buena fe y presuncion de veracidad

e Publicidad

Tanto las personas naturales y las personas juridicas pueden exportar. Esto quiere decir
que desde una empresa unipersonal hasta una gran empresa pueden vender lo que producen
en el exterior. Por ejemplo, una empresa unipersonal para exportar necesita contar con su

respectivo RUC.
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Exportar con éxito contribuye positivamente a la economia de un pais no solo en el nivel

macro, sino también en el micro. Asi, la actividad exportadora ofrece a las empresas muchas

oportunidades adicionales que no pueden obtener en el mercado interno.

1.2.10.- Beneficios de la Actividad Exportadora:

Las microempresas que se lanzan a la actividad exportadora pueden obtener los siguientes

beneficios:

Mayores oportunidades de ventas y ganancias por la apertura e introduccion del
producto en distintos mercados.

Generacion de mas puestos de trabajo a medida que las exportaciones van
creciendo.

Diversificacion de riesgos al contar con mas mercados de venta y poder disminuir
la dependencia de un solo mercado.

La alta competencia en los mercados de exportacion obliga al empresario a
producir con mayor calidad y a aplicar innovaciones constantes.

Superacion de los problemas derivados de fluctuaciones estacionales del mercado
interno.

Se trata de una valiosa experiencia para continuar o ampliar las operaciones de
exportacion de la empresa.

Abre la posibilidad de desarrollar negocios complementarios para la exportacion.

Los beneficios de la exportacién involucran a varios agentes econémicos tales como:

estado, futuros exportadores, trabajadores, inversionistas, terceros, etc.
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1.2.11.- Habilidades Claves para un Empresario Exportador Exitoso:
Se puede mencionar algunas habilidades, actitudes y caracteristicas que debe reunir un

exportador exitoso. Ellos son las siguientes:

e Agregar siempre valor a sus productos y tratar de mejorar los estandares de
exigencia requeridos.

e No confiar en la calidad de su producto. Asegurarse de que los medios de
distribucion fisica internacional sean los adecuados para que lo que vende llegue
donde desea y cuando se requiera.

e Respetar siempre las leyes y normas del pais donde vendera su mercaderia.
Repudiar la corrupcion.

e Procurar entender las diferencias culturales de cada pais y respetar las costumbres
y la cultura ajenas.

e Estudiar los mercados internacionales y las reglas de comercio internacional.

e Apoyar sus ventas al exterior en profesionales de confianza y tener siempre como
respaldo a entidades financieras competentes. No concentrar en si mismo todas las
actividades de la empresa.

e Cumplir con todas las obligaciones que sume con sus clientes.

e No pensar que los mercados internacionales son limitados para sus productos. No
conformarse con llegar a un solo pais.

e Identificar sus debilidades para hacer funcionar el negocio exitosamente y
prepararse para revertir tal situacion.

e Aprender otros idiomas, como el inglés, el francés o el chino, para convertirse en la

principal persona de contacto con clientes nuevos y potenciales.
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Elaborar un Plan de Exportacion.

Las mencionadas citas se refieren al éxito del exportador, en el cual no esta garantizado el

éxito al 100% porque siempre sucede una o varias eventualidades inesperadas, por ejemplo:

la inflacion, dictadura, clima, etc.

1.2.12.- Dimensiones de las Capacidades de Exportar:

Segun Diario del Exportador. (2017). Capacidades para la exportacion:

a)

b)

Capacidad Productiva: Esta relacionada con la capacidad instalada de la empresa
para atender los volimenes de demanda del mercado objetivo, asi como de
asegurarse de que el producto cumple con los estandares y requisitos del mercado

objetivo.

Capacidad de personal y de gestion: Es el factor ideal de operaciones para la
exportacién. Permite contar con objetivos claros, conocer las fortalezas, las
debilidades y la posicion competitiva en el mercado mundial. Ello implica, también
que cuente con el personal adecuado y capacitado para gestionar y operar la

empresa y asi cumplir los ya mencionados objetivos.

Capacidad comercial: La empresa debe elaborar su plan de comercializacion para
amoldarse al mercado de destino. En cuanto a esto, debe conocer los aspectos
generales de la comercializacion, como el precio, el mercado objetivo, la

promocion y el producto, aplicados a la mercancia que se va a exportar. Ello
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también incluye la capacidad de manejar técnicas de negociacion aplicadas en el

comercio internacional.

Capacidad economica financiera: Es la capacidad de la empresa para sumir
economicamente las operaciones de exportacion. Se inicia con la produccion de la
mercancia y termina con el cobro efectivo. La capacidad financiera propiamente
dicha se refiere a las posibilidades de la empresa de conseguir financiamiento

interno o externo para las operaciones de exportacion.

Son las capacidades principales e inherentes para exportar, ya que cada capacidad es

necesaria y se complementan mutuamente durante la exportacion de cualquier servicio o

producto. Generando asi una adecuada y correcta exportacion durante el proceso del

comercio exterior.

1.2.13.- Capacidad exportadora de la empresa:

Segun Cantos, Manuel. (2007). Introduccién al Comercio Internacional, define que la

capacidad exportadora dependera de los siguientes factores:

Capacidad fisica: crear una oferta exportable. Exportar no significa que debamos
dejar de vender mercancias a nuestros clientes nacionales para vender a mercados
extranjeros. La empresa debe disponer de capacidad productiva suficiente para

poder atender ambos mercados
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e Capacidad administrativa: el empresario no debe ser un Toddlogo. La
exportacion significa que la empresa debera crear un aparato administrativo nuevo,
que permita gestionar toda la documentacion necesaria para realizar las
operaciones internacionales. Es por ello que el empresario debera mostrar sus dotes

de delegacion en personas que lo apoyen en las actividades internacionales.

e Capacidad econémica: la actividad exportadora puede implicar grandes
inversiones que no tendréd un resultado econémico hasta un periodo de tiempo que
se puede llegar a ser largo. No nos extrafie que en un proceso de estemos un afio

entero invirtiendo hasta recibir el primer pedido.

e Recursos humanos: la actividad de importacion-exportacion es una actividad que
requiere de los cinco sentidos. El personal dedicado a estas tareas debe tener unas
caracteristicas especiales, diferentes a las del resto de trabajadores de la empresa:
dominio de idiomas, conocimientos avanzados de marketing, logistica, buenos

dotes de negociacion, disponibilidad para viajar, etc. (pag79-80).

1.3.- BASES TEORICAS DE MODELO DE NEGOCIO

1.3.1.- Modelo de Negocio:

Un modelo de negocios es una "representacion abstracta de una organizacion, ya sea de
manera textual o gréfica, de todos los conceptos relacionados, acuerdos financieros, y el
portafolio central de productos o servicios que la organizacién ofrece y ofrecera con base en
las acciones necesarias para alcanzar las metas y objetivos estratégicos.” Esta definicion

deAl-Debei y Avison (2010) V4 BM Framework, indica que la propuesta de valor, la
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arquitectura de valor (infraestructura organizacional y tecnoldgica), valor financiero y valor
de red son las dimensiones primarias de los modelos de negocio.

Un modelo de negocio describe de manera racional cdmo una organizacion crea, entrega y
captura valor en4 contextos sociales, culturales, etc. EI proceso de construccién de un modelo
de negocios es parte de la estrategia de negocios

En la teoria y la préctica, el término modelo de negocio es utilizado para un amplio
conjunto de descripciones que representan aspectos centrales de un negocio, entre ellos el
propdsito, proceso de negocio, mercado objetivo, las ofertas, estrategias, infraestructura,
estructuras organizacionales, practicas de comercio, procesos operacionales y las politicas. La
literatura ha ofrecido diversas interpretaciones de los modelos de negocio. Por ejemplo, se
suelen definir como disefios de las estructuras organizacionales para aprovechar una
oportunidad comercial. Extensiones de esta definicion enfatizan en el uso de la coherencia en

la descripcion de los modelos de negocio.

1.3.2.- Historia:

A lo largo de los afios, los modelos de negocio se han vuelto mas sofisticados. EI modelo
del cebo y el anzuelo fue introducido en el siglo XX. Esto involucra ofrecer un producto
basico a un costo muy bajo y después realizar cargos recurrentes por servicios similares o
recargas. Algunos ejemplos son: rastrillo (cebo) y repuestos (anzuelo); celulares (cebo) y
tiempo aire (anzuelo); impresoras (cebo) y los cartuchos (anzuelo); cAmaras (cebo) y el
revelado (anzuelo). Una variante de este modelo es utilizada por Adobe, un desarrollador de
software que regala el lector de documentos, pero cobra por el editor.

En la década de 1950, surgieron nuevos modelos de negocio con los restaurantes

McDonald's y con Toyota. En la década de los 60's, los innovadores fueron e Wal-Mart y
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Hypermarkets. En los 70's, surgieron nuevos modelos con FedEx y Toys R Us; en los 80's,
Blockbuster, Home Depot, Intel, and Dell Computer; los 90's, con Southwest Airlines,
Netflix, eBay, Amazon.com, y Starbucks.

Hoy en dia, los modelos de negocio dependen de como se usa la tecnologia. Por ejemplo,
los emprendedores en internet han creado nuevos modelos de negocio que dependen
totalmente de las tecnologias emergentes. Al utilizar tecnologia, los negocios pueden alcanzar
un gran namero de clientes con costos muy bajos. Ademas, el incremento del uso de la
subcontratacion y la globalizacién ha significado que los modelos de negocio deben también
buscar el financiamiento estratégico y moverse de complejas cadenas de suministro a otras

estructuras.

1.3.3.-Conocimientos Tedricos y Empiricos de los Modelos de Negocio:

La légica de disefio y coherencia narrativa

La l6gica del disefio ve al modelo de negocio como el resultado de crear nuevas
estructuras organizacionales o cambiar las existentes para perseguir nuevas oportunidades.
Gerry George y Adam Bock (2011), entrevistaron a directivos para entender como percibian
los conceptos clave de los modelos de negocio. En ese andlisis, los autores mostraron que hay
una logica de disefio detras de la manera en la que los emprendedores y directivos perciben y
explican sus modelos de negocio. George y Bock (2012), utilizaron casos de estudio y datos
de encuestas de IBM para describir como los CEOs y emprendedores, crean narrativas o
historias de una manera coherente para mover negocios de una oportunidad a otra. También
mostraron que cuando la narrativa no tiene coherencia o los componentes de la historia no
estan alineados, los negocios tienden a fracasar. Ellos recomiendan maneras con las cuales,

los CEO's, pueden crear narrativas fuertes para impulsar el cambio.
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Modelos de negocio entre empresas que se asocian, Hummel et al. (2010) encontraron
que, para escoger socios de negocios, es importante asegurarse que los modelos de negocio
de ambas partes sean compatibles y complementarios. Por ejemplo, encontraron que es
importante identificar analizar los modelos de negocio de los socios potenciales y que es

recomendable encontrar empresas que entiendan nuestro modelo de negocio.

La Universidad de Tennessee llevo a cabo investigacion acerca de las relaciones
colaborativas en los negocios. Los investigadores codificaron su investigacion en un modelo
conocido como Vested o Vested Outsourcing. Vested es un hibrido en el cual los
compradores o proveedores, dentro de una relacion de outsourcing o subcontratacion, se
enfocan en los valores y objetivos que comparten para crear una colaboracion que es

mutuamente benéfica.

1.3.4.- Categorizacion de Modelos de Negocios:
A partir de 2012, algunos investigadores han estudiado el modelo de negocios liquido.
Esquema V4 BM
Al-Debei y Avison (2010) V4 BM Framework - cuatro dimensiones principales que
encapsulan 16 elementos.
e Propuesta de valor: esta dimension implica que un modelo de negocios debe incluir
la descripcion de los productos y servicios que la organizacion ofrece u ofrecera.
Ademas, debera describir los elementos de valor incorporados en la oferta, asi
como la naturaleza del mercado al cuél va dirigido.
e Arquitectura de valor: incluye la arquitectura tecnologica, infraestructura

organizacional, y sus configuraciones.
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e Red de valor: dibuja la perspectiva red entre compafiias.
e Finanzas de valor: informacion relacionada a costos, precios y estructura de
ingresos.
Cambio de modelos lineales a modelos de plataforma
Sangeet Paul Choudary (2013), distinguio6 entre dos familias de modelos de negocios en
un articulo de Wired magazine. Choudhry contrasta el modelo lineal con el modelo de
plataforma. En el primer caso, las firmas crean bienes o servicios y los sacan a la venta. El
valor es producido y consumido de manera lineal, como agua corriendo por una pipa. El
segundo modelo, de plataformas no solo crea productos y los lanza, sino que también permite
que los usuarios creen y consuman valor.
Choudary, Van Alstyne y Parker, explicaron méas a profundidad como los negocios estan
evolucionando de sistemas lineales a sistemas de plataformas, resultando en el cambio de

industrias completas.

Plataforma de modelo de negocios

Hay 3 elementos clave para un modelo de plataforma exitoso. La Caja de herramientas
crea una conexion que les facilita a otros conectarse a la plataforma. Esta infraestructura
permite la interaccidn entre los participantes. EI iman atrae a los participantes a la plataforma.
Para las plataformas de transacciones, tanto los productores como los consumidores, deben
estar presentes. EI Matchmaker fomenta el flujo de valor por medio de las conexiones entre
consumidores y productores.

Chen (2009), estableci6 que el modelo de negocios tiene que considerar las capacidades de
la Web 2.0 como la inteligencia colectiva, los efectos en la red, el contenido generado por

usuarios y la posibilidad de auto mejorar los sistemas. Sugiri6 que la industria de servicios
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como aerolineas, trafico, transporte, hoteles, restaurantes, informacion y tecnologias de
comunicacion, se podran ver beneficiadas al adoptar modelos de negocio que adopten las
capacidades de la Web 2.0. Dio el ejemplo de éxito de Amazon, quienes generan grandes

ganancias por medio de una plataforma abierta que apoya a otras compafiias.

1.3.5.- Aplicaciones:

Malone et al.,encontraron que algunos modelos de negocios se desempefiaban mejor
que otros utilizando informacién de las principales empresas de Estados Unidos de 1998 a
2002.

El concepto de modelo de negocios ha sido incorporado en ciertos estandares de
contabilidad. Por ejemplo, el IASB utiliza "el modelo de negocios de una entidad para
gestionar los activos financieros™ como un criterio para determinar si esos activos deben
medirse al costo amortizado o al valor razonable en su norma de contabilidad de instrumentos
financieros. El Financial Accounting Standards Board, también propuso un uso similar del
modelo de negocios para clasificar instrumentos financieros. EI concepto de modelo de
negocios también ha sido introducido en la contabilidad de los impuestos diferidos bajo los

estandares International Financial Reporting Standards.

1.3.6.- Disefio de Modelo de Negocios:

Disefio de modelos de negocios se refiere a la actividad de definir el modelo de una
compafiia. Es parte de los procesos de desarrollo y estrategia de negocios, e involucra
métodos de disefio.

Definiciones de modelo de negocios:
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a) Consideracion economica
Al-Debei y Avison (2010), consideran el valor financiero como una de las
principales dimensiones que los modelos de negocios deben incluir. Con
informacion referente a costos, métodos para seleccionar precios y estructura de
ingresos. Stewart y Zhao (2000), definieron el modelo de negocios como "una
declaracion de cdmo una empresa hara dinero y mantendra su flujo de ingresos a

lo largo del tiempo.

b) Consideracion de componentes
Osterwalder et al. (2005), Consideraron el modelo de negocio como el plano de
cdmo una empresa hace negocio. Slywotzky (1996), se refiere al modelo de
negocios como ‘‘la totalidad de como una compaifiia selecciona a sus clientes,
define y diferencia sus ofertas, define las actividades que llevara a cabo y aquellas
que daré a subcontratacion, configura sus recursos, crea utilidad para sus clientes

y obtiene ingresos’’

c) Resultado estratégico
Mayo AndyBrown (1999), considera el modelo de negocios como "el disefio de

sistemas clave independientes que crean y mantienen un negocio competitivo.’

1.3.7.- Definiciones de Desarrollo de Modelo de Negocios:
Zott y Amit (2009), consideran el disefio de modelos de negocios desde ambas
perspectivas (disefio de temas y disefio de contenido). Los temas de disefio hacen referencia a

los conductores dominantes de creacion de valor, y el contenido examina con mayor detalle
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las actividades a realizar, la vinculacion y la secuencia con la que se llevaran a cabo las

actividades.

a)

b)

Disefio de temas con énfasis en el modelo de negocios

Desarrollando un esquema para un Desarrollo de Modelo de Negocios, Lim (2010)
propuso el modelo ESSO o Environment-Strategy-Structure-Operations que toma
en consideracion el alineamiento de la estrategia de la organizacién con la
estructura organizacional, las operaciones y los factores del ecosistema para poder
alcanzar una ventaja competitiva de costo, calidad, tiempo, flexibilidad o

innovacion.

Disefio de contenido con énfasis en el modelo de negocios
El disefio de modelos de negocios incluye el modelado y descripcion de:
e Propuestas de valor
e Segmentos de mercado objetivo
e Canales de distribucion
e Relaciones con los clientes
e Configuraciones de valor
e Capacidades centrales
e Red de socios

e Estructura de costos
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c) Modelo de ingresos

El disefio de modelo de negocios es distinto al modelado de negocios. El primero se
refiere a definir la 16gica de negocios de una compafiia a nivel estratégico; mientras

que el segundo, se enfoca en el disefio de los procesos del negocio a nivel operacional.
Una plantilla de modelo de negocios puede facilitar el proceso de disefiar y describir

el modelo de una compafiia.

Daas et al. (2012), desarrollaron un sistema de soporte a las decisiones (DSS) para el

disefio de modelos de negocio. En su estudio desarrollaron un (DSS) para ayudar al modelo

SaaS en este proceso, basados en un proceso guiado por varios métodos de disefio.

1.3.8.- Ejemplos de Modelo de Negocios:

a)

b)

Modelo de ladrillos y clicks
Modelo que integra tanto presencia offline como en linea. Un ejemplo es cuando
alguna tienda permite realizar pedidos en linea, pero deja recogerlos en su tienda

local.

Modelos colectivos

Sistema de negocios compuesto por un namero relativamente grande de negocios,
comerciantes y profesionistas. De esta manera comparten recursos e informacion que
provee beneficios para los miembros. Por ejemplo, un parque de ciencias o un campus
de alta tecnologia proveen recursos compartidos a las empresas y busca crear una

comunidad de innovacion.
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f)
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Modelo de eliminacion de intermediarios
Eliminar intermediarios en la cadena de suministros. En vez de acudir a los canales
tradicionales de distribucion, las compafiias tratan con cada cliente directamente, por

ejemplo, via internet.

Modelo de ventas directas

Ventas directas es anunciar y vender los productos directamente sin tener una
locacion fija. Suelen darse con demostraciones personales u otros arreglos personales.
Una definicidn es: "La presentacion directa, demostracion y venta de productos o

servicios a clientes, usualmente en sus casas o lugar de trabajo."

Modelo de revender con valor agregado
Es un modelo en el cudl un negocio revende algin producto, pero con ciertas
modificaciones que le agregan valor al producto o servicio. Es un modelo

colaborativo reciente que ha sido adoptado por compariias de software.

Franquicias
Franquiciar es la practica de utilizar el modelo de negocio de alguna otra compaiiia.
Para el que vende las franquicias, es una alternativa para distribuir sus productos y

ampliar su marca, sin tener que invertir.
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g) Modelo de abastecimiento
Es un modelo ligado a las relaciones de negocio donde mas los participantes requieren
trabajar con otros para tener éxito. Es la combinacion de dos conceptos: el esquema

de relacion contractual con proveedores, y el modelo econémico utilizado.

h) Modelo Freemium
Este modelo ofrece servicio web basico de manera gratuita y cobra un monto por

funciones adicionales.

1.3.9.- Definicién de Modelo

Segun los creadores del método, este lienzo permite que una organizacion cree, presente y
capture valor (Osterwalder 2010, 14). jNada menos que eso j. El BMC se inscribe en la
tendencia visual & design thinking, es decir, permite crear un sistema visual accesible, legible
y comprensible para todos gracias a su procedimiento no lineal. Este lienzo es un soporte con
el que los emprendedores piensan y construyen su modelo econémico en una Unica pagina:
organizan facilmente sus ideas en la planilla con casillas, para pasar mas rapidamente y

eficazmente a la accion.

El hecho de ofrecer una visién de conjunto a los modelos en construccion favorece la
definicion clara de las prioridades de los planes de accion concretos que se deben llevar a
cabo, asi como un plan de enfoque creativo y adaptable, lo que simplifica enormemente la
elaboracion futura de un plan de negocios. Esta herramienta también mejora los intercambios

con los clientes y da un verdadero impulso a la comunicacién entre colaboradores.
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Esta matriz esta compuesta en concreto por nueve bloques interdependientes que plasman

toda actividad de una empresa:

Se refiere a las herramientas de negocio, los siguientes puntos mencionados ejercen un

Las actividades clave

Los socios clave

Los recursos clave

Los segmentos de mercado o de clientes
Los canales de comunicacion

La relacion con los clientes

El producto o la propuesta de valor

La estructura de los costos

Las fuentes de ingresos

nacleo importante para el modelo de negocio.

1.3.10.- Definicion y Ejemplos de Modelo de Negocio:

Segun Gestron.es, Modelo de Negocios indica:

La definicion de modelo de negocio es complicada y tiene muchisimas variantes. La

definicidn clasica dice que es “el plan previo al plan de negocio que define qué vas a ofrecer

al mercado, como lo vas a hacer, quién va a ser tu publico objetivo, como vas a vender tu

producto o servicio y cudl sera tu metodo para generar ingresos”. En definitiva, es plasmar en

un documento cOmo vas a crear, desarrollar y capturar valor. Una pequefia vision de todo lo

que puede ser tu startu en un futuro y los diferentes aspectos sobre los que se va a construir
toda tu empresa. Seria como los pilares de un edificio, siendo el edificio tu negocio y esos

pilares el propio modelo. Hay que destacar que el modelo de negocio es algo mas que saber
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de donde vienen los ingresos, tal y como se ha podido ver en la primera definicion. Ganar
dinero serd una consecuencia de todo ese proceso de saber qué ofreces, como lo haces, cuél

es tu publico y demas.

En el Modelo de negocio Canvas, segin Osterwalder & yves pigneur, (2011). Generacion
de Modelo de Negocio:

El Business Model Canvas es la “plantilla” de modelo de negocio mas popular del mundo.
Desde que sus creadores, publicaron el libro que dio nombre a este “lienzo”, se ha convertido
en un modelo de negocio utilizado para casi todas las nuevas startups y popularizado en
concursos como los Startup Weekends.

Es una herramienta que tiene distintos apartados que se encargan de cubrir todos los
aspectos basicos de un negocio, desde los segmentos de clientes hasta incluso los socios
claves y la estructura de costes. En general, sigue la definicion de modelo de negocio y busca
plasmar en un solo lugar como se crea, entrega y captura ese valor de tu startup.

¢ Y en gqué consiste cada uno de los 9 apartados del Business Model Canvas? Tranquilo,

ahora mismo te lo cuento:

a) Segmentos de clientes:
Segmentacién de mercado o grupo de personas a los que vamos a venderles
nuestro producto o servicio. Puedes agrupar los publicos por las necesidades,
canales, relaciones u ofertas. Algunos ejemplos de segmentos serian el mercado de
masas (muy amplios), los nichos de mercado (muy especificos), los diversificados
(distintos publicos muy distintos) o los multi-segmentos (que dependen de varios

clientes a la vez).
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Propuesta de valor:

Caracteristicas y beneficios que se encargan de crear valor para cada uno de esos
segmentos. En esta parte debes explicar qué es lo que ofreces a tus clientes y por
qué van a comprarlo. Algunas caracteristicas de esta propuesta podrian ser la

novedad, el rendimiento, la personalizacion, el disefio o el precio

Canales:

Medios a través de los que te vas a comunicar y vas a hacer llegar tu propuesta de
valor al cliente. Pueden ser canales propios (de los socios) o externos y directos o
indirectos y estan divididos en 5 fases (notoriedad, evaluacion, compra, entrega y

postventa).

Relacion con el cliente:
Tipo de relacién entre la startup y el cliente. Puede ser asistencia personal, self-

service 0 automatizado (mezcla de ambas).

Fuente de ingresos:
¢De dénde va a llegar el dinero a la empresa? ;Como se va a generar el beneficio?
Algunos modelos de fuente de ingreso podrian ser la venta directa en un Gnico

pago, el pago por uso o la suscripcion.

Recursos clave:
Los recursos mas importantes para que todo lo anterior funcione. Pueden ser

fisicos (vehiculos, edificios, ...), intelectuales (patentes, copyrights, ...), humanos
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(expertos clave, empleados muy valorados, ...) o financieros (efectivo, crédito,

).

g) Actividades clave:
Si hay recursos clave, también tiene que haber actividades claves. ¢ Cuales son las
actividades sin las que tu negocio moriria? ¢Son de produccion? ¢De solucion a
problemas individuales? ¢De una plataforma a través de la que funciona todo el

startup?

h) Socios clave:
Colaboradores y personas que son claves para que el negocio arranque y funcione.
¢Y por qué se buscan estos socios clave? Porque se busca optimizar los recursos
(contratar proveedores), reducir riesgos con alianzas estratégicas y adquirir

recursos y actividades que no tienes en tu propio startup.

i) Estructura de costes:
El clasico desglose de los gastos que va a tener tu modelo de negocio. Se incluyen
los costes fijos, variables, las economias de escala para reducir costes y todo lo

relacionado con el gasto.

1.3.11.- Modelo de Negocio — Emprendedores:
Emprendedores (2017), Modelo de Negocio, define: Un modelo de negocio es una
herramienta previa al plan de negocio que te permitird definir con claridad qué vas a ofrecer

al mercado, como lo vas a hacer, a quién se lo vas a vender, como se lo vas a vender y de qué
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forma vas a generar ingresos. Es una herramienta de analisis que te permitira saber quién
eres, como lo haces, a qué coste, con qué medios y qué fuentes de ingresos vas a tener.
Definir tu modelo de negocio es saber cual es tu ADN, como esta hecho, como se puede
modificar, como pulir, como cambiar, como moldear...

Cuando se habla, coloquialmente, de modelo de negocio se suele concretar en la forma
que tiene una empresa de ganar dinero. Y también es eso, pero es mucho maés. “Se suele
relativizar lo del modelo de negocio con los flujos de ingresos, y el modelo de negocio habla
no sélo de como ganar dinero sino también de quiénes son tus clientes, de como vas a llegar a
ellos, qué cosas tienes que hacer para entregarles tu propuesta de valor, qué es lo que te hace
anico, qué estructura de costes tienes, etc.; es una vision sistémica de tu negocio”, subraya
Javier Megias, experto en creaciéon de empresas y modelos de negocio.

Los modelos que estan funcionando son aquellos que son capaces de crear valor para el
cliente, es decir, que tienen una propuesta de valor clara, que son capaces de llegar al cliente,
de diferenciarse, de establecer fuertes lazos con el cliente, de fidelizar y que son capaces de
producirlos también de una manera especial.

La manera de validar un modelo de negocio es teniendo clientes que paguen por tu
producto y/o servicio. Esa es la manera de validar tu propuesta de valor. ;Cémo se crea
valor? Estando muy cerca del cliente. Estableciendo una relaciéon muy estrecha desde el
principio para saber cuales son sus necesidades o problemas que tienen. Y una vez en el
mercado puedes encontrarte con que tu modelo de negocio necesita modificarse. "El modelo
de negocio puede variar constantemente. De hecho, no cambiar de modelo de negocio 0 no
hacer variaciones importantes es aterrador", advierte el experto en creacién de empresas Guy
Kawasaki en la nueva edicion ampliada de su bestseller. El arte de la empezar 2.0 (Deusto,

2016).
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Para evitar modificaciones vinculadas a una falta de planificacion, Kawasaki ofrece estos
consejos a la hora de configurar tu modelo de negocio:

1. Ponte como objetivo un nicho de mercado especifico. "Cuanto mas concreta sea la
descripcion de tu cliente, mejor. Muchos emprendedores temen establecer un foco
excesivamente limitado y especifico porque saben que con ello no podran dominar el mundo.
Sin embargo, las empresas de mayor éxito empezaron poniéndose como objetivo alcanzar
como maximo un par de mercados y crecieron luego adquiriendo un tamafio mayor a medida
que fueron abordando nuevos mercados", asegura este emprendedor.

2. Mantén la sencillez. "'Si no eres capaz de describir tu modelo de negocio en diez
palabras 0 menos es que no tienes un modelo de negocio. Evita la jerga empresarial que esté
de moda en el momento (estratégico, critico, escalable...); no sirve para describir un modelo
de negocio™, continda. Y pone un ejemplo: ;A qué se dedica eBay? "A cobrar el precio que
aparece anunciado mas una comision. Fin de la discusion”.

3. Copia a los demas. "El comercio lleva un monton de tiempo conviviendo con nosotros,
de modo que a estas alturas ya deben de haberse inventado todos los modelos de negocio
posibles. Podemos innovar en tecnologia, marketing o distribucion, pero tratar de inventar un
nuevo modelo de negocio es una estrategia perdedora. Intenta relacionar tu modelo de
negocio con algo que ya tenga éxito y todo el mundo entienda”, sugiere.

4. Sé expansivo. "Los modelos de negocio que intentan aumentar el tamafio del pastel en
vez de hacerse con mas pedacitos del mismo pastel son los que mejor funcionan
habitualmente [sobre todo para los startups]. Los clientes esperan descubrir productos
innovadores y frescos... no mas de lo mismo", concluye.

Lo primero es validar tu modelo con el mercado lo antes posible. Y si has validado ya

varios modelos, debes escoger aquel que encaje mas con el equipo, es decir, que el equipo sea



49

capaz de ejecutarlo con mayor probabilidad de éxito. Es muy importante valorar y analizar
qué experiencia tienen, qué capacidades, qué recursos tienen, etc. Y también puedes valorar
el tamafio del mercado, qué competidores hay, con qué margenes me movergé, cuanto tiempo
falta para alcanzar el punto muerto.

"Cuando tienes identificados esos puntos en comun y el modelo de negocio ya lo tienes
esbozado y ya lo has testeado simplemente con palabra con gente es el momento de
identificar cuéles son las hipdtesis que tiene tu modelo de negocio”, propone Megias.

"La primera hipétesis que debes probar es si lo que haces tiene valor para la gente, porque
igual vas a disefiar un secador de pelo que utiliza energia solar y eso a la gente no le interesa.
Eso se puede probar hablando simplemente hablando con potenciales clientes y
preguntandoles directamente si le encuentran valor. No es una validacion definitiva, pero te
da informacion. La segunda hipotesis es si la gente esta dispuesta a pagar. Y esa es la mas
dificil de probar. Tiene mucho que ver con el next to have que dicen los americanos: puedes
estar resolviendo un problema, pero sélo seria algo bonito que tener, pero no por lo que vayas
a pagar (por ejemplo, WhatsApp). Y la Gnica forma de validar esa hipétesis es con ventas",

concluye.

1.3.12.- Modelo de Negocios de diversos Autores:

Segun Matiz & Asociados - Asesoria Empresarial Ltda. (2013), Definiciones:

El modelo de negocio es una representacion simplificada de la I6gica del negocio, es decir,
es la descripcién de la forma como cada negocio ofrece sus productos o servicios a los
clientes, como llega a estos, su relacion con ellos y como la empresa gana dinero.

Son también llamados disefios de negocios o disefios empresariales y es el mecanismo por

el cual una empresa describe cémo busca generar ingresos y beneficios, por lo que se debe
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tener en cuenta: como selecciona los clientes; como define y diferencia sus ofertas del
producto; como crea utilidad para sus clientes; como consigue y mantiene sus clientes; como
sale al mercado con publicidad y distribucion; definicion de las principales tareas;
configuracion de los recursos y por ultimo como conseguir el beneficio.

En conclusién, un modelo de negocio describe el modo en que una organizacion o
empresa crea, distribuye y captura valor; es la forma de hacer los negocios.

Se presentan a continuacion, algunas definiciones en orden cronoldgico de autores
reconocidos:

» Peter Drucker (1984) fue el primero en hablar del tema proponiendo que “un
modelo de negocio se refiere a la forma en la que la empresa lleva a cabo su
negocio”. Propone un modelo que responda a quién es el cliente, qué valora, cual
es la l6gica subyacente que explica como podemos aplicar dicho valor al cliente a
un costo apropiado.

» Eriksson & Penker (2000) postula que es una abstraccién de como una empresa
funciona, proporciona una vista simplificada de la estructura de negocios que
actia como la base para la comunicacién, mejoras o innovacion los requisitos de
los sistemas de informacion que apoyan a la empresa.

* Linder y Cantrell (2000) de Accenture definen “un modelo de negocio operativo
es la l6gica nuclear de la organizacién para crear valor. EI modelo de negocio de
una empresa orientada a los beneficios explica como ésta hace dinero”.

« Amity Zott (2001) sostienen que un modelo de negocio explica el contenido, la
estructura y el gobierno de las transacciones designadas para crear valor al

explotar oportunidades de negocio.
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Chesbrough and Rosenbloom (2001) presentan una definicién mas detallada y
operativa al indicar que las funciones de un modelo de negocio son: articular la
proposicion de valor; identificar un segmento de mercado; definir la estructura de
la cadena de valor; estimar la estructura de costes y el potencial de beneficios;
describir la posicion de la empresa en la red de valor y formular la estrategia
competitiva.

Magretta (2002) define el modelo de negocio como “historias que explican coémo
la empresa trabaja”. Utilizando a Drucker como referente, el autor define un buen
modelo de negocio como aquél que responde a las siguientes preguntas: ¢ Quién
es el cliente y qué valora? ;Cudl es la l6gica econdmica subyacente que explica
cémo podemos aportar dicho valor al cliente a un coste apropiado?

Shafer, Smith y Linder (2005) analizan 12 definiciones publicadas entre 1989 y
2002 y desarrollan un diagrama de afinidad para identificar las cuatro categorias
comunes en todas las definiciones: elecciones estratégicas, creacion de valor,
captura de valor y red de valor. En definitiva, un modelo de negocio debe incluir
las elecciones estratégicas, muchas veces asociadas a una red de organizaciones
que colaboran, que explican la creacion y captura de valor.

Casadesus-Masanell y Ricart (2007) explican que dichas elecciones pueden
agruparse en tres categorias: Politicas, que indican cdémo deben hacerse las cosas;
Activos, que indican cémo debe invertirse el dinero; Gobierno, que indica las
condiciones legales, contractuales y Organizativas para el control de politicas y

activos, manejando un diagrama de flujo causal.
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« Joan E. Ricart (2009) mencionan que Un modelo de negocio consiste en el
conjunto de elecciones hechas por la empresa y el conjunto de consecuencias que

se derivan de dichas elecciones.

1.3.13.-Definicion de Empresa:
Segun la Ley N° 28015; D.S N° 009-2003-TR, sobre Promocién y Formalizacién de la
micro y pequefia empresa, establece en el articulo dos, acerca de la definicion de la micro y

pequefia empresa, lo siguiente:

La micro y pequefia empresa es la unidad econémica constituida por una persona
natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacién o gestion empresarial contemplada
en la legislacién vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion,

transformacion, produccion, comercializacion de bienes o prestacion de servicio®.

En el articulo tres, referido a las caracteristicas de las micro y pequefia empresa

(MYPE), se dice: “las MYPE deben reunir las siguientes caracteristicas concurrentes:

a) El namero total de trabajadores:
La microempresa abarca de uno (1) hasta diez (10) trabajadores inclusive

La pequefia empresa: abarca de uno (1) hasta cincuenta (50) trabajadores inclusive.

b) Niveles de ventas anuales:

La microempresa: hasta el monto méximo de 150 Unidades Impositivas Tributarias

Ley N° 28015. D.S N° 009-2003-TR. Art. 2
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La pequefia empresa a partir del monto maximo sefialado para las microempresas y

hasta 850 unidades impositivas tributarias (UIT) *.

Se refiere al marco legal peruano, el cual rigue hasta la fecha, es decir establecen las reglas

en el ambito empresarial.

1.3.14.- Importancia de la Microempresa:

Es ampliamente reconocido el importante papel que desempefian las microempresas,
pequefias y medianas empresas, para dinamizar y fortalecer el desempefio de las economias
como generadoras de empleo y del producto bruto interno, tanto en los denominados paises
desarrollados como en los paises en vias de desarrollo. Estas presentan, incluso, mayor
flexibilidad que las grandes empresas para modificar sus actividades y adaptarse a nuevas
exigencias del mercado. Al mismo tiempo, tienen mayores posibilidades de contribuir al
fortalecimiento de las comunidades en las que se desempefian, respecto a las grandes
empresas, generalmente con intereses extra locales (Martinez, 2007). Especificamente, las
MYPES de América Latina y el Caribe representaban, segun estadisticas regionales, el 96%

del total de las empresas existentes, y generaban el 57% del empleo (Alburquerque, 2004).

En estos momentos, el Perl expone los mejores indicadores macroecondémicos, una
economia s6lida, mayores exportaciones, negociaciones de acuerdos comerciales con Estados
Unidos y otras naciones desarrolladas, entre otras. Este optimismo y animo de la economia se
traslada al consumo privado, dado que la poblacion estd demandando mayores bienes para

consumo. Este dinamismo econdmico favoreceria un mayor desarrollo de las micro y



54

pequefias empresas, pero debiera darse las medidas para poder lograr esto. Por tanto, es

necesario conocer su funcionamiento como piezas fundamentales en la economia peruana.

Mucho se ha discutido de la importancia de las microempresas en la actividad econémica
del Peru, tanto a nivel de generacion de empleo, tipo de trabajos que generan, asi como las
actividades economicas que desarrollan y su aporte a la economia; sin embargo, son muy
pocos los trabajos que han realizado una caracterizacion, diferenciando distintos tipos de
microempresas, dada la heterogeneidad en su produccidn, en la calificacién de su personal, el

acceso al crédito, entre otras cosas.

1.3.15.- Surgimiento de la Microempresa

El proceso de globalizacion, la transformacion tecnoldgica, la competencia entre las
empresas, las crisis econdmicas, la migracion, el crecimiento demografico, etc., que han
sucedido a través de los afios, han modificado las estructuras productivas de las economias
para adecuarse a las nuevas condiciones de competencia internacional, donde el mercado de
trabajo no ha sido ajeno, por lo que se han venido creando nuevas formas de trabajar. Las
microempresas han cobrado cada vez mayor importancia, entre otras cosas por el hecho de
que tales organizaciones tienen la capacidad de producir puestos de trabajo con menores
requerimientos de capital, demostrando el potencial innovador para enfrentar la flexibilidad
productiva. En casi todos los paises, la generacién de empleos se ha venido reduciendo de tal
forma, que el gobierno, y el sector privado (grandes y medianas empresas) no han podido

absorber a la poblacién en edad de trabajar.
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Yolanda Vigil (2010) sostiene al respecto: Las MYPE han adquirido un papel
preponderante en la economia peruana ya que aqui encontramos al 98% de las empresas del
Peru. Estas aportan el 42% del PBI y emplean a casi el 80% de la Poblacion econémicamente
activa. Esto lo comprobamos facilmente ya que actualmente nos topamos cada cinco minutos
con un negocio o una persona ofreciendo diversos servicios. Este es el sector mas importante
ya que ademas genera ingresos para la poblacion. Ahora también se le considera como motor
generador de descentralizacion ya que gracias a su flexibilidad puede adaptarse a todo tipo de
mercado, es por eso que esta presente en todas las regiones del Peri?.

Se ha acostumbrado a llamar a la microempresa como un sector de subsistencia,
perteneciente al sector informal de la economia. Diversos autores explican la creacién y
existencia de la microempresa como resultado de la incapacidad de un pais para ofrecer
empleo formal y como un elemento de subsistencia.

Sin embargo, la microempresa es la oportunidad méas cercana del desarrollo de la
creatividad personal al desarrollo comunitario y por tanto a la fortaleza de las estructuras
economicas de los paises. Las microempresas suelen utilizar mano de obra familiar y recursos
locales, escasa dotacion de capital, tecnologias con uso intensivo de mano de obra y una
fuerza de trabajo no calificada que adquiri6 sus conocimientos fuera del sector educativo
académico.

Hoy en dia, es cada vez mas dificil que una familia alcance a cubrir sus necesidades con
una sola fuente de ingresos; por lo tanto, cada vez mas personas analizan la posibilidad de
crear un negocio familiar para obtener un ingreso extra que, en muchos casos, le permite a la

familia que desea desarrollarlo desde la comodidad de su hogar. Este negocio familiar puede

2 Yolanda Vigil (2010). Formacion, crecimiento y proyeccion de la MYPES.
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convertirse en la principal fuente de ingresos de la familia y ser una ocupacion a tiempo
parcial, y a medida que sea mas rentable, se convierte en una ocupacién a tiempo completa.

Pareceria, entonces, que las microempresas y las empresas o negocios familiares nacen por
las mismas razones, que es la busqueda de generacion de ingresos por parte de personas o

familias.

1.3.16.- Fortalezas y Debilidades de la Microempresa:

Dado el cambio en las reglas del juego, impulsado por el vertiginoso desarrollo de las
tecnologias e informacion y comunicaciones (TIC), que entre otras cosas refuerza al
fendmeno creciente de la globalizacion que es entendida como la apertura progresiva a los
intercambios comerciales, financieros y de informacion en las economias en el nivel mundial,
la situacion de las empresas industriales en los paises en desarrollo atraviesa por una crisis de
falta de competitividad frente al embate de las empresas extranjeras cada vez mas presentes
en dichos paises, con sus consecuencias sobre la economia y el desarrollo local (Berumen,

2006).

La intensidad de esta crisis en las empresas se presenta por lo general en relacion inversa
con el tamafio de esta; es decir, las empresas pequefias son mas vulnerables a estos cambios
de las reglas del juego debido a que principalmente son empresas con una capacidad limitada
orientadas a los mercados locales, donde ahora tienen que competir con las empresas
extranjeras. Dicho de otra forma, sufren las desventajas de la globalizacion sin poder obtener
las ventajas de esta.

Sin embargo, afortunadamente, no todo son desventajas; en un analisis rapido de las

empresas pequenias se observan como las principales fortalezas:
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La flexibilidad, que implica la capacidad para adaptarse a nuevas situaciones.
e Lacercaniaen el trato con los clientes.
e Larapidez en la toma de decisiones

e La orientacion hacia el cliente.

En contrapartida, sus principales debilidades son:
e Carencia de medios de financiamiento.
e Bajo nivel educativo y recursos de entrenamiento.
e Dependencia de las redes existentes.
e Falta de vision.

e Falta de capacidad para innovar.

Cuando se habla de capacidad de una empresa se puede distinguir un aspecto cuantitativo
y uno cualitativo. EI primero se refiere al volumen maximo de produccion que puede alcanzar
una unidad productiva en un periodo, que determina dentro del concepto de las denominadas
economias de escala, el "tamafio minimo eficiente™ que corresponde a la cantidad minima de
produccidn que debe tener capacidad una empresa para poder ser competitiva en un mercado.
Con esta perspectiva, las empresas pequefias se encuentran en franca desventaja y
practicamente impotentes de competir frente a las grandes empresas, debido a que
generalmente se encuentran por debajo del umbral de este “"tamario minimo eficiente”, el cual,
a su vez, es determinado por razones tecnologicas.

Sin embargo, el aspecto cualitativo, que se refiere mas bien a las caracteristicas de los
productos, es un terreno en el que pueden competir con menos desventaja las empresas

pequefias frente a las grandes, pues adecuan sus productos a los nichos de los mercados
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locales y de esta forma obtienen provecho de su mayor ventaja: su flexibilidad. Esta
capacidad de la empresa, relacionada con las caracteristicas de los productos, se encuentra
estrechamente ligada a la manera de como se producen los productos, es decir, en la

tecnologia empleada en los procesos de produccion.

Existe la creencia general de que el desarrollo tecnoldgico requiere de grandes equipos,
laboratorios y cientificos (Gaynor, 1996), lo cual puede ser cierto en el caso de las grandes
empresas, pero éstas solo representan una fraccion de los establecimientos industriales
(Conacyt, 2004). La observacion mas detenida demuestra que la tecnologia, en su sentido
amplio, esta presente en alguna medida en cualquier empresa por pequefia que ésta sea. En
consecuencia, se tiene un amplio espectro en el nivel o grado de incorporacién de tecnologia
en los diferentes establecimientos industriales, el cual puede ir desde un minimo hasta un
méaximo, con una tecnologia de punta, tanto en los procesos como en los productos de la

industria (Ollivier, 2005).

El hecho de medir el nivel tecnoldgico del proceso en las empresas de la industria
manufacturera —particularmente las micro— y relacionarlo con sus resultados econémicos,
asi como con las alternativas para mejorarlo, ofrece beneficios potenciales multiples en la
esfera gubernamental, empresarial o0 académica, los cuales aportarian elementos importantes
para el disefio de politicas publicas y programas diferenciados de apoyo a las microempresas,
orientados a su desarrollo tecnoldgico para lograr su sobrevivencia, crecimiento e impacto
sobre el desarrollo local, por la via del incremento de su competitividad, que puede verse a
través de la interaccion entre tres factores: incremento a la productividad, incremento a la

inversion y el empleo (Ruiz, 2004).
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1.3.17.-Las Tendencias del Mercado:

Para orientar la busqueda de oportunidades empresariales puede ser de mucha utilidad

analizar las tendencias del mercado. Cada afio un gran nimero de cientificos sociales intentan

predecir el curso de la economia nacional y mundial para los proximos quinquenios, con la

finalidad de encontrar aquellos sectores que seran los mas beneficiados y asi orientar las

inversiones hacia ellos.

Algunos buenos ejemplos de como percibir las oportunidades son:

Escuchando las quejas de los amigos, las amas de casa, los nifios, los ancianos, los
empresarios y los trabajadores. De esta manera el empresario puede descubrir
diferentes grados de insatisfaccion en el mercado y crear las condiciones para el
surgimiento de empresas que satisfagan mejor las necesidades.

Analizando los productos y la forma de prestacion de los servicios, el
funcionamiento de las cosas, los precios y las condiciones de venta. Asi es posible
encontrar qué productos y servicios pueden ser mejorados o perfeccionados
mediante cambios a veces poco significativos en el costo, pero gratamente
percibidos por el mercado, y descubrir aquellos servicios en los que casi no existe
competencia para especializarse en ellos.

Leyendo permanentemente revistas de moda y periddicos, escuchando radio,
viendo television, participando en eventos econdmicos, comerciales y sociales. Asi
se esta al tanto de las tendencias y de los cambios en las estructuras comerciales

gue generan constantemente oportunidades de negocios.
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La Tendencia del mercado, se acentiia como un factor externo, el cual el exportador debe

de investigar para asegurar el ciclo de exportacion, en el cual accedera mayor sus beneficios.

1.3.18.- El Crédito en las Microempresas Comerciales:

Una de las principales problematicas de las microempresas en Per( ha sido su gran
limitacion para acceder a oportunidades de crédito en el sistema financiero tradicional. Este
problema lo determina una serie de caracteristicas que no les permite ser consideradas sujetos

de crédito por el riesgo que éstas traen implicito. Algunas de ellas son:

e Se constituyen con poca inversion.

e Utilizan sencillos procesos productivos, de distribucion y de comercializacion.

e En muchas actividades se desconoce la existencia de procedimientos o técnicas
innovadoras como consecuencia de la falta de recursos para inscribirse en los
centros de divulgacioén industrial.

e Esuna constante la falta de recursos para capacitacion tanto de operarios como de
ejecutivos y de directivos relacionados con los nichos de mercado descubiertos o
con nuevos productos y servicios.

e Entre estos empresarios no existe un monitoreo permanente de los mercados, por lo
que programan su produccion y comercializacion a corto plazo.

e No tienen una visién de largo plazo sobre las inversiones a realizar para acceder
competitivamente a los mercados, como tampoco del mantenimiento y reposicion

correspondiente de su "aparato productivo, distributivo y comercializador".
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El crédito es fundamental, en el anterior parrafo, menciona el lado negativo al no acceder a
un préstamo, perjudica en todas las areas de la empresa, hoy en dia es regular un crédito,
dependiendo de varios factores, tales como, el tiempo del negocio, historial crediticio,

patrimonio, activos fijos, pagos puntuales, ingresos, etc.

1.4.- DEFINICION DE CONCEPTOS BASICOS

1.4.1.- Competitividad Empresarial

Una empresa serd muy competitiva si es capaz de obtener una rentabilidad elevada debido
a que utiliza técnicas de produccion mas eficientes que las de sus competidores, que le
permiten obtener ya sea mas cantidad y/o calidad de productos o servicios, o tener costos de

produccidén menores por unidad de producto. Segun: Sallenave, Jean Paul (2014).

1.4.2.- Exportacion
La exportacion consiste en vender productos de fabricacion nacional a compradores de

otros paises. Segun: Lamb, Hair y McDaniel, (1998). pag.106.

1.4.3.- Modelo de Negocio
Segun Osterwalder & yves pigneur, (2011). Generacion de Modelo de Negocio: Un
modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta

valor.
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1.4.4.- Plan de Negocio
El plan de negocio no es mas que un conjunto de estrategias y acciones para analizar los
aspectos productivos y de comercializacion con el fin de estudiar las posibilidades de

inversion.

1.4.5.- Cultura Exportadora
Conjunto de actitudes, comportamientos y predisposiciones positivas que muestran los
microempresarios hacia la exportacion, como alternativa de mejoramiento de la actividad

econémica de un pais.

1.4.6.- Capital
Segun Promperu (2012). Guia Exportadora: Son inversiones que tiene que hacer la
empresa para financiar su produccion desde la compra de materia prima hasta la entrega de

los productos al comprador internacional.

1.4.7.- Internacionalizacion
Segun Promperu (2012). Guia Exportadora: Acciones que realiza la empresa para generar

la capacidad de expandirse fuera del pais con la finalidad de obtener mayor rentabilidad.

1.4.8.- Valor Agregado
Segun Promperu (2012). Guia Exportadora: Es el valor adicional que un proceso
productivo adiciona al que poseen las materias primas utilizadas en elaboracion de un

producto o servicio
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1.4.9.- Globalizacién Economica

Segun Mincetur (2014). Comercio exterior-texto educativo: Consiste en la fusion de
mercados internacionales, que, por tradicion, eran distintos y estaban separados en un solo
mercado mundial enorme. La supresion de las barreras del comercio entre fronteras facilita

las ventas internacionales.

1.4.10.- Importar
Segun Mincetur (2014). Comercio exterior-texto educativo: Adquirir bienes o servicios

procedentes de otro pais.

1.4.11.- Empresarios

Segun Mincetur (2014). Comercio exterior-texto educativo: Son agentes de sus empresas
y, por ello, deben idear estrategias para incursionar en los mercados internacionales de
manera tal que sustenten el crecimiento de la empresa y aumenten su rentabilidad. También,
tienen un rol emprendedor y deben esforzarse por ser eficientes y desarrollar su capacidad de

competir a escala mundial.

1.4.12.- Empresas

Segun Mincetur (2014). Comercio exterior-texto educativo: Son todas las organizaciones
constituidas con la finalidad de producir o comercializar un producto o servicio. Crean valor,
ya sea con una estrategia de liderazgo a bajo costo o una estrategia de diferenciacion (ofrecen

productos o servicios con un valor diferente al de otro.
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CAPITULO 1

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1.- TIPO DE INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion corresponde al tipo de investigacion aplicada, porque
tiene como finalidad la busqueda y consolidacién del saber, y la aplicacion de los
conocimientos que se adquieren de la incidencia que puede tener la cultura exportadora sobre
el modelo de negocios desarrollados por los microempresarios en los centros comerciales de

Tacna. Desde la perspectiva temporal, es un estudio transversal.

2.2.- DISENO DE INVESTIGACION

El disefio de la investigacion es el causal explicativo, porque esta orientado a determinar
en qué medida la variable cultura exportadora tiene influencia en el comportamiento de la
variable modelo de negocios en los microempresarios de los centros comerciales de Tacna. El

modelo es el siguiente:

Oy

r

—
.

Ox
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Donde:

M
R

Oy, Ox = Observaciones obtenidas en cada una de las variables de estudio

Muestra en la que se realiza el estudio

Correlacién

2.3.- POBLACION Y MUESTRA

2.3.1.- Poblacion de estudio

Segln Tamayo y Tamayo (1997). La poblacion es la totalidad del fendmeno a estudiar
donde las unidades de poblacion poseen una caracteristica comdn, la cual se estudia y da

origen a los datos de la investigacion.

La poblacién estd compuesta por 648 emprendedores de negocios familiares categorizados

como microempresarios, que laboran en los principales Centros Comerciales de Tacna.

A continuacion, se presenta los Centros Comerciales y Mercadillos que componen el

estudio.

MARCO POBLACIONAL
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Tabla 1:

Distribucién de la Poblacion

Centros Comerciales y mercadillos Negocios
Feria Comercial “Caplina” 80
Centro Comercial “Luis Banchero” 50
Centro Comercial “Polvos Rosados” 80
Centro Comercial “Siempre Tacna” 70
Centro Comercial” Tapac Amaru” 86
Galeria Comercial “Pacifico” 56
Galeria C. “Coronel Mendoza” 58
Mercadillo 28 de Julio 90
Mercadillo Bolognesi 78
TOTAL 648

Fuente: Base de datos de camara de Comercio

n = 648 Microempresarios

2.3.2.- Muestra de estudio

(Davis y Newtrom, 1999) sostienen, por su parte, que para evaluar la incidencia de la
cultura exportadora sobre el modelo de negocio no es necesario aplicar cuestionarios a todos
los microempresarios para hacer una evaluacion, esto puede ser valido si se aplica a una

muestra representativa de los microempresarios por cada centro comercial de Tacnha.

En ese sentido, para determinar el nimero de microempresarios de los centros comerciales
de Tacna, a ser considerados en la muestra se utiliza la férmula de (Sierra 2003), la cual se
aplica para el caso de poblaciones finitas menores de 100.000, representada por el siguiente

estadistico:
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E2(N-1)+Z2P.Q

Se estimara con una confianza del 95% y con un margen de error del 5 %, P =50 y Q =50.
Donde el significado de las variables es la siguiente:

N: Tamafio de la poblacion (648)
n: Tamafio de la muestra.
P: Probabilidad de éxito de la proporcion poblacional de la
caracteristica de interés (0,50)
Q: Probabilidad de fracaso (0,50)
Z: NUmero de unidades de desviacion estandar en la
distribucion normal que produciré el nivel deseado de confianza. (1.96)
E: Error méximo permitido entre la proporcion estimada y
la proporcion de la poblacion en el nivel de confianza

elegido (12%).
Aplicando la formula se tiene:

(1,96)2 (0.5) (0.5) 648
T SRS - -
(0.12)2 (648 -1) — (1.96)2(0.5). (0.5)

n = 120 Microempresarios



El resultado de aplicar el estadistico, luego de reemplazar en la formula respectiva, el
tamafo de la muestra fue de 120 emprendedores de negocios. Se utilizo la técnica de
muestreo probabilistica, segun el cual todas las unidades de la poblacidn tienen la misma

probabilidad de ser seleccionadas.

La muestra queda distribuida de la siguiente manera:

Tabla 2:
Distribucion de la muestra
Centros Comerciales y mercadillos Negocios

Feria Comercial “Caplina” 15
Centro Comercial “Luis Banchero” 10
Centro Comercial Polvos Rosados 15
Centro Comercial “Siempre Tacna” 13
Centro Comercial” Tpac Amaru” 15
Galeria Comercial “Pacifico” 11
Galeria Comercial “Coronel Mendoza” 11
Mercadillo 28 de Julio 16
Mercadillo Bolognesi 14
TOTAL 120

Fuente: Estimacion en base de datos de camara de Comercio



2.4.- VARIABLES E INDICADORES
2.4.1.- ldentificacion de la variable independiente
Cultura exportadora

2.4.1.1.- Operacionalizacion de la variable

Tabla 3
Definicion Dimensiones Indicadores
Capacidad de producir para Capacidad instalada
Empresarios con la exportacion
actitudes -
positivas para Calidad del producto
desarrollar
planes de Capacidad personal y de Personal adecuado
exportacion gestion para la exportacion

Personal capacitado

Capacidad comercial para la
exportacion

Plan de comercializacién

Técnicas de negociacion

Capacidad econémica
financiera para la
exportacion

Produccioén

Financiamiento

2.4.1.2.- Escala de valoracion

Niveles

Fuerte cultura exportadora

Moderada cultura exportadora

Débil cultura exportadora
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2.4.2.- Identificacion de la variable dependiente

Modelos de negocios

2.4.2.1.- Operacionalizacion de la variable

Tabla 4
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Definicion

Dimensiones

Indicadores

Es el plan previo al plan de
negocio que define qué vas
a ofrecer al mercado, cémo
lo vas a hacer, quién va a
ser tu publico objetivo,
cémo vas a vender tu
producto o servicio y cual
serd tu método para

generar ingresos .

Segmentos de clientes

Nicho de mercado

Diversificacion

Propuesta de valor Novedad
Precio

Canales de comunicacion Compra
Entrega

Relacion con el cliente Personal

Automatizado

Fuente de ingresos

Venta directa

Pago por uso

Recursos clave

Fisicos

Humanos

Actividad clave

Produccioén

Servicios

Socios clave

Familia

Colaboradores

Estructura de costos

Fijos

Variables
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2.4.2.2.- Escala de valoracion

Niveles

Modelos de negocios definidos

Modelos de negocio poco definidos

Modelos de negocio nada definidos

2.5.-TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

2.5.1.- Instrumentos

A los comerciantes de la poblacién en estudio se aplico un cuestionario para determinar su
apreciacion con respecto a la cultura exportadora que predomina en los centros comerciales,

para el analisis de su relacion con el modelo de negocios.

2.5.1.1.- Encuesta sobre cultura exportadora
Para recopilar informacion se utilizo la técnica de la encuesta; el instrumento se disefio
para conocer sobre la cultura exportadora que se desarrolla en los centros comerciales.
Teniendo en cuenta la estructura de la variable cultura exportadora, se disefié um cuestionario
segmentado en cuatro grupos de items que se corresponden con las dimensiones de la

variable. En total se ha considerado veinte y cuatro items para la variable cultura exportadora.

En el siguiente cuadro apreciamos la distribucion de los items por cada dimensién: La

estructura del cuestionario: Dimensién-Indicador-items:



Tabla 5
Dimensiones Indicadores items

Capacidad de producir Capacidad instalada 1,2,3
para la exportacion Calidad del producto 45,6
Capacidad personal y Personal adecuado 7,8,9
de gestion para la

Personal capacitado 10,11,12
exportacion.
Capacidad comercial Plan de comercializacion 13,14,15
para la exportacion.

Técnicas de negociacion 16,17,18
Capacidad econémica Produccion 19,20,21
financiera para la i I

Financiamiento 22.23,24

exportacion.

Fuente: Elaboracion propia

72

A continuacidn, presentamos la escala de valoracion de este instrumento, en el que

cada item tiene un valor que fluctta entre 1-5.

Escala de Valoracion

Niveles Puntajes
Fuerte cultura exportadora 89 -120
Moderada cultura exportadora 57 — 88
Débil cultura exportadora 24 — 56

Fuente: Elaboracion propia
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Este cuestionario se aplico a los microempresarios que laboran en los centros comerciales

de Tacna.

2.5.1.2.- Encuesta sobre modelos de negocio
Este instrumento se disefio para conocer sobre el modelo de negocio que prevalece en los
centros comerciales de Tacna, a partir de la apreciacion de los comerciantes que forman parte
del estadio. Para recoger informacién de la segunda variable modelo de negocio, se tomo en
cuenta la estructura de esta variable, y se disefio y aplico un cuestionario segmentado en
nueve grupos de items que se corresponden con las dimensiones de la variable modelos de

negocio en esta investigacion.

La estructura del cuestionario: Indicadores- Items:

Tabla 6
Dimensiones Indicadores items
Segmentos de clientes Nicho de mercado 1,2,3
Diversificacion 456
Propuesta de valor Novedad 7,89
Precio 10,11,12
Canales de comunicacion Compra 13,14,15
Entrega 16,17,18
Relacion con el cliente Personal 19,20,21

Automatizado 22,23,24




Fuente de ingresos Venta directa 25,26,27
Pago por uso 28,29,30
Recursos clave Fisicos 31,32,33
Humanos 34,35,36
Actividad clave Produccion 37,38,39
Servicios 40,41,42
Socios clave Familia 43,44 .45
Colaboradores 46,47,48
Estructura de costos Fijos 49,50,51
Variables 52,53,54

Fuente: Elaboracion propia

Este instrumento tiene la siguiente escala de valoracion en cada item se valora de 1-5:

Escala de Valoracion

Niveles Puntajes
Modelos de negocios definidos 199 - 270
Modelos de negocio pocos definidos 127 - 198
Modelos de negocio nada definidos 54 - 126
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2.5.2. - Validacion del instrumento
La validacion de los instrumentos se realizo a través de la prueba de confiabilidad del
estadistico Alpha de Cronbach, luego de la aplicacion de uma prueba piloto, cuyos resultados

estuvieron dentro del rango de aceptabilidad. Los reportes de presentan a continuacion:

Reporte de confiabilidad del cuestionario sobre cultura exportadora
Alpha de Cronbach: Cultura exportadora

Tabla 7

Alfa de Crombach Elementos

0,745 24

Reporte de confiabilidad del cuestionario sobre modelo de negocio
Alpha de Cronbach: Modelo de negocio
Tabla 8

Alfa de Cronbach Elementos

0,744 54

2.6.- TECNICAS DE PROCEDIMIENTOS Y ANALISIS DE DATOS

La informacidn se procesoé utilizando el software estadistico SPSS version 19.0. Luego de
organizar y presentar los resultados en tablas y figuras estadisticas, se procedio con la
aplicacion de los siguientes estadisticos: Tablas de frecuencias, absolutas y relativas, medias,

desviacion tipica, pruebas “t” y el coeficiente de correlacion PHI y V de Cramer.
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CAPITULO 111

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3.1. DISENO DE LA PRESENTACION DE LOS RESULTADOS
La informacidn procesada se presenta segun el siguiente orden:
e Informacion sobre cultura exportadora
e Andlisis de resumen de la informacion estadistica procesada
e Informacién sobre modelo de negocios

e Analisis de resumen de la informacion estadistica procesada

3.2. PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

3.2.1.- ANALISIS DE LA INFORMACION SOBRE CULTURA EXPORTADORA

3.2.1.1.- ANALISIS DE LA DIMENSION CAPACIDAD DE PRODUCCION

PARA LA EXPORTACION

Indicador capacidad instalada



Tabla 9
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Indicador Media

Desviacion tipica

Capacidad instalada 3.06

0.61

Indicador

Sumatoria

Capacidad instalada

9.19

Items Media Desv.
Tipica
1.- Considera que los centros comerciales cuentan con su
capacidad instalada completa con los servicios 3.13 .643
adecuados.
2.- Percibe usted que los negocios que desarrollan en los
centros comerciales cuentan con instalaciones fisicas 301 601
debidamente implementadas.
3.- Lacapacidad instalada propiedad de los
microempresarios son apropiados para iniciarse en la 3.05 592

exportacion.

Fuente: Cuestionario sobre cultura exportadora

Escala de valoracion

Niveles

Puntajes

Capacidad instalada adecuada

10-15

Capacidad instalada inadecuada

3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 9 representan el comportamiento del indicador capacidad

instalada, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 9.19, que se

encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios



expresan que en los centros comerciales no existen la capacidad instalada adecuada para

implementar operaciones de negocios internacionales, como estrategia para promover el

desarrollo de la cultura exportadora.

Tabla 10

Indicador Calidad del producto

Indicador Media Desviacion tipica
Calidad del producto 2.94 0.67
Indicador Sumatoria
Calidad del producto 8.83
Items Media Desv.
Tipica

4.-Considera que la calidad de los productos que ofrecen

los negocios en los centros comerciales retne las 3.13 .607

cualidades minimas como para poder exportar.
5.-Percibe que la calidad de los productos que se ofrecen

en los negocios de los centros comerciales son 2.99 772

exportables
6.-La calidad de los productos que se ofrecen en los
centros comerciales puede facilmente ser exportados con 2.71 .640
el apoyo necesario.
Fuente: Cuestionario sobre cultura exportadora

Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Alta calidad del producto 10-15
Baja calidad del producto 3-9
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INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 10 representan el comportamiento del indicador calidad del
producto, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.83, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
expresan gue en los centros comerciales no hay garantia para asegurar que los productos que
se comercializan retnen las condiciones minimas de calidad como para implementar
operaciones de negocios internacionales, como estrategia para promover el desarrollo de la

cultura exportadora.

3.2.1.2.- ANALISIS DE LA DIMENSION CAPACIDAD DE PERSONAL Y DE

GESTION PARA LA EXPORTACION

Tabla 11

Indicador Personal adecuado

Indicador Media Desv. tipica
Personal adecuado 2.98 0.59
Indicador Sumatoria

Personal adecuado 8.94
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items Media Desv.

Tipica

7. Considera que el personal gque trabaja en los negocios de
los centros comerciales son trabajadores preparados y 2.85 529
con experiencia en negocios internacionales.

8.- Los trabajadores muestran nivel adecuado para

operaciones de comercio exterior. 2.89 632
9. Los negocios tienen equipos de trabajo preparados para
enfrentarse a desafios del comercio exterior. 3.20 603
Fuente: Cuestionario sobre cultura exportadora
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Personal adecuado 10-15
Personal inadecuado 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 11 representan el comportamiento del indicador personal
adecuado, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.94, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
expresan que en los centros comerciales no hay el personal adecuado para desarrollar
proyectos de operaciones de negocios internacionales, como estrategia para promover el

desarrollo de la cultura exportadora.

Tabla 12

Indicador Personal capacitado

Indicador Media Desv. tipica

Personal capacitado 3.20 0.58
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Indicador Sumatoria

Personal capacitado

items Media Desv.
Tipica
10. Considera que los negocios de los centros
comerciales disponen de personal capacitado 3.25 506
para realizar operaciones de exportacion.
11. Las microempresas desarrollan programas de
capacitacion para su personal en negocios 3.17 585
internacionales.
12. EIl personal con que trabajan los negocios en
los centros comerciales cuenta con una 3.17 .640
cultura educativa exportadora.
Fuente: Cuestionario sobre cultura exportadora
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Alta capacitacion del personal 10-15
Baja capacitacién del personal 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 12 representan el comportamiento del indicador personal

capacitado, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 9.59, que se

encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios

expresan que en los centros comerciales no hay personal lo suficientemente capacitado en

operaciones de negocios internacionales, que garanticen seguridad y confianza en el

desarrollo de la cultura exportadora.
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3.2.1.3.- ANALISIS DE LA DIMENSION CAPACIDAD COMERCIAL PARA
LA EXPORTACION
Tabla 13

Indicador Plan de comercializacion

Indicador Media Desv. tipica
Plan de
comercializacién 3.08 0.66
Indicador Sumatoria
Plan de comercializacion 9.24
Items Media ,D_esv.
Tipica

13. Los negocios de los centros comerciales
desarrollan planes de comercializacion para 3.16 674
asegurar su permanencia en el mercado.

14. Los microempresarios tienen la capacidad para
disefiar y desarrollar planes de comercializacion 2.98 .679
como participar en el mercado internacional.

15. Los planes de comercializacion son instrumentos
eficaces que aplican los negocios para asegurar 3.10 .627
sus ventas en los centros comerciales de Tacna.

Fuente: Cuestionario sobre cultura exportadora

Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Adecuado plan de comercializacion 10-15
Inadecuado plan de comercializacion 3-9

INTERPRETACION
Los resultados de la Tabla 13 representan el comportamiento del indicador plan de

comercializacion, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 9.24, que
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se encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
expresan que en los centros comerciales las operaciones de negocios se desarrollan sin la
necesidad de implementar y ejecutar previamente planes de negocios lo, lo cual implica que

predomina mucho la intuicion del microempresario en su intervencion en el mercado.

Tabla 14

Indicador Técnicas de negociacion

Indicador Media Desv. Tipica
Técnicas de negociacion
2.89 0.58
Indicador Sumatoria
Técnicas de 8.68
negociacion
Items Media Desv.
Tipica
16. Los negocios implementan estrategias y desarrollan 270 559

técnicas de negociacion en el comercio internacional.

17. Las técnicas de negociacion comercial favorecen sus
capacidades de participacion en el mercado 2.94 .598
internacional.

18. Los microempresarios estan preparados para

desarrollar técnicas de negociacion de exportacion. 3.04 600
Fuente: Cuestionario sobre cultura exportadora
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Adecuadas técnicas de negociacion 10-15

Inadecuadas técnicas de negociacion 3-9
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INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 14 representan el comportamiento del indicador técnicas de
negociacion, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.68, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
expresan gue en los centros comerciales se desarrollan las operaciones de negocios
desconociendo las técnicas adecuadas para su implementacidn y ejecucion, generando una

fuerte limitacion en los procesos de negocios internacionales.

3.2.1.4.-ANALISIS DE LA DIMENSION CAPACIDAD ECONOMICA Y
FINANCIERA PARA LA EXPORTACION
Tabla 15

Indicador sobre produccion

Indicador Media Desv. Tipica
Produccién 2.90 0.61
Indicador Sumatoria
Produccion 8.70
Items Media Desv.
Tipica

19. Existe en los negocios de los centros comerciales la
capacidad de produccion suficiente como para 2.74 572
atender la demanda del mercado internacional.

20. Los microempresarios son conscientes de la demanda

potencial del mercado internacional 2.96 600

21. Los negocios estan preparados para asumir con éxito
los desafios del crecimiento de la demanda 3.00 .648
internacional.

Fuente: Cuestionario sobre cultura exportadora



Escala de valoracion
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Niveles Puntajes
Adecuada produccion 10-15
Inadecuada produccion 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 15 representan el comportamiento del indicador capacidad de

produccion, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.70, que se

encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios

expresan que en los centros comerciales la capacidad de produccion no es la adecuada y tiene

limitaciones para atender grandes demandas de productos, si tratara de operaciones.

Tabla 16

Indicador sobre financiamiento

Indicador Media Desv. tipica
Financiamiento 0.59
2.89
Indicador Sumatoria
Financiamiento 8.68
items Media Desv.
Tipica
22. Los negocios de los centros comerciales estan
preparados para asumir fuertes operaciones de
. oo : 2.70 559
financiamiento en casos de operaciones de
exportacion.
23. Los microempresarios conocen y estan asistidos 294 598

adecuadamente por el mercado financiero para
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efectos de operaciones de negocios internacionales.

24. Los microempresarios pueden enfrentar altas
finanzas para asegurar su rol exportador en el 3.04 .600
mercado internacional.

Fuente: Cuestionario sobre cultura exportadora.

Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Adecuado financiamiento 10-15
Inadecuado financiamiento 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 16 representan el comportamiento del indicador capacidad de
financiamiento, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.68, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
desarrollan operaciones financieras sin el conocimiento del sistema financiero y muestran
desconocimiento de las principales herramientas financieras que permiten asegurar el

movimiento de las operaciones de los negocios internacionales.



3.2.1.5.- RESUMEN GENERAL DEL ANALISIS ESTADISTICO
Tabla 17

Cultura exportadora

Dimensiones Media Desv.
Tipica
1) Capacidad de produccion para la 18.02 198
produccion
2) Capacidad personal y de gestion para 1853 117
la exportacién
3) Capacidad comercial para la 17.92 194
exportacion
4) Capacidad econdémica y financiera 1738 120
para la exportacion
TOTAL 71.85 4.89
Fuente: Elaboracion propia
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Alta cultura exportadora 89 -120
Moderada cultura exportadora 57 - 88

Baja cultura exportadora 24 — 56
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INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 17 representa el resumen del comportamiento de cada indicador
que comprende la variable cultura exportadora, en los cuales se observa que la sumatoria de
la dimensidn alcanza el valor de 71.85, ubicandose en el intervalo (57 - 88) lo cual significa
que los microempresarios de los centros comerciales de Tacna, presentan un moderado nivel
de cultura exportadora. Se concluye que, en los centros comerciales de Tacna, se desarrollan
operaciones de negocios en base a experiencias personales o familiares, que no

necesariamente tienen en sus planes de crecimiento y desarrollo el comercio exterior.



89

100

80

60

Porcentaje

40

20

14,17%

82,50%

3,33%

exportadora

Bajo nivel de cultura Moderado nivel de Alto nivel de cultura
cultura exportadora exportadora

INTERPRETACION

La Figura 1 nos permite comprobar que existe en los microempresarios de los centros

Figura N°1: Nivel de cultura exportadora

comerciales de Tacna, un fuerte predominio de un moderado nivel de cultura exportadora con

el 82.50%, segln las percepciones obtenidas en la investigacion.
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3.2.1.6. PRUEBA ESTADISTICA
e Prueba de normalidad
Para el empleo de la prueba estadistica paramétricas, previamente se ha verificado si
los datos se ajustan a una distribucion, mediante la prueba de ajuste de Kolmogorov-
Smirnov, segun el procedimiento que a continuacion se presenta.

Prueba de normalidad
Prueba de normalidad para una Muestra

CULTUR

ESTADISTICOS A
N 120
Parametros normales (a, b) Media 71.80
Desviacion tipica 5126
Diferencias mas extremas Absoluta .076
Positiva .070
Negativa -.076
Z de Kolmogorov-Smirnov .830
Sig. asintot. (bilateral) 496

a La distribucion de contraste es la Normal.
b Se han calculado a partir de los datos.

Como el valor critico de la prueba (p_value: 0,496) es mayor a a= 0,05 significa que
los datos procesados se ajustan a una distribucion normal, por lo tanto, se puede aplicar

los modelos paramétricos de la estadistica inferencial.

e Prueba de hipdtesis estadistica sobre cultura exportadora
Para establecer un nivel de confianza sobre los resultados del analisis estadistico, se

desarrolla la siguiente prueba de hipétesis considerando los siguientes aspectos:



a) Formulacion de las hipotesis estadisticas
Ho : La cultura exportadora, es baja.
Ho = n<88
H:: La cultura exportadora; es alta.

Hi= n>88

b) Nivel de significacion

a : 5% Nivel de significacién

c) Estadigrafo de prueba

Se aplica la prueba de “Z” de la distribucion normal

Como n > 30, se asume que: 6 =s

d) Zona de aceptacion y de rechazo

/ REGION DE

/ ACERTACION

£

REGICH DE
RECHAZO

Zi=1,64
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f)

9)

h)

Resultados de la aplicacion del estadistico de prueba

Reemplazando los datos del analisis estadistico, en el estadistico de prueba “Z”,

se obtiene lo siguiente:
71.85- 88
4.89/ V120

Se tiene que el valor de Z = - 35.88

Regla de decision
Si Zc < Zt Entonces se acepta la Ho

Si Zc > Zt Entonces se rechaza la Ho

Decision
Como el valor de “Z¢” calculado (- 35.88) es menor que Z= 1,64, entonces, se
decide aceptar la hipotesis nula (Ho) y en consecuencia se rechaza la hipotesis

alternativa.

Conclusién
Se concluye con un nivel de confianza del 95%, que la cultura exportadora en

los microempresarios de los centros comerciales es baja.



3.2.2.- ANALISIS DE INFORMACION SOBRE MODELOS DE NEGOCIO

3.2.2.1.-ANALISIS DE LA DIMENSION SEGMENTOS DE CLIENTES

Tabla 18

Indicador sobre nicho de mercado

Indicador Media Desv. Tipica
Nicho de mercado 2.97 0.63
Indicador Sumatoria
Nicho de mercado 8.90

items Media Desv.
Tipica

1. Las microempresas son conscientes de la responsabilidad
o > . . 3.02 .686

gue implica descubrir nichos en el mercado internacional.

2. Los microempresarios trabajan en funcion del
conocimiento de la importancia que tiene los nichos de 2.95 548

mercado en los negocios internacionales.

3. Los negocios en los centros comerciales estan en la

capacidad de realizar estudios de mercado en el mercado 2.93 .650

internacional.

Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio

Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Adecuado nicho de mercado 10-15
Inadecuado nicho de mercado 3-9
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INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 18 representan el comportamiento del indicador nicho de
mercado, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.90, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios

desarrollan modelos comerciales sin la aplicacion de un plan comercial que identifique el

nicho de mercado y haga viable la posibilidad de realizar operaciones de negocios

internacionales.

Tabla 19

Indicador sobre diversificacion

Indicador Media Desv. Tipica
Diversificacion 2.97 0.60
Indicador Sumatoria
Diversificacion 8.91

items Med Desv.
ia Tipica

4. Existe en los modelos de negocios la capacidad de
diversificar sus productos para facilitar el éxito en el 3.04 .614

mercado internacional.

5. Los centros comerciales desarrollan modelos de negocio
con alta capacidad de diversificaciéon productiva. 2.99 587

6.- Las microempresas promueve la diversificacion como una
estrategia para asegurar el éxito en el mercado 2.88 597

internacional.

Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio

94



95

Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Adecuada diversificacion 10-15
Inadecuada diversificacion 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 19 representan el comportamiento del indicador diversificacion
de la produccidn, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.91, que
se encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
desarrollan modelos comerciales sobre la base de determinados productos complicando la
posibilidad de la diversificacion de la produccion y hacer viable la posibilidad de realizar

operaciones de negocios internacionales.

3.2.2.2.-ANALISIS DE LA DIMENSION PROPUESTA DE VALOR
Tabla 20

Indicador sobre novedad

Indicador Media Desv. Tipica

Novedad 2.97 0.61

Indicador Sumatoria

Novedad 8.92
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items Media Desv.
Tipica
7.- Los modelos de negocios aseguran su permanencia en
2.90 .600
el mercado creando valor en sus productos.
8. Los microempresarios apuestan por ofrecer productos
- . 3.05 .659
novedosos en el mercado internacional.
9. Los centros comerciales desarrollan estrategias de
2.97 579
ventas basados en productos novedosos.

Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio

Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Alta novedad 10-15
Baja novedad 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 20 representan el comportamiento del indicador novedad del
producto, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.92, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
desarrollan modelos comerciales de productos con limitada novedad, complicando la

posibilidad de proyectar y generar la posibilidad de realizar operaciones de negocios

internacionales.

Tabla 21

Indicador sobre precio

Indicador Media Desv. tipica

Precio 2.99 0.62
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Indicador Sumatoria
Precio 8.97
Items Media Desv.
Tipica
10. Los microempresarios compiten considerando los
. . 2.95 620
precios y calidad de sus productos.
11. El modelo de negocios expresa su efectividad en la
medida que los precios son competitivos en el 3.01 .655
mercado.
12. Los microempresarios conocen que los precios para la
exportacion deben reflejar los costos reales de 3.01 572
produccién.
Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Adecuados precios 10-15
Inadecuados precios 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 21 representan el comportamiento del indicador precio del

producto, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.97, que se

encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios

desarrollan modelos comerciales de productos con precios poco competitivos en el mercado,

limitando la probabilidad de proyectar y generar la posibilidad de realizar operaciones de

negocios internacionales.



3.2.2.3.-ANALISIS DE LA DIMENSION CANALES DE COMUNICACION
Tabla 22

Indicador sobre compra

Indicador Media Desv. tipica
Compra 2.93 0.61
Indicador Sumatoria
Compra 8.79
items Media Desv.
Tipica
13. Los microempresarios generan estrategias para
garantizar las compras en el momento oportuno a sus 2.87 .607
clientes.
14. El modelo de negocios de los comerciantes consideran
o s 291 .608
la compra como un indicador de éxito en el mercado.
15. Las compras en los negocios son claves para establecer 301 628

las metas de produccion.

Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio

Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Adecuada compra 10-15
Inadecuada compra 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 22 representan el comportamiento del indicador compra del

producto, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.79, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios

desarrollan modelos comerciales con escasas estrategias para optimizar los procesos de
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compras de insumos adecuados para asegurar la calidad del proceso productivo, generando
limitaciones en la probabilidad de proyectar y generar la posibilidad de realizar operaciones

de negocios internacionales.

Tabla 23

Indicador sobre entrega

Indicador Media Desv. Tipica

Entrega 2.98 0.62

Indicador Sumatoria

Entrega 8.94

Items Media Desv.
Tipica

16. Los negocios en los centros comerciales desarrollan
estrategias que aseguran las entregas de los productos 2.97 .593
en forma oportuna.

17. Los microempresarios tienen la capacidad como
asegurar la entrega oportuna si los productos tuvieran 2.97 .621
que exportarse.

18. El modelo de negocio de los centros comerciales estan
disefiados para atender con oportunidad las solicitudes 3.00 .648
de entrega.

Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio

Escala de valoracion

Niveles Puntajes

Adecuada entrega 10-15

Inadecuada entrega 3-9
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INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 23 representan el comportamiento del indicador entrega de los
productos, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.94, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
desarrollan modelos comerciales con escasas estrategias para optimizar los procesos de
entrega en el momento y de la forma adecuada, generando limitaciones en la probabilidad de

proyectar y generar la posibilidad de realizar operaciones de negocios internacionales.

3.2.2.4-ANALISIS DE LA DIMENSION RELACION CON EL CLIENTE
Tabla 24

Indicador sobre lo personal

Indicador Media Desv. tipica
Personal 2.94 0.60
Indicador Sumatoria
Personal 8.83
items Media Desv.
Tipica
19. El modelo de negocio responde con efectividad por la
. N 2.98 .580
calidad del desempefio de su personal.
20.-El modelo de negocio lo integra equipos de
trabajadores todos preparados como para responder con 2.88 .602
éxito la demanda del mercado internacional.
21. El modelo de negocio tiene entre sus variables la 297 621

calidad del personal que trabajara en la empresa.

Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio
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Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Adecuada relacion personal 10-15
Inadecuada relacion personal 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 24 representan el comportamiento del indicador relaciones
personales, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.83, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
desarrollan modelos comerciales con equipos de trabajadores que demuestran un bajo nivel
en relaciones personales, afectando la posibilidad de realizar operaciones de negocios

internacionales.

Tabla 25

Indicador sobre automatizacion

Indicador Media Desv. tipica
Automatizacion 2.99 0.61
Indicador Sumatoria
Automatizacion 8.96
items Media Desv.
Tipica
22. El modelo de negocio estd integrado por sistemas

integrados de informacidn que facilita las operaciones 2.99 .587

de venta.
23. El modelo de negocio desarrollado en los centros 2.97 .621
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comerciales estan disefiados para responder a
intensidad de los negocios internacionales.
24. El modelo de negocio aplica sistemas virtuales de

. . 3.00 622
compra y venta en el mercado internacional.
Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Alta automatizacion 10-15
Baja automatizacion 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 25 representan el comportamiento del indicador
automatizacion, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.96, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
desarrollan modelos comerciales con escaso equipamiento informatico que imposibilita la
aplicacion de sistema de compras y ventas, afectando la posibilidad de realizar operaciones

de negocios internacionales.

3.2.2.5.-ANALISIS DE LA DIMENSION FUENTE DE INGRESOS
Tabla 26

Indicador sobre venta directa

Indicador Media Desv. Tipica
Venta directa 2.94 0.60
Indicador Sumatoria

Venta directa 8.83
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items Media Desv.
Tipica
25. El modelo de negocio esta disefiado para generar
) ; 2.98 .580
ventas directas con las empresas importadoras.
26.- EI modelo de negocio de los centros comerciales
basan su crecimiento en la modalidad de las ventas 2.88 .602
directas.
27.- El modelo de negocio asegura su rentabilidad en los
] g . 2.97 .621
ingresos obtenidos por las ventas directas.
Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Altas ventas directas 10-15
Bajas ventas directas 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 26 representan el comportamiento del indicador ventas directas,
donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.83, que se encuentra
comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios desarrollan
modelos comerciales con limitadas estrategias de ventas directas via fisica o virtual, creando
condiciones adversas que afectan la posibilidad de realizar operaciones de negocios

internacionales.

Tabla 27

Indicador sobre pago por uso

Indicador Media Desv. tipica

Pago por uso 2.94 0.60
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Indicador Sumatoria
Pago por uso 8.94
Items Media Desv.
Tipica
28. El modelo de negocios en los centros comerciales
consideran el ingreso por alquiler de espacios de la 2.95 578
tienda.
29. El modelo de negocio considera como fuente de
ingreso la alternativa de alquiler de equipos de 2.99 .615
tecnologia moderna.
30. Los centros comerciales desarrollan modelos de
negocios con la alternativa de generar ingresos por 3.00 .622
alquiler de algiin componente de la empresa.
Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Altos pagos por uso 10-15
Bajos pagos por uso 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 27 representan el comportamiento del indicador pagos por uso,

donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.94, que se encuentra

comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios desarrollan

modelos comerciales con limitadas estrategias de obtener ingresos por pagos por uso, creando

condiciones adversas que afectan la posibilidad de realizar operaciones de negocios

internacionales.



3.2.2.6.-ANALISIS DE LA DIMENSION RECURSOS CLAVES

Tabla 28

Indicador sobre recursos fisicos

Indicador Media Desv. tipica
Recursos fisicos 2.95 0.61
Indicador Sumatoria

Recursos fisicos 8.85
items Media Desv.
Tipica

31. El modelo de negocio dispone de los recursos fisicos
o . 2.98 .608

claves para atender negocios internacionales.

32. El modelo de negocio en los centros comerciales

cuentan con los recursos fisicos adecuados para 2.93 .645

competir en el mercado.
33. El modelo de negocio de los microempresarios
cumplen con la disponibilidad de los recursos fisicos 2.94 .584
necesarios para posesionarse en el mercado.
Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio

Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Adecuados recursos fisicos 10-15
Inadecuados recursos fisicos 3-9

INTERPRETACION
Los resultados de la Tabla 28 representan el comportamiento del indicador recursos
fisicos, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.85, que se

encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
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desarrollan modelos comerciales con limitados recursos fisicos que le permitan generar
ingresos, creando condiciones adversas que afectan la posibilidad de realizar operaciones de

negocios internacionales.

Tabla 29

Indicador sobre recursos humanos

Indicador Media Desv. tipica
Recursos humanos 2.96 0.61
Indicador Sumatoria
Recursos humanos 8.89
Items Media Desv.

Tipica

34.  El modelo de negocios de los centros comerciales
disponen de los recursos humanos suficientes y 2.93 .632
capacitados para enfrentar negocios internacionales.

35. Los microempresarios de los centros comerciales
cuentan con personal calificado para enfrentar 2.97 .621
demandas del comercio exterior.

36. Los modelos de negocios se desarrollan con equipos

de trabajadores con fuerte cultura exportadora. 2.99 587
Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Adecuados recursos humanos 10-15

Inadecuados recursos humanos 3-9
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INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 29 representan el comportamiento del indicador recursos
humanos, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.89, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
desarrollan modelos comerciales con limitados recursos humanos preparados en comercio
internacional que le permitan generar ingresos, creando condiciones adversas que afectan

la posibilidad de realizar operaciones de negocios en el mercado internacional.

3.2.2.7.-ANALISIS DE LA DIMENSION ACTIVIDADES CLAVES
Tabla 30

Indicador sobre produccion

Indicador Media Desv. tipica
Produccion 2.98 0.63
Indicador Sumatoria
Produccion 8.95
Items Media Desv.
Tipica
37. Los modelos de negocios que se desarrollan en los
centros comerciales cuentan con capacidad de 597 621

produccibn como  para  generar  negocios
internacionales

38.  Los microempresarios disponen de condiciones
materiales y fisicos para atender demandas del 3.00 .622
comercio exterior.

39. Los modelos de negocios disponen de estrategias que
regulan la capacidad de produccidon en casos de 2.98 .635
exportacion.

Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio



108

Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Adecuada produccion 10-15
Inadecuada produccién 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 30 representan el comportamiento del indicador capacidad de
produccion, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.95, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
desarrollan modelos comerciales con limitada capacidad de produccién para hacer frente a
las demandas potenciales del comercio internacional, creando condiciones adversas que

afectan la posibilidad de realizar operaciones de negocios en el mercado internacional.

Tabla 31

Indicador sobre servicios

Indicador Media Desv. tipica

Servicios 2.98 0.63

Indicador Sumatoria

Servicios 8.93




Items Media Desv. 109
Tipica

40. Los modelos de negocios de los centros comerciales
cuentan con los servicios fundamentales para 2.99 .615
asegurar operaciones de negocios internacionales.

41. Los microempresarios desarrollan estrategias de
servicios que garantizan la calidad de negocios 2.95 .646
internacionales.

42. Los modelos de negocios consideran la calidad de
los servicios como factor de éxito en los negocios 2.99 .628
internacionales.

Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio

Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Adecuados servicios 10-15
Inadecuados servicios 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 31 representan el comportamiento del indicador capacidad de
servicios, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.93, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
desarrollan modelos comerciales con limitada capacidad de servicios para atender con
eficacia las exigencias potenciales del comercio internacional, creando condiciones adversas

que afectan la posibilidad de realizar operaciones de negocios en el mercado internacional.

3.2.2.8.-ANALISIS DE LA DIMENSION SOCIOS CLAVES
Tabla 32

Indicador sobre familia

Indicador Media Desv. tipica

Familia 2.98 0.62




110

Indicador Sumatoria
Familia 8.94
items Media Desv.
Tipica
43. Los modelos de negocios tienen parte importante en
. . - 3.02 .648
su composicion de miembros familiares.
44, Los microempresarios de los centros comerciales
: - 2.97 579
desarrollan negocios familiares.
45. Los modelos de negocios consideran visiones de
consistencia familiar con fuerte inversion para su 2.95 .620
modernizacion.
Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Adecuados socios familiares 10-15
Inadecuados socios familiares 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 32 representan el comportamiento del indicador socios

familiares, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.94, que se

encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios

desarrollan modelos comerciales con una estructura empresarial basado en socios familiares,

como estrategia de confianza y apoyo incondicional, limitando la capacidad de gestion

empresarial afectando la posibilidad de realizar operaciones de negocios en el mercado

internacional.



Tabla 33

Indicador sobre socios colaboradores

Indicador Media Desv. tipica
Colaboradores 2.96 0.61
Indicador Sumatoria
Colaboradores 8.89
Items Media Desv.
Tipica
46. Los modelos de negocios en los centros comerciales
considera la participacion de colaboradores 3.01 .655
calificados para sostener su desarrollo comercial.
47. Los microempresarios desarrollan sus actividades
comerciales con la asesoria y colaboracion de 3.01 572
personal calificado.
48. El modelo de negocios funciona con la participacion
e intervencién de colaboradores técnicos y 2.87 .607
profesionales.
Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Adecuados socios colaboradores 10-15
Inadecuados socios colaboradores 3-9

INTERPRETACION
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Los resultados de la Tabla 33 representan el comportamiento del indicador colaboradores,

donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.89, que se encuentra
comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios desarrollan

modelos comerciales con una estructura empresarial basado en socios colaboradores con
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caracteristicas técnico profesionales, como estrategia para asegurar las calidad de los
procesos de produccidn y comercializacion de los productos, limitando la capacidad de
gestion empresarial afectando la posibilidad de realizar operaciones de negocios en el

mercado internacional.

3.2.2.9.-ANALISIS DE LA DIMENSION ESTRUCTURAS DE COSTOS

Tabla 34

Indicador sobre costos fijos

Indicador Media Desv. Tipica
Costos fijos 2.99 0.62
Indicador Sumatoria
Costos fijos 8.99
Items Media Desv.

Tipica

52. El modelo de negocios de los centros comerciales
desarrollan estrategias de control y gestion de los 3.00 .635
costos fijos en los negocios internacionales.

53. Los microempresarios de los centros comerciales
conocen y administran  adecuadamente el
comportamiento de los costos fijos en operaciones de
exportacion.

3.02 .648

54. El modelo de negocios que se desarrollan en los
centros comerciales tienen un fuerte componente de 2.97 579
Ccostos fijos.

Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio
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Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Altos costos fijos 10-15
Bajos costos fijos 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 34 representan el comportamiento del indicador costos fijos,
donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 8.99, que se encuentra
comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios desarrollan
modelos comerciales con una estructura de costos que corresponden al nivel de
microempresa, lo cual crea limitaciones afectando la posibilidad de realizar operaciones de

negocios en el mercado internacional.

Tabla 35

Indicador sobre costos variables

Indicador Media Desv. tipica
Costos variables 3.01 0.64
Indicador Sumatoria
Costos variables 9.02
Items Media Desv.

Tipica

55. El modelo de negocios que se desarrollan en los
centros comerciales tienen un adecuado control de 2.95 .620
los costos variables.
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56. Los microempresarios gestionan adecuadamente los
costos variables en las operaciones de negocios 3.01 .655
internacionales.

57. El modelo de negocios de caracter comercial
manejan adecuadamente sus costos variables en 3.06 .639
operaciones de exportacion.

Fuente: Cuestionario sobre modelo de negocio

Escala de valoracion

Niveles Puntajes
Altos costos variables 10-15
Bajos costos variables 3-9

INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 35 representan el comportamiento del indicador costos
variables, donde se observa que la sumatoria de las medias de los items es 9.02, que se
encuentra comprendida en la escala de (3-9), lo cual significa que los microempresarios
desarrollan modelos comerciales con una estructura de costos que prioriza el control del
comportamiento de los costos variables, creando limitaciones en la capacidad de gestion
empresarial afectando la posibilidad de realizar operaciones de negocios en el mercado

internacional.



3.2.1.10.- RESUMEN GENERAL DEL ANALISIS ESTADISTICO

Tabla 36

Modelo de negocios

Dimensiones Media Desv. Tipica
1. Segmentos de clientes 17.81 1.23
2. Propuesta de valor 17.89 1.23
3. Canales de comunicacion 17.73 1.23
4. Relacioén con el cliente 17.79 1.21
5. Fuente de ingresos 17.77 1.20
6. Recursos claves 17.74 1.22
7. Actividades claves 17.88 1.26
8. Socios claves 17.83 1.23
9. Estructura de costos 18.01 1.26
TOTAL 160.45 11.07
Fuente: Elaboracion propia
Escala de valoracion
Niveles Puntajes
Modelos de negocios definidos 199 - 270
Modelos de negocio poco definidos 127 - 198
Modelos de negocio nada definidos 54 — 126
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INTERPRETACION

Los resultados de la Tabla 36 representa el resumen del comportamiento de cada indicador
que comprende la variable modelo de negocio, en los cuales se observa que la sumatoria de la
dimension alcanza el valor de 160.45, ubicandose en el intervalo (127-198) lo cual significa
que los microempresarios de los centros comerciales predominan el desarrollo de modelos de
negocios poco definidos, como estrategia para mejorar la competitividad, calidad y

productividad en la empresa.
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Modelo de negocios Modelo de negocio Modelo de negocio
nada definido poco definido definidos

Fuente: Encuesta
Figura N° 2: Niveles de modelo de negocio
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INTERPRETACION
La Figura 2 nos permite comprobar que en los microempresarios que predomina en los
centros comerciales de Tacna, el 56.67%, segun las percepciones obtenidas en la

investigacion, desarrollan modelos de negocios poco definidos para el comercio exterior.

3.2.2.11. PRUEBA ESTADISTICA

e Prueba de normalidad
Para el empleo de la prueba estadistica paramétricas, previamente se ha
verificado si los datos se ajustan a una distribucion, mediante la prueba de ajuste

de Kolmogorov-Smirnov, segun el procedimiento que a continuacion se presenta.

Prueba de normalidad

Prueba de Kolmogorov-Smirnov para una muestra

MODE
ESTADISTICOS LO

N 120

. Media 160.42
Parametros Desviacion tipica

normales(a,b) 16.392

Diferencias mas Absoluta .097

extremas Positiva .061

Negativa -.097

Z de Kolmogorov-Smirnov 1.060

Sig. asintot. (bilateral) 211

a La distribucion de contraste es la Normal.
b Se han calculado a partir de los datos.

Como el valor critico de la prueba (p_value: 0.211) es mayor a o= 0,05 significa que
los datos procesados se ajustan a una distribucion normal, por lo tanto, se puede

aplicar los modelos paramétricos de la estadistica inferencial.
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e Prueba de hipotesis sobre modelo de negocio
Para establecer un nivel de confianza sobre los resultados del analisis estadistico, se

desarrolla la siguiente prueba de hipédtesis considerando los siguientes aspectos:
a) Formulacién de las hipotesis estadisticas
Ho : M < 198  Bajadefinicion de modelo de negocio

Hi : p > 198  Alta definicién de modelo de negocio

b)  Nivel de significacion

a : 5% Nivel de significacion

c) Estadigrafo de prueba

Se aplica la prueba de “Z” de la distribucién normal

Como n > 30, se asume que: ¢ =

d) Zonade aceptacion y de rechazo

/ REGION DE REGION DE

/ ACEPTACION RECHAZO

£

Z=1.64



f)

9)

h)
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Resultados de la aplicacion del estadistico de prueba

Reemplazando los datos del andlisis estadistico, en el estadistico de prueba

“Z”, se obtiene lo siguiente:

160.45 - 198

11.07/ V120

Se tiene que el valor de Z = - 37.18

Regla de decision

Si Zc < Zt Entonces se acepta la Ho

Si Zc > Zt Entonces se rechaza la Ho

Decision
Como el valor de “Z¢” calculado (- 37.18) es mayor a Z= 1.64, entonces se
decide aceptar la hipotesis nula (Ho) y en consecuencia se rechaza la hipotesis

alternativa.

Conclusién
Se concluye con un nivel de confianza del 95%, que los microempresarios
desarrollan modelo de negocios poco definidos para el comercio exterior en

los centros comerciales de Tacna.
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CAPITULO IV

COMPROBACION DE LAS HIPOTESIS

4.1.- VERIFICACION DE LA PRIMERA HIPOTESIS ESPECIFICA

La capacidad de produccion para la exportacion se relaciona en forma significativa
con el modelo de negocio de los microempresarios de los principales centros comerciales
de Tacna.

El valor del coeficiente de correlacidn Phi en la muestra de estudio, es ¢ = 0.53 el cual
alcanza el nivel de moderada, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula (Ho) y se establece que
existe relacion entre la capacidad de produccion y el modelo de negocios en los
microempresarios de los centros comerciales de Tacna.

Medidas simétricas

Sig.
Valor | Aproximada
Nominal por Phi .553 .002
nominal V de Cramer 391 .002
C_oef|C|e_nte de 484 002
contingencia
N de casos validos 120

a. Asumiendo la hipdtesis alternativa.
b Empleando el error tipico asintdtico basado en la hipétesis nula.

Prueba de significatividad de la correlacion
Para establecer si el valor del coeficiente es estadisticamente significativo, se aplica el
criterio de P_value, donde la regla de decision es:

Si P_value < 0.05 ElI coeficiente de correlacion es significativa

Si P_value > 0.05 ElI coeficiente de correlacion no es significativa



Como el valor P_value es = 0.002 es menor que 0.05, entonces se comprueba que el

coeficiente de correlacion Phi es estadisticamente significativa.

Con un nivel de confianza del 95%, se determina que existe evidencia de la relacion
significativa entre la capacidad de produccion y los modelos de negocios en los
microempresarios de los centros comerciales de Tacna.

Por lo tanto, se procede a ACEPTAR la hipdtesis de la investigacion.

4.2. VERIFICACION DE LA SEGUNDA HIPOTESIS ESPECIFICA
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La capacidad personay de gestion para exportar se relaciona significativamente con

el modelo de negocio que desarrollan los microempresarios comerciales de la ciudad de

Tacna.

Como el coeficiente de correlacion Phi en la muestra de estudio, es ¢ =0.413 se

comprueba que existe correlacion moderada, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula (Ho) y

se establece que existe relacion entre el nivel de capacidad de gestidn y el modelo de

negocios en los microempresarios de los centros comerciales de Tacna.

Medidas simétricas

Sig.
Valor | Aproximada
Nominal por Phi 413 .001
nominal V de Cramer 292 .001
C_oefl(:le_znte de 381 001
contingencia
N de casos validos 120

a Asumiendo la hipotesis alternativa.

b Empleando el error tipico asint6tico basado en la hipdtesis nula.

Prueba de significatividad de la correlacion

Para establecer si el valor del coeficiente es estadisticamente significativo, se aplica el

criterio de P_value, donde la regla de decision es:
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Si P_value < 0.05 ElI coeficiente de correlacion es significativa

Si P_value > 0.05 ElI coeficiente de correlacion no es significativa.
Como el valor P_value es = 0.001 es menor que 0.05, entonces se comprueba que el
coeficiente de correlacidn Phi es estadisticamente significativa.
Con un nivel de confianza del 95%, se determina que existe evidencia de la relacion
significativa entre la Capacidad de gestion y los modelos de negocios en los
microempresarios de los centros comerciales de Tacna.

Por lo tanto, se procede a ACEPTAR la hipdtesis de la investigacion.

4.3. VERIFICACION DE LA TERCERA HIPOTESIS ESPECIFICA

La capacidad comercial para exportar se relaciona en forma significativa con el
modelo de negocio que predomina en los microempresarios comerciales de la ciudad de
Tacna, 2017.

Como el coeficiente de correlacion Phi en la muestra de estudio, es ¢ = 0.443 se
comprueba que existe correlacion moderada, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula (Ho) y
se establece que existe relacion entre el nivel de capacidad comercial y el modelo de negocios

en los microempresarios de los centros comerciales de Tacna.

Medidas simétricas

Sig.
Valor | aproximada
Nominal por Phi 443 .042
nominal V de Cramer 314 .042
C_oefmgnte de 405 042
contingencia
N de casos validos 120

a Asumiendo la hipdtesis alternativa.
b Empleando el error tipico asintético basado en la hip6tesis nula.
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Prueba de significatividad de la correlacion
Para establecer si el valor del coeficiente es estadisticamente significativo, se aplica el
criterio de P_value, donde la regla de decision es:

Si P_value < 0.05 ElI coeficiente de correlacion es significativa
Si P_value > 0.05 ElI coeficiente de correlacion no es significativa.

Como el valor P_value es = 0.042 es menor que 0.05, entonces se comprueba que el

coeficiente de correlacidn Phi es estadisticamente significativa.

Con un nivel de confianza del 95%, se determina que existe evidencia de la relacion
significativa entre la Capacidad comercial y los modelos de negocios en los

microempresarios de los centros comerciales de Tacna.

Por lo tanto, se procede a ACEPTAR la hipdtesis de la investigacion.

4.4. VERIFICACION DE LA CUARTA HIPOTESIS ESPECIFICA

La capacidad econdmica financiera para la exportacion se relaciona
significativamente con el modelo de negocio de los microempresarios de los principales
centros comerciales de Tacna.

Como el coeficiente de correlacion Phi en la muestra de estudio, es ¢ = 0.436 se
comprueba que existe correlacion moderada, por lo tanto, se rechaza la hip6tesis nula (Ho) y
se establece que existe relacion entre el nivel de capacidad econémica y el modelo de

negocios en los microempresarios de los centros comerciales de Tacna.
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Medidas simétricas

Sig.
Valor | aproximada
Nominal por Phi 436 .038
nominal V de Cramer .308 .038
C_oeflcw;nte de 400 038
contingencia
N de casos validos 120

a Asumiendo la hipotesis alternativa.
b Empleando el error tipico asint6tico basado en la hipdtesis nula.

Prueba de significatividad de la correlacion
Para establecer si el valor del coeficiente es estadisticamente significativo, se aplica el
criterio de P_value, donde la regla de decision es:

Si P_value < 0.05 El coeficiente de correlacion es significativa

Si P_value > 0.05 EIl coeficiente de correlacion no es significativa.
Como el valor P_value es = 0.038 es menor que 0.05, entonces se comprueba que el
coeficiente de correlacion Phi es estadisticamente significativa.
Con un nivel de confianza del 95%, se determina que existe evidencia de la relacion
significativa entre la Capacidad econdmica financiera y los modelos de negocios en los
microempresarios de los centros comerciales de Tacna.

Por lo tanto, se procede a ACEPTAR la hipdtesis de la investigacion.

4.5. VERIFICACION DE LA HIPOTESIS GENERAL

La cultura exportadora tiene incidencia significativa en el desarrollo del modelo de
negocio en los microempresarios de los principales centros comerciales de la ciudad de
Tacna, 2017.

Como el valor del coeficiente “Chi” cuadrado en tablas es de 9.488 con (4) grados de

liberta, con un nivel de significancia del 5%, es menor al “Chi” calculado 12.969, se



comprueba que existe dependencia entre la cultura exportadora y los modelos de negocios,

por lo tanto se puede afirmar que la variacion del nivel de cultura exportadora tiene

incidencia en la definicion del modelo de negocios con capacidad exportadora, con un nivel

de confianza del 95% en los centros comerciales de Tacna.

Tabla 33

Tabla de contingencia entre modelo de negocios y cultura exportadora

CULTURA Total
Bajo nivel hﬂ?\?:lrzcéo Alto nivel de | Bajo nivel
de cultura cultura de cultura
exportadora cultura exportadora | exportadora
exportadora
MODELO Bajo nivel de
modelo de 7 33 1 41
negocios
Moderado nivel de
model_o de 10 55 3 68
negocios
Alto nivel de
model_o de 0 11 0 11
negocios
Total 17 99 4 120

Fuente: Tabla de contingencia SPSS
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Tabla 34.

Prueba estadistica de Chi cuadrado

Sig.
asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 12.9(6;3 4 0363
Razoén de verosimilitudes 4.841 4 .304
Asociacion lineal por lineal 1.032 1 310
N de casos validos 120

a 4 casillas (44.4%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5.

Prueba de significatividad de la prueba

Para establecer si el valor del Chi es estadisticamente significativo, se aplica el criterio
de P_value, donde la regla de decision es:

Si P_value < 0.05 Existe incidencia de cultura exportadora sobre modelo de negocio

Si P_value > 0.05 No existe incidencia de la cultura exportadora sobre el modelo de
negocio.
Comparando el valor Sig. Aproximada y el valor del nivel de significacién, se
determina la decision.
Como el valor P_value es = 0.0363 es menor que 0.05, por lo tanto, de comprueba que
el coeficiente de Chi cuadrado es estadisticamente significativa.
Luego con un nivel de confianza del 95%, se determina que existe evidencia de la
incidencia de la cultura exportadora sobre el modelo de negocio en los
microempresarios de los centros comerciales de Tacna.

Por lo tanto, se procede a ACEPTAR la hipotesis general de la investigacion.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS

CONCLUSIONES

Primera
En los centros comerciales de Tacna, se comprueba que existe incidencia de la cultura

exportadora sobre los modelos de negocios que desarrollan los microempresarios.

Segunda:

La fuerte incidencia de la cultura exportadora sobre la gestién empresarial exportadora de
los microempresarios, se expresa en las siguientes consecuencias: Los modelos de negocios
tienen limitaciones para; ofrecer productos de buena calidad que puedan satisfacer las
necesidades de los clientes, carecen de la capacidad de ofertar un precio competitivo para el
mercado al que se dirige, disponen de limitada capacidad de produccidn para asegurar el
volumen solicitado por el importador y finalmente no tienen poder para ofrecer el servicio de

venta cuando sea requerido.

Tercera:
El nivel de desarrollo de la cultura exportadora es moderado y se relaciona con el

desarrollo de modelos de negocio de manera significativa.
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Cuarta:
Se ha comprobado que en los centros comerciales se implementaron modelos de negocios

familiares y poco definidos para realizar operaciones de negocios internacionales.

Quinta:
La débil cultura exportadora que predomina en los microempresarios que desarrollan
negocios en los centros comerciales de Tacna, es condicidn que limita su capacidad para

realizar planes de exportacion.

SUGERENCIAS

Primera:
El gobierno regional de Tacna debe promover y fortalecer el desarrollo de estrategias para

seguir creando la necesidad de exportar.

Segunda:
El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo debe continuar brindando capacitacién e
informacidn sobre comercio exterior, como una estrategia para fortalecer el desarrollo de una

cultura exportadora.

Tercera:
Promover en los microempresarios de los centros comerciales la importancia que tiene el

comercio exterior para su crecimiento y desarrollo como empresa.
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ANEXOS: INSTRUMENTOS

UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
Facultad de Ciencias Empresariales
CULTURA EXPORTADORA

INSTRUCCIONES: A continuacién, le presentamos un conjunto de afirmaciones para ser
valoradas de acuerdo con su apreciacion que tiene sobre la cultura exportadora que se desarrolla en
los centros comerciales de Tacna. Ponga un aspa en el niamero de la alternativa que considere que
se acerca mas a la realidad. El cuestionario es anénimo.

1. Totalmente incierto
2 Bastante incierto

3. Indiferente

4, Bastante cierto

5 Totalmente cierto

CAPACIDAD DE PRODUCCION PARA EXPORTAR

| Capacidad instalada

1. Considera que los centros comerciales cuentan con su capacidad
instalada completa con los servicios adecuados.

2. Percibe usted que los negocios que desarrollan en los centros
comerciales cuentan con instalaciones fisicas debidamente
implementadas.

3. Lacapacidad instalada propiedad de los microempresarios son
apropiados para iniciarse en la exportacion.

Il Calidad de producto

4. Considera que la calidad de los productos que ofrecen los negocios
en los centros comerciales retnen las cualidades minimas como
para poder exportar.

5. Percibe que la calidad de los productos que se ofrecen en los
negocios de los centros comerciales son exportables

6. Lacalidad de los productos que se ofrecen en los centros
comerciales pueden facilmente ser exportados con el apoyo
necesario.

CAPACIDAD PERSONAL Y DE GESTION PARA LA
EXPORTACION

111 Personal adecuado

7. Considera que el personal que trabaja en los negocios de los
centros comerciales son trabajadores preparados y con experiencia
en negocios internacionales.

8.  Los trabajadores muestran nivel adecuado para operaciones de
comercio exterior.

9. Los negocios tienen equipos de trabajo preparados para enfrentarse




a desafios del comercio exterior.

Personal capacitado

10.

Considera gue los negocios de los centros comerciales disponen de
personal capacitado para realizar operaciones de exportacion.

11.

Las microempresas desarrollan programas de capacitacion para su
personal en negocios internacionales.

12.

El personal con que trabajan los negocios en los centros
comerciales cuentan con una cultura educativa exportadora.

CAPACIDAD COMERCIAL PARA LA EXPORTACION

V.- Plan de comercializacion

13.

Los negocios de los centros comerciales desarrollan planes de
comercializacion para asegurar su permanencia en el mercado.

14.

Los microempresarios tienen la capacidad para disefiar y desarrollar
planes de comercializacién como participar en el mercado
internacional.

15.

Los planes de comercializacion son instrumentos eficaces que
aplican los negocios para asegurar sus ventas en los centros
comerciales de Tacna.

VI- Técnicas de negociacion

16. Los negocios implementan estrategias y desarrollan técnicas de
negociacion en el comercio internacional.

17. Las técnicas de negociacion comercial favorecen sus capacidades
de participacion en el mercado internacional.

18. Los microempresarios estan preparados para desarrollar técnicas de

negociacion de exportacion.

CAPACIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA PARA LA
EXPORTACION

VII- Produccion

19. Existe en los negocios de los centros comerciales la capacidad de
produccioén suficiente como para atender la demanda del mercado
internacional.

20. Los microempresarios son conscientes de la demanda potencial del
mercado internacional

21. Los negocios estan preparados para asumir con éxito los desafios
del crecimiento de la demanda internacional.

VIIl.- Financiamiento

22. Los negocios de los centros comerciales estdn preparados para

asumir fuertes operaciones de financiamiento en casos de
operaciones de exportacion.

23.

Los microempresarios conocen y estan asistidos adecuadamente
por el mercado financiero para efectos de operaciones de negocios
internacionales.

24,

Los microempresarios pueden enfrentar altas finanzas para asegurar
su rol exportador en el mercado internacional.
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UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA
Facultad de Ciencias Empresariales
MODELO DE NEGOCIOS

C

“VERITAS ET VITA”

W

INSTRUCCIONES: A continuacion, le presentamos un conjunto de afirmaciones para ser valoradas
de acuerdo con su apreciacion que tiene sobre el modelo de negocio que los comerciantes desarrollan
en los centros comerciales de Tacna. Ponga un aspa en el nimero de la alternativa que considere que
se acerca mas a la realidad. El cuestionario es anénimo.

1 Totalmente incierto
2. Bastante incierto

3. Indiferente

4 Bastante cierto

5 Totalmente cierto

SEGMENTOS DE CLIENTES 4

l.- Nicho de mercado

1. Las microempresas son conscientes de la responsabilidad que 4
implica descubrir nichos en el mercado internacional.

2. Los microempresarios trabajan en funcion del conocimiento de la 4
importancia que tiene los nichos de mercado en los negocios
internacionales.

3. Los negocios en los centros comerciales estan en la capacidad de 4
realizar estudios de mercado en el mercado internacional.

I1.- Diversificacion

4. Existe en los modelos de negocios la capacidad de diversificar sus 4
productos para facilitar el éxito en el mercado internacional.

5. Los centros comerciales desarrollan modelos de negocio con alta 4

capacidad de diversificacion productiva.

6.- Las microempresas promueve la diversificacion como una 4
estrategia para asegurar el éxito en el mercado internacional.

PROPUESTA DE VALOR

111.- Novedad

7.- Los modelos de negocios aseguran su permanencia en el mercado 4
creando valor en sus productos.

8. Los microempresarios apuestan por ofrecer productos novedosos 4
en el mercado internacional.

9. Los centros comerciales desarrollan estrategias de ventas basados
en productos novedosos.

1V.- Precio




138

10. Los microempresarios compiten considerando los precios y calidad
de sus productos.

11. El modelo de negocios expresa su efectividad en la medida que los
precios son competitivos en el mercado.

12. Los microempresarios conocen que los precios para la exportacion
deben reflejar los costos reales de produccion.

CANALES DE COMUNICACION

V.- Compra

13. Los microempresarios generan estrategias para garantizar las
compras en el momento oportuno a sus clientes.

14. El modelo de negocios de los comerciantes consideran la compra
como un indicador de éxito en el mercado.

15. Las compras en los negocios son claves para establecer las metas
de produccién.

VI1.- Entrega

16. Los negocios en los centros comerciales desarrollan estrategias
que aseguran las entregas de los productos en forma oportuna.

17. Los microempresarios tienen la capacidad como asegurar la
entrega oportuna si los productos tuvieran que exportarse.

18. El modelo de negocio de los centros comerciales estan disefiados
para atender con oportunidad las solicitudes de entrega.

RELACION CON EL CLIENTE

VI11.- Personal

19. ElI modelo de negocio responde con efectividad por la calidad del
desempefio de su personal.

20. El modelo de negocio lo integra equipos de trabajadores todos
preparados como para responder con éxito la demanda del
mercado internacional.

21. El modelo de negocio tiene entre sus variables la calidad del
personal que trabajara en la empresa.

VIII.- Automatizado

22. El modelo de negocio esta integrado por sistemas integrados de
informacion que facilita las operaciones de venta.

23. El modelo de negocio desarrollado en los centros comerciales
estdn disefiados para responder a intensidad de los negocios
internacionales.

24. El modelo de negocio aplica sistemas virtuales de compra y venta
en el mercado internacional.

FUENTE DE INGRESOS

IX.- Venta directa

25. El modelo de negocio esté disefiado para generar ventas directas
con las empresas importadoras.

26. ElI modelo de negocio de los centros comerciales basa su
crecimiento en la modalidad de las ventas directas.

27 El modelo de negocio asegura su rentabilidad en los ingresos
obtenidos por las ventas directas.

X.- Pago por uso

28. El modelo de negocios en los centros comerciales considera el
ingreso por alquiler de espacios de la tienda.

29. El modelo de negocio considera como fuente de ingreso la
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alternativa de alquiler de equipos de tecnologia moderna.

30. Los centros comerciales desarrollan modelos de negocios con la
alternativa de generar ingresos por alquiler de algiin componente
de la empresa.

RECUROS CLAVES

Xl.- Fisicos

31. El modelo de negocio dispone de los recursos fisicos claves para
atender negocios internacionales.

32.  El modelo de negocio en los centros comerciales cuentan con los
recursos fisicos adecuados para competir en el mercado.

33. El modelo de negocio de los microempresarios cumplen con la
disponibilidad de los recursos fisicos necesarios para
posesionarse en el mercado.

XIl.- Humanos

34. El modelo de negocios de los centros comerciales disponen de
los recursos humanos suficientes y capacitados para enfrentar
negocios internacionales.

35.  Los microempresarios de los centros comerciales cuentan con
personal calificado para enfrentar demandas del comercio
exterior.

36. Los modelos de negocios se desarrollan con equipos de
trabajadores con fuerte cultura exportadora.

ACTIVIDADES CLAVES

XII1. Produccién

37. Los modelos de negocios que se desarrollan en los centros
comerciales cuentan con capacidad de produccién como para
generar negocios internacionales

38. Los microempresarios disponen de condiciones materiales y
fisicos para atender demandas del comercio exterior.

39. Los modelos de negocios disponen de estrategias que regulan la
capacidad de produccién en casos de exportacion.

XIV.- Servicios

40. Los modelos de negocios de los centros comerciales cuentan
con los servicios fundamentales para asegurar operaciones de
negocios internacionales.

41. Los microempresarios desarrollan estrategias de servicios que
garantizan la calidad de negocios internacionales.

42. Los modelos de negocios consideran la calidad de los servicios
como factor de éxito en los negocios internacionales.

SOCIOS CLAVES

XV. Familia

43. Los modelos de negocios tienen parte importante en su
composicion de miembros familiares.

44. Los microempresarios de los centros comerciales desarrollan
negocios familiares.

45.  Los modelos de negocios consideran visiones de consistencia
familiar con fuerte inversion para su modernizacion.

XVI. Colaboradores

46. Los modelos de negocios en los centros comerciales consideran
la participacion de colaboradores calificados para sostener su
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desarrollo comercial.

47. Los microempresarios desarrollan sus actividades comerciales 4
con la asesoria y colaboracion de personal calificado.

48. El modelo de negocios funciona con la participacion e 4
intervencién de colaboradores técnicos y profesionales.

ESTRUCTURAS DE COSTOS

XVII. Fijos

49. El modelo de negocios de los centros comerciales desarrolla 4
estrategias de control y gestion de los costos fijos en los
negocios internacionales.

50. Los microempresarios de los centros comerciales conocen vy 4
administran adecuadamente el comportamiento de los costos
fijos en operaciones de exportacion.

51. El modelo de negocios que se desarrollan en los centros 4
comerciales tienen un fuerte componente de costos fijos.

XVIII. Variables

52. El modelo de negocios que se desarrollan en los centros 4
comerciales tienen un adecuado control de los costos variables.

53. Los microempresarios gestionan adecuadamente los costos 4
variables en las operaciones de negocios internacionales.

54. ElI modelo de negocios de caracter comercial manejan 4
adecuadamente sus costos variables en operaciones de
exportacion.

Gracias
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da la cindad da Tacna? MIiCTOSMpTesAIi0s comerciales de lz cudad de capacitada 14 12
comerciales de la ciudad de Tama.
Tacma. Fuente de . .
<) ;De gue forma la capacidad £} Determinar la forma <) La capacidad comercial ingreso: E;apigisn:
comearcial para exportar coma 1a capacidad para exportar influye =n
mflirye con el models de comercial para sxportar forma siznificativa con el Capacidad Plan de
neEocio gus predominan &n infloye con &l medelo de maodele de negocio que comercial para la comercializacion ..
loz microsmprasariog rapocio que predaminan an predominan en los axportacion Fuecuraos clave Fisicas
comercizles de la ciudad de los microempresarios micToSmpTesarios Técmicas de Humane:
Tamma? comercizles de l2 ciudad de comerciales de l2 cudad de negociacion
Tacma. Tama. y
&) ;En que madida la capacidad | d) Determinar ae gue medida | 4) La capecidad economica Actividad clave FT"'j!Jthn
scopomica Aeanciera parz L2 la capactdad econdrica firarciera para L2 expeortzoion Servicies
expariacion infhoye con el firarciera para L2 expertacion mflaye significativaments Capacidad Produccion .
eadelo de magocio de los influve con 2l modala de con el modela ds negocio d2 | acondmica fnzncierz Socios clave Familia
microemprazzrios de los negecio de los los microemprasarios de lo: | para la expartacion Firancizmiznto Calaboradares
principalss ceptros comerciales microemprezarios de los principala: centros
da Tacma? principale: certros comerciala: g2 Tacna Estructara de Fijos
comerciale: de Tacoa coatod Variable
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Estadisticos
Tipo de Investigacion Poblacion y muestra Tecmicas & mstrmentos de recoleccion de datos
En el estudio aplicara las técnicas
eatadisticas -

&) Tipo de mvestizacion &) Poblacion de estudio | 2) Las técnicas a utilizar son las sieuientes &) Extadistica descriptiva
Cormesponde al tipo de nvestizacion
aplicada, porque tiene comoe finalidad la
bisqueda v conselidacion del saber, v la
aplicacion de los conocimientos qus 38 Tablas de frecuencias, absolutas v
adqueren de la mcidencia que puede tener Escala de Likert relativas, medias
la cultura exportadora sobre el modelo de desviacion tipica
negocios desarrollados por log N=643
microemmpresarios en los centros
comerciales de Tacnz
1) Disefio de nvestizacion b) Muestra b) Los instrumentos a utilizar son los simmentes 1) Eatadistica inferencial

El disefio de la investigacion 3 el causal Se utilizo el mstrumento, se disefid para conocer sobre

explicativo, porgue esta onentado & la cultura exportadora que se desarrolla en los centros | Prushas “f°
deterrinar en qué medida 12 variable comerciales. Coeficiente de comelacion PHI, V de

cultura exportadora tiene influsncia en el Cramer P

comportamiento de la vanable modelo de n=120 1. Totalmente meierto Chi cuadrado

negocios en los microempresarios de los 1. Bastante mcierto

centros comerciales de Tacna, 3. Indiferente
4. Bastante cierto

3. Totalments ciarto




