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Resumen

Presente investigacion titulada “Marketing internacional y la exportacion de pisco al
mercado europeo, Ica 2018, tuvo como objetivo general determinar la relacién entre el
marketing internacional y la exportacion de pisco al mercado Europeo, Ica 2018. El
enfoque es cuantitativo, asimismo de tipo basico, que conlleva a un nivel descriptivo-
correlacional, del mismo modo con un disefio no experimental y corte transversal. La
poblacion estuvo conformada por 50 colaboradores de las empresas de pisco de la ciudad
de Ica y la muestra por los 44 colaboradores de las empresas de pisco. La técnica utilizada
fue la encuesta y el instrumento fue el cuestionario. Ademas, ElI método de analisis de
datos se realizd6 mediante la estadistica descriptiva (tablas y gréficos) y la estadistica
inferencial (prueba de coeficiente Rho de Spearman) para lograr determinar la validez de
las hipotesis del estudio.

Palabras clave: Marketing, exportacion, pisco y control
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Abstract

This research entitled "International marketing and the export of pisco to the European
market, Ica 2018", had as its general objective to determine the relationship between
international marketing and the export of pisco to the European market, Ica 2018. The
approach is quantitative, likewise of type basic, which leads to a descriptive-correlational
level, in the same way with a non-experimental design and cross section. The population
was made up of 50 employees from the pisco companies of the city of Ica and the sample
by the 44 collaborators of the pisco companies. The technique used was the survey and the
instrument was the questionnaire. In addition, the method of data analysis was performed
using descriptive statistics (tables and graphs) and inferential statistics (Spearman's Rho

coefficient test) to determine the validity of the study hypotheses.

Keywords: Marketing, export, pisco and control
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I. INTRODUCCION
1.1 Realidad problematica

Hoy en dia las empresas pretenden obtener mayores beneficios, aprovechando la
oportunidad que les ofrece el mercado exterior y para ello requieren de la utilizacion de un

plan de marketing internacional que le permita el ingreso exitoso a un mercado potencial.

El marketing internacional refiere a una estrategia empresarial, el cual comprende
un conjunto de variables que influyen en la gestion de la empresa, siendo estas su propia
infraestructura, la capacidad de produccion, la experiencia, el nivel de investigacion y
desarrollo, los conocimientos de marketing, la capacidad financiera y la decision de los

directivos para la internacionalizacion de la empresa.

Uno de los productos de mayor crecimiento en el mercado exterior es el pisco
peruano. Entre los grandes paises importadores de pisco estdn los EEUU, Alemania, el
Reino Unido, Espafia y Francia. Segun William Urbina (2017), presidente del Comité de
Pisco de la Asociacion de Exportadores, menciona que en Peru, llegar a paises europeos o
del Asia es mas complicado porque es un producto nuevo. En ADEX tenemos la
Expoalimentaria, el salon del pisco, traemos compradores de todo el mundo para hacer

negocios y es una buena vitrina para el pisco y otros productos que hacemos en Perd.

Por otra parte, Cruz (2015) indica que Europa es un destino promisorio para
las exportaciones peruanas, las cuales si bien en su mayoria ingresan por los Paises Bajos
(Holanda), tienen como socio importante a Espafia, pais que tiene todas las posibilidades
para convertirse en la puerta de ingreso de los envios peruanos a la Union Europea, debido
a la cercania cultural que tiene el pais con esa nacion, segin cuenta Nicolas Mouze,
director de Ventas y Marketing de DHL Express Iberia, division ubicada en Espafia desde

donde atiende también al mercado portugues.

Segun Aparicio (2015) la ministra de Comercio Exterior y Turismo, Magali Silva,
sefial6 que la bebida de bandera continla ganando terreno en Europa. Destacé que las
exportaciones de Pisco a Francia han mostrado un crecimiento de 398% entre el 2013 y el
2014, pasando de US$25 mil a US$99 mil. Agreg6 que entre enero y abril de 2015 las

exportaciones de Pisco alcanzaron los US$105 mil superando al total exportado durante
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todo el afio pasado. Asimismo sefial6 que el crecimiento de las exportaciones va de la
mano con una mayor promocion en Francia de las bondades del Pisco a cargo de la OCEX
Paris entre el barman y el sommeliers franceses, ante quienes se muestra la versatilidad de

nuestro licor de bandera en la preparacion de cocteles.

Ademas, el Diario ElI Comercio (2017) sefial6 que el pisco peruano se vende mucho
mas en el exterior. En 2016, las exportaciones de pisco peruano llegaron a 44 paises y
obtuvieron réditos por poco més de US$8 millones, segun cifras de Adex, la Asociacion de
Exportadores de Perd. En cambio, el pisco chileno vendio cerca de US$2,9 millones en
2016. En 2017 la tendencia es a reducir un poco la brecha, pero manteniendo la ventaja
peruana. Segun datos de ProChile, la agencia de promocion comercial chilena, citados en
la prensa de ese pais, entre enero y mayo de 2017 Chile exportd cerca de US$1,4 millones,
un alza de 54% frente al mismo periodo en 2017, mientras que Perd vendio en el exterior

en ese mismo periodo US$2,9 millones en pisco.

Es asi que la decision de internacionalizarse conllevara a que la empresa obtenga
una mejor competitividad, o por lo menos reforzarlo para volverse mas competitiva y
poder actuar en un mayor nimero de mercados o fracasar en el intento. La problematica se
centra en que existe un bajo nivel de ventas y de utilidad en las empresas exportadoras de
pisco, ello debido a que la competencia es muy dura ya que venden el mismo producto o

parecidos.

Es asi que estas empresas buscan incrementar el nivel de ventas y asimismo los
margenes de utilidad siendo més atractiva las ventas internacionales que las ventas locales.
Para ello se necesita conocer las estrategias de exportacion que les permitiran ingresan sin
dificultades al mercado Europeo, pues existe una falta de conocimiento en los productores
y exportadores peruanos de pisco sobre la aplicacion de estrategias de marketing

internacional para lograr posicionarse en el mercado europeo y lograr ser competitivos.

Por tanto, para comercializar pisco de manera exitosa al mercado Europeo se
requiere conocimiento del mercado, entorno y del cliente para elaborar una estrategia de
marketing internacional, promocionar el producto, establecer un precio de venta, distribuir

mediante canales adecuados con la finalidad de conseguir que el negocio sea rentable.
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1.2 Trabajos previos
1.2.1 Antecedentes internacionales

Martinez (2012) en su tesis ‘“Propuesta de palan de marketing internacional: caso Shiro
Helmets”, para optar por el titulo Maestria en Ciencias Econémicas y Administrativas por
la Universidad Auténoma de Aguascalientes. El objetivo general fue proponer un plan de
Marketing Internacional para la distribucion de caso de motociclistas Shiro Helmets para el
mercado mexicano. La metodologia fue de tipo descriptivo. Se concluyé que Shiro
Helmets tiene grandes posibilidades de incursionar en el mercado mexicano, existe aln una
serie de factores relacionados con las negociaciones directas con las empresas propuestas
para ser intermediarios dentro de los canales de distribucion que deben ser observadas con
detenimiento para que exista una decision certera, sin embargo, se cuenta con la
informacidn necesaria para identificar varias alternativas para la organizacion. Asimismo,
cuenta con la capacidad necesaria para entrar a un mercado tan llamativo como es el
mexicano. Las estadisticas nacionales demuestran que desde hace ya méas de dos afios la
tendencia del mercado de las motocicletas en México ha ido en crecimiento lo cual deriva

en consumo de todos los productos complementarios.

Bustillo y Rivas (2016) en su tesis “Plan de exportacion hacia el mercado europeo
de obras pictoricas creadas por estudiantes de la escuela de artes de la universidad de el
salvador, caso ilustrativo” para optar por el titulo de Licenciado En Mercadeo
Internacional por la Universidad De El Salvador. El objetivo general fue identificar las
consideraciones legales, logisticas y financieras que intervienen en el proceso de
exportacion de obras pictdricas al Reino de Espafia. La metodologia fue de tipo descriptiva
con disefio no experimental. Se concluyd que Culturalmente en El Salvador no se aprecia
ni valoriza el arte de manera adecuada, por lo que es necesario buscar mercados rentables,
en el caso de estudio: Espafia. La Universidad de El Salvador es la Unica institucion
formadora de profesionales en las artes plasticas en sus diferentes especialidades, disefio
grafico, escultura, ceramica y pintura a nivel regional, estos obtienen un titulo con un
grado académico superior que los respalda y les brinda la oportunidad de ser mas
competitivos en el &mbito laboral a nivel internacional. La especialidad en pintura hasta el
afio 2016 esta logrando mayor auge en la demanda de estudiantes que optan por dicha
disciplina artistica, debido a que se generan mayores oportunidades laborales al momento
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de graduarse en comparacion con las especialidades de ceramica y escultura, siendo la

segunda con mayor demanda en la Licenciatura en Artes Plasticas.

Andrade (2015) en su tesis “Proyecto para la exportacion de pifias deshidratadas al
mercado aleman” para optar el grado de Magister en Negocios Internacionales y Gestion
de Comercio Exterior por la Universidad Guayaquil. El objetivo general fue establecer la
viabilidad de la exportacion de pifia deshidratada al mercado aleméan, como alternativa de
generacion de valor agregado para el sector agricola ecuatoriano. La metodologia fue de
tipo inductivo-deductivo. Se concluy6 que los agricultores ecuatorianos poseen muchas
limitaciones que deben afrontar. Bajo este contexto, se planted crear valor en la produccion
agricola, a través de la deshidratacion de frutas, la misma que consiste en la eliminacion de
una buena parte de la humedad de los alimentos, haciéndolos mas resistentes al
crecimiento de bacterias que son las causantes del deterioro de la fruta, especialmente en
climas calurosos, como la costa ecuatoriana. Del mismo modo su nivel de rentabilidad
seria mucho mejor, por lo tanto, el desarrollo de un modelo de produccion y exportacion de
pifias deshidratadas al mercado aleman generard un impacto socioeconémico positivo en el
sector agricola ecuatoriano. Por ultimo al momento de plantear la propuesta de negocio
para la produccién y comercializacion de frutas deshidratadas, se pudo establecer que seria
rentable, ya que dejaria una tasa de retorno superior a 30% para los inversionistas y mayor
a 60% para el proyecto en general. Lo cual podria verse mejorado en escenarios en donde

las ventas alcancen un gran impacto y crezcan un 10% por encima de las cifras planteadas.

Moreno (2015) en su tesis “Plan de negocios para la exportacion de galleta de
banano hacia el mercado Fair Trade de Europa” para optar por el grado de Magister en
Gerencia y Mercadeo Agropecuario por la Universidad Guayaquil. El objetivo general fue
disefiar un plan de negocios para la exportacion de galleta de banano hacia el mercado Fair
Trade de Europa. La metodologia fue de tipo no experimental, descriptivo, narrativo,
explicativo, histérico, cualitativo y cuantitativo. Se concluyd que la oferta y demanda
dentro del mercado del Fairtrade es dinamica y existe la oportunidad de ingresar con
nuevas propuestas, la variedad de productos que se ofertan sobrepasan las 200 gamas entre
los que cuentan las galletas en menor proporcion. De acuerdo a los datos presentados en la
pagina web del Fairtrade Internacional en Europa durante el 2010 el consumo de productos
del comercio justo sobrepasd los 4,36 millones de euros, es decir se presencié un

crecimiento del 27% con respecto al 2009. Los paises que existe una mayor conciencia del
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comercio justo son Alemania, Italia, Reino Unido y Suecia. Finalmente se debe contar con
todos los recursos econémicos para emprender el proyecto, el capital de trabajo que se
establecio fue de 238.370,58 dolares para los dos primeros meses de iniciado el proyecto,
periodo en el que el proyecto debe disponer de los recursos para gestionar las actividades

hasta que la empresa esté en capacidad de generar los ingresos por concepto de ventas.

Marriott (2015) en su trabajo de Titulacion “Estrategias de marketing para
exportacion de aceite de aguacate al mercado francés” para optar por ¢l grado de magister
en Administracion de Empresas con mencion en Marketing por la Universidad Guayaquil.
El objetivo general fue disefiar estrategias de marketing que permita posicionar en el
mercado francés el aceite de aguate con el fin de incentivar la produccion de este producto
no tradicional. La metodologia fue de tipo descriptivo-explicativo. Se concluyé que la
palta 0 aguacate, como se conoce en Ecuador, es producido todo el afio, lo que crea una
ventaja competitiva frente a paises vecinos que lo producen, en donde se da sélo
estacionariamente. Por otro lado la investigacion realizada para la elaboracion de esta
propuesta, se concluye que Francia es un mercado tentativo y rentable para exportar el
producto. Finalmente los resultados de aplicar este plan se veran reflejados en el aumento
de exportaciones y en su posicionamiento en el mercado francés. Ademas de una mejora en

la calidad de vida de la comunidades Interandinas que producen la fruta.
1.2.2 Antecedentes nacionales

Bailon y Collantes (2016) en su tesis “El nivel del proceso de internacionalizacion del
Pisco 1615 de la Bodega San Nicolas S.A. — Lima, Perl — 2016, para optar por el titulo de
Licenciado en Administracion y Negocios Internacionales por la Universidad Privada del
Norte. EI objetivo general fue determinar cudl es el nivel del proceso de
internacionalizacién del Pisco 1615 de la Bodega San Nicolas S.A. - Lima Pert — 2016. La
metodologia fue de tipo descriptiva, no experimental. De los cuatro niveles de
internacionalizacion: implantacion, reafirmacion, nuevos mercados Yy empresa
internacional, se concluye en base a las ventas y entrevistas realizadas, que Bodega San
Nicolas se encuentra en el primer nivel de internacionalizacién, el nivel de implantacion,
en el cual se buscan nuevos horizontes por falta de demanda local o innovacién en la
promocion del Pisco 1615, pero creemos que no solo se trata de realizar una busqueda sino

que también es indispensable realizar un estudio de mercado con la finalidad de encontrar
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necesidades insatisfechas, acuerdos gubernamentales que beneficien a la empresa y
fortalecer las habilidades con las que cuentan los colaboradores de la Bodega. Asimismo,
Los investigadores concluyen que en el proceso de internacionalizacion del Pisco 1615 de
la Bodega San Nicolas es importante el uso de estrategias de marketing y esto se evidencia
en las exportaciones de la Bodega ya que las estrategias utilizadas en el tiempo, como
promocion y publicidad en revistas, medios digitales, auspicios en eventos, presencia en
restaurantes y presencia en ferias, han logrado que Pisco 1615 llegue a diferentes partes del
mundo pero no es el recomendado, una empresa tiene aspiraciones de crecimiento
internacional diversificado pero la posicion actual de la empresa no es desalentadora del
todo. Bodega San Nicolds no se encuentra en el nivel de reafirmacion porque no han
redisefiado o ajustado alguna linea de sus productos para poder suplir las exigencias de los
nuevos clientes en el exterior, tampoco se encuentran en el nivel de nuevos mercados
porque no han comprado o construido instalaciones propias dentro de las fronteras del pais
extranjero para la fabricacion del Pisco 1615, es decir, con la planta local abastecerian el
mercado local y con la planta en el extranjero abastecerian el mercado extranjero, y
tampoco se encuentra en el nivel de empresa internacional porque no han desplazado la
fabricacion local totalmente para establecerse en el extranjero y desde el exterior abastecer

el mercado peruano.

Morales (2016) en su tesis “Estrategias de marketing internacional de la empresa
campo verde para la comercializacion de quinua en el mercado chino” para optar por el
titulo de Licenciada en Ciencias de La Comunicacion por la Universidad Privada Antenor
Orrego. El objetivo general fue determinar las estrategias de marketing internacional para
comercializar la quinua, segin las demandas y necesidades del mercado chino para la
empresa Campo Verde. La metodologia fue de tipo cuantitativa. Se concluyd que el
entorno global y competitivo para la comercializacién de la quinua en el mercado chino se
muestra favorable. Las oportunidades se centran en la actitud favorable del consumidor
chino, que tiene altos ingresos y valora lo saludable méas que el precio. Su preferencia por
los productos importados y organicos permitiria ingresar como una alternativa de producto
saludable, ademas de las facilidades de negociacion que se generan a partir del tratado de
TLC. El escenario favorable se complementa con la baja rivalidad de competidores y la
regular capacidad de negociacion de proveedores y clientes. La empresa Campo Verde

cuenta con eslabones que generan valor como el aprovisionamiento, desarrollo

17



tecnoldgico, operaciones, logistica externa y marketing y ventas dentro de sus capacidades
internas. Muestra fortalezas de mejora en infraestructura, y servicios, lo que permite que la
empresa Campo Verde pueda aprovechar las oportunidades de mercado y contrarrestar los
efectos de las amenazas identificadas. Ademas, se ha identificado que a pesar de que, en el
mercado chino, la quinua no es un alimento muy conocida, existe un creciente consumo de
este grano por sus valores nutritivos y ademas quienes todavia no la consumen, muestran
un interés por hacerla parte de la preparacion de sus platos. Se encontré que la demanda

nacional de quinua en china para el afio 2017 sera 5512 toneladas.

Santoya (2017) en su tesis “Tratado de libre comercio Pera- Unién Europea y
comercio internacional de las exportaciones de granada 2008-2016" para optar por el titulo
profesional de Licenciado en Negocios Internacionales por la Universidad Cesar Vallejo.
El objetivo general fue determinar la evolucion del valor de las exportaciones al mercado
de la Union Europea durante el periodo 2008-2016. La metodologia fue de tipo
descriptivo. Se concluy6 que los precios mundiales de Granada se mantuvieron, durante el
periodo 2010-2013 en los 3 principales paises de la Union Europea, el precio no ha tenido
una tendencia creciente debido a que no hubo buena participacion entre los afios 2013
hasta el 2016 de los tres principales paises de la unién Europea. Por otro lado, de acuerdo
con los resultados de la investigacién, se ha verificado que la exportacién peruana de
Granada a los diferentes paises de la Unién Europea en el mundo, ha tenido un aumento
durante el periodo 2010- 2016, a pesar que paises bajos disminuyo su consumo en el afio
2011 hasta el 2016 debido al poco volumen de exportacion que se muestra en el cuadro,
también Espafia se mantuvo en su consumo esos afios por ser uno de los principales
productores de Granada. Finalmente se infiere que, el tratado de libre comercio Perd y la
Union Europea, con las exportaciones de Granada han estado aumentando los ultimos 7
afios, con una tendencia positiva que dan al valor , volumen de las exportaciones a los

principales paises de la Union Europea que cada afio van en aumento.

Silva (2015) en su tesis “Investigacion del tipo de Pisco para exportar al mercado
aleman” para optar por el titulo de profesional de licenciado en Negocios Internacionales
por la Universidad Cientifica del Sur. El objetivo general fue determinar el tipo de Pisco
adecuado para la exportacion de Alemania. La metodologia fue de tipo no experimental
porgue no se modificara la realidad, sino una observacion a través de los instrumentos del

mercado aleman. Se concluyé que de acuerdo a la investigacion realizada, se puede
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reconocer que Alemania serd un mercado potencial para el Pisco peruano, tenemos como
antecedente que ya hay exportacion a paises de la Union Europea tales como Francia,
Espafia, Holanda. Por otro lado tomando en cuenta que Alemania tiene una cultura
alcohdlica muy desarrollada y que su poblacién cuenta con un presupuesto para gastos
referidos como lujos y ocio, el mercado estd preparado para la aceptacion de nuevos
sabores referidos a bebidas como el pisco peruano. Finalmente ElI Acuerdo Comercial entre
Peri y la Union Europea forma parte de una estrategia comercial integral que busca
convertir al Perd en un pais exportador, consolidando mas mercados para sus productos,
desarrollando una oferta exportable competitiva y promoviendo el comercio y la inversion,
para brindar mayores oportunidades econémicas y mejores niveles de vida, asi como
estabilidad y seguridad juridica para el comercio y las inversiones. Con este Acuerdo
Comercial se ha obtenido un acceso preferencial para el 99.3% de nuestros productos
agricolas y para el 100% de nuestros productos industriales. Se debe de aprovechar este

panorama para realizar la exportacion de Pisco.

Zorrilla (2014) en su tesis “Estrategias competitivas y marketing mix internacional
de las empresas exportadoras de prendas de vestir de tejidos planos de algodon, lima
20167, para optar por el titulo de Licenciado en Negocios Internacionales por la
Universidad Cesar Vallejo. El objetivo general fue identificar las estrategias competitivas y
el marketing mix internacional de las empresas exportadoras de prendas de vestir de tejidos
planos de algodon en Lima 2016. La metodologia fue de tipo cuantitativo. Se concluyd
que en esta investigacion se logrd identificar que las empresas de Lima metropolitana
principalmente se enfocaron en adquirir grandes voliumenes de materiales para reducir
costos, pero mas del 50% dejaron de lado la implementacion de maquinarias con
tecnologia de punta; es decir, para las empresas la estrategia de liderazgo en costos no ha
sido favorable para la exportacion de prendas de vestir de tejidos planos de algodon
durante el 2016. Por otro lado en relacion al marketing mix internacional de las empresas
exportadoras de tejidos planos de algoddn, se determiné que la estrategia en el producto es
la mas favorable y es la que estd mas adecuadamente implementada dentro de las 4 pes de
la mezcla del marketing, tanto en las caracteristicas y atributos de las prendas, como en el
desarrollo de la postventa. Finalmente Se determiné que la estrategia de marketing mix
menos favorable para la mayoria de las empresas exportadoras de Lima metropolitana

encuestadas, es la estrategia de promocion internacional; esto se debe, a las limitaciones

19



econdmicas que tienen las empresas para generar anuncios publicitarios en el exterior o

participar en ferias y exposiciones internacionales.
1.3 Teorias relacionadas al tema

Variable 1: Marketing internacional

Definicion segun Cateora, Gilly y Graham (2010):

El marketing internacional es el desempefio de las actividades comerciales
disefiadas para planificar, asignar precios, promover y dirigir el flujo de los
bienes y servicios de una compariia a los consumidores o usuarios de mas de
un pais con el fin de obtener ganancias. La unica diferencia entre las
definiciones del marketing doméstico y el marketing internacional es que en
el ultimo caso, las actividades de marketing se realizan en méas de un pais.
Esta diferencia que parece ser pequefia, “en mas de un pais”, explica la
complejidad y diversidad que enfrentan las operaciones del marketing
internacional. Los conceptos, procesos Yy principios del marketing son
aplicables universalmente y la tarea del profesional de marketing es la
misma sin importar que las realice en Dimebox, Texas, o Dar es Salaam,
Tanzania. El objetivo de las empresas es obtener ganancias mediante la
promocion, asignacién de precios y distribucion de productos para los
cuales existe un mercado. Cuando esto ocurre, ¢cual es la diferencia entre el
marketing domeéstico y el internacional? La respuesta no reside en distintos
conceptos de marketing, sino en el entorno dentro del cual se deben
implementar los planes de marketing. La singularidad del marketing exterior
proviene del margen de problemas desconocidos y la variedad de estrategias
necesarias para afrontar los distintos niveles de incertidumbre inherentes a

los mercados extranjeros (p.9).
Segun Lerma (2010), lo define como:

El conjunto de conocimientos que tienen como fin promover y facilitar los
procesos de intercambio de viernes, servicios, ideas y valores entre

oferentes y demandantes de dos 0 mas paises, para satisfacer las necesidades
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y deseos de los clientes y consumidores, al tiempo que los oferentes
(empresas, instituciones o individuos), logran sus propdsitos respecto a
ingreso, ganancia, servicio, ayuda o proselitismo, que son el motivo de su

accion y existencia (p.6).
Importancia del marketing internacional
Lerma (2010) afade que:

El marketing internacional es importante porque en la actualidad vivimos en
un mundo global y, desde un punto de vista nacional, el aislamiento es
imposible. La falta de participacion en el mercado internacional acarrea un
desarrollo eco-némico menor para el pais y repercute en un decremento del
nivel de vida de la poblacién. Cabe mencionar que el marketing
internacional conlleva la promesa de una mejor calidad de vida y de

transacciones de negocios mas eficientes.

Las empresas se han beneficiado sustancialmente con la expansion
global del marketing al ampliar sus mercados y el numero de clientes,
producen mas y lo hacen con mayor eficiencia que sus contrapartes que sélo
operan en el &mbito doméstico. Como resultado de lo anterior, las empresas
internacionales obtienen ventajas que repercuten en menores costos Yy
mayores utilidades, tanto a nivel nacional como en el extranjero. Las
empresas también aprenden de sus competidores y pueden reclutar y
desarrollar al mejor talento disponible en cualquier parte del mundo. Los
efectos derivados del marketing internacional son benéficos e importantes.
Las investigaciones han demostrado que las empresas dedicadas al
marketing internacional, de todos los tamafios y en todas las industrias, han
superado el desempefio de sus contrapartes domésticasy que sus ventas
crecen mas y obtienen rendimientos mas altos en capital y activos. También
los consumidores se benefician, porque se les ofrece una diversidad y
disponibilidad de  productos como  nunca  antes. Incluso, debido a
la competencia internacional, el precio de estos productos en general es bajo

y cuentan con una mejor calidad. (p.9)
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Etapas del Marketing Internacional

Garcia (2002, p. 29) afiade que:

a) identificacion. Esta se da cuando la idea es percibida, lo cual es el reflejo de una

realidad que se esta viviendo en un determinado contexto. Es en este momento

cuando se le adjunta un nombre, con el objetivo de facilitar su referencia y

mencion. De ahi la profusion y confusion de términos que se surgen al principio

de la actividad, cuando estd aun no ha sido conceptualizada.

b) Conceptualizacion. Alcanza forma y distintivo. Se pretende que cada término

relacionado con la nueva idea tenga un contenido claro, delimitado y aceptado

por la comunidad.

c) Asimilacion e integracion. de un cuerpo de conocimientos establecidos o por

establecer.
El entorno del Marketing Internacional

Lerma y Marquez (2010) menciona que:

Las relaciones de intercambio que se realizan entre la empresa y el mercado

internacional se ven influidas por factores que estas pueden controlar, como son los

socioecondémicos, demogréaficos, politicos, legales, culturales, tecnoldgicos y

geogréficos; los cuales constituyen en el entorno del marketing internacional e

influyen directamente en el comportamiento del mercado, de los consumidores y de

las decisiones de marketing que la empresa aplicara (p. 19).

) e .
——e \,

Mercado
internacional

Tecnologico T Legal

Cultural
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Figura 1. Marketing internacional

Estrategias de Marketing Internacional
Silva (2010, p. 14) menciona que:

Es un conjunto integrado de medidas acorde con los recursos de la empresa.
Estd destinado a aumentar el bienestar de la misma en el largo plazo y
garantizarle una ventaja sostenible respecto de sus competidores para
atender las necesidades de los consumidores, tanto nacionales como
internacionales. Parte de la estrategia general es una estrategia de marketing
mix que se refiere al desarrollo de programas de marketing concretos
centrados en las caracteristicas exclusivas de los mercados y los
consumidores objetivo seleccionados. Los principales son 4 estrategias de

las cuales son:
a)  Estrategia de Estandarizacion: Misma estrategia para varios mercados.
b)  Estrategia de Adaptacion: Estrategias de acuerdo al mercado objetivo.

c) Estrategia de Diferenciacion: Estrategias que diferencian a la empresa

en el mercado.

d)  Estrategia de Crecimiento: Aprovechar los recursos para expandirse

en el mercado.

Dimension:
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Segun Rodriguez (2012) preciso que:
Programacion de acciones

Las diferentes acciones de marketing previstas deben definirse en el tiempo.
Se trata de especificar la utilizacion de las herramientas del marketing
operativo, la gestién de productos, precios, distribuciéon y refuerzo de la
oferta.

Control

Se definen los sistemas de control y evaluacion. Y se definen los sistemas
para medir los resultados de las acciones. El control parte de los objetivos
definidos en el plan. Una vez transcurrido el tiempo previsto en el plan, se
miden los resultados de las acciones. El resultado obtenido se compara con
los objetivos previstos. La diferencia entre el objetivo previsto y los
resultados serén unas ciertas desviaciones. Las desviaciones especialmente
cuando son muy importantes nos exigen analizar sus causas, darles una
explicacion. El analisis de las desviaciones y sus causas nos facilita el tomar
medidas correctoras y nos proporciona informacion para futuras tomas de

decisiones (p.36).
Variable 2: La exportacion

Gonzalez (2009, p. 25) anade que “La exportacion es la operacion contraria y significa
vender bienes fuera de nuestro territorio aduanero. Al igual que la importacion es una
operacion sin gestion extranjera porque se exportan mercancias, pero no funciones

administrativas”

Hernandez (2000, pp. 27-29), expresa que: “La Exportacion se define como la venta de

productos de origen nacional (bienes y servicios) a mercados extranjeros”.
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Exportar es obtener beneficios mediante la venta de productos y/o servicios en los
mercados externos. Este es un proceso complejo, pero nada imposible si se tienen en
cuenta una serie de factores que deben ser atendidos en aquellas empresas que en sus

proyecciones estratégicas tienen presente este objetivo:

a.  Que la Direccion de la empresa tenga la suficiente motivacion, mentalidad y
calificacion requerida para dirigir la actividad de la empresa hacia el mercado

externo.

b.  Que el personal de la empresa vinculado con la actividad disponga del conocimiento
especializado en la comercializacién y experiencia en la exportacion. Este es un

aspecto que puede ser desarrollado e inducido por la alta direccion

c.  Darle respuesta de forma agil a los intereses y solicitudes que se le presenten en el

plano internacional.

d. Identificar los productos que estan aptos para la exportacién y cuales en etapas del
desarrollo.

e.  Hacer una evaluacion de la capacidad de produccion utilizada y posibilidades de ser

ampliada.
f. Hacer un andlisis de la aceptacion del producto en el mercado exterior objetivo.
g.  Lasituacion financiera de la empresa debe sustentar todo el proceso de exportacion.
h.  Analizar las posibilidades de obtener créditos bancarios para estos fines.

i. Conocer las capacidades de transportacion internacional y los fletes relacionados con

sus productos y mercados.

J. La calidad de los productos y servicios debe estar acorde con las normas y exigencias

establecidas internacionalmente.

Dimensiones
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Segun Radebaugh, Daniels y Sullivan (2013) define:
Dimensién 1: Volumen de exportacion

El volumen de exportacion como “Las 15 cantidades que se miden en magnitudes fisicas y
generalmente se expresan por el nimero de articulos producidos o por unidades de

medidas (de longitud, peso o volumen)”
Dimensién de 2: Valor de exportacion

El valor de exportacion como “El dinero pagado o por pagar que se establece en relacion
de la oferta y la demanda del mercado que establecen dichos precios expresados en

distintas monedas”
Dimensién 3: Precio de exportacion

Precio de exportacion es “La cantidad de dinero pagada por unidad de producto (bien o

servicio)” (p.109).
1.4 Formulacion del problema
1.4.1 Problema general

¢De qué manera el marketing internacional se relaciona con la exportacion de pisco al

mercado Europeo, Ica 2018?
1.4.2 Problemas especificos

¢De qué manera la programacion de acciones se relaciona con la exportacion de pisco al

mercado Europeo, Ica 2018?

¢De qué manera el control se relaciona con la exportacion de pisco al mercado Europeo,
Ica 20187

1.5 Justificacién del estudio

Justificacion tedrica
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Para Valderrama (2015) indica que:

Se refiere a la inquietud que surge en el investigador por profundizar en uno
0 varios enfoques teoricos que tratan el problema que se explica. A partir de
esos enfoques, se espera avanzar en el conocimiento planteado o encontrar
nuevas explicaciones que modifiqguen o complementen el conocimiento
inicial (p.140).

En el presenta estudio se busca describir la variable marketing internacional, para lo
cual se emplearan libros, revistas que sustentan y desarrollan la investigacion con el fin de
generar un mayor conocimiento y conocer los mecanismos y herramientas, del mismo

modo que la investigacion sirva como antecedente para las siguientes investigaciones.
Justificacion préctica

Valderrama (2015) sefala que “Se manifiesta el interés del investigador por
acrecentar sus conocimientos, obtener el titulo académico o, si es el caso, por contribuir a
la solucion de problemas concretos que afectan a las organizaciones empresariales,

publicas o privadas” (p. 141).

En la presente tesis tiene como justificacion practica optar algun grado académico,
del mismo modo que dar soluciones para aquellas organizaciones que pasan por la misma

problematica y de alguna forma contribuir al desarrollo.

Justificacion metodologica

Segiin Valderrama (2015) comenta que “Hace alusion al uso de metodologias y
técnicas especificas (instrumentos como encuestas, formularios 0 modelos matematicos)
que han de servir de aporte para el estudio de problemas similares al investigado, asi como

la aplicacion posterior de otros investigadores” (p.140).

En el presente estudio se empleara como instrumento el cuestionario, el cual va
permitir recoger los resultados para posteriormente interpretarlos, asimismo los métodos
estadisticos a aplicar van a determinar la aceptacion o rechazo de las hipdtesis de

investigacion referente al marketing internacional.

Justificacién econdmica
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Segtin Carrasco (2010) “Radica en los beneficios y utilidades que reporta para la
poblacion los resultados de la investigacion, en cuanto constituye base esencial y punto de

partida para realizar proyectos de mejoramiento social y econdmicos para la poblacion”.

Esta investigacion va permitir mejorar el marketing internacional y conocer mejor
las estrategias en d&mbitos internacionales, ello a partir de las sugerencias establecidas y
basadas en las teorias cientificas.

1.6 Hipotesis
1.6.1 Hipdtesis General

El marketing internacional se relaciona con la exportaciéon de pisco al mercado Europeo,
Ica 2018.

1.6.2 Hipdtesis Especificas

La programacion de acciones se relaciona con la exportacion de pisco al mercado Europeo,
Ica 2018.

El control se relaciona con la exportacion de pisco al mercado Europeo, Ica 2018.
1.7 Objetivos
1.7.1 Objetivo General

Determinar la relacion entre el marketing internacional y la exportacion de pisco al

mercado Europeo, Ica 2018.
1.7.2 Objetivos Especificos

Determinar la relacién entre la programacion de acciones y la exportacion de pisco al

mercado Europeo, Ica 2018.

Determinar la relacion entre el control y la exportacion de pisco al mercado Europeo, Ica
2018.
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Il. METODO
2.1 Disefio de investigacion
Enfoque de investigacion
Cuantitativa

Hernandez, Fernandez, y Baptista (2014) “Enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion de
datos para probar hipotesis con base en la medicion numérica y el anélisis estadistico, con

el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorias™ (p.4).

La siguiente investigacion tiene un enfoque de investigacion cualitativa ya que se

recolecta informacidn y el proceso del anlisis de los datos.
Tipo de investigacion

Basica

Segun Valderrama (2015) la investigacion basica:

Es conocida también como investigacion teorica, pura o fundamental. Esta
destinada a aportar un cuerpo organizado de conocimientos cientificos y no
produce necesariamente resultados de utilidad préctica inmediata. Se
preocupa por recoger informacion de la realidad para enriquecer el
conocimiento teorico - cientifico, orientado al descubrimiento de principios

y leyes (p. 164).

El tipo de investigacidon es basica ya que, tiene como proposito profundizar los
temas de ambas variables igualmente analizarlos y dar respuesta a lo que queremos

demostrar.
Nivel de investigacion
Descriptivo —Correlacional

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) comenta que:
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En los estudios descriptivos se busca especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos,
objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis. Unicamente
pretende medir o recoger informacion de manera independiente o conjunta
sobre los conceptos o las variables a las que se refieren, esto es, su objetivo

no es indicar como se relacionan estas (p. 92).
Segun Bernal (2010) comenta que:

Uno de los puntos importantes es examinar relaciones entre variables o sus
resultados, pero en ninglin momento se explica que una sea causa de la otra.
En otras palabras, la correlacion examina asociaciones, pero no relaciones
causales, donde un cambio en un factor influyente directamente en un

cambio a otro (p.114).

En este presente trabajo “Marketing internacional y la exportacion de pisco al
mercado europeo” es de nivel descriptiva ya que busca especificar aquellas caracteristicas

de las variables y correlacional ya que se desea saber si ambas variables guardan relacion.
Disefio de investigacion
No experimental

Valderrama (2015), sefala que en el disefio no experimental “Se lleva a cabo sin
manipular la (s) variable (s) independiente (s), toda vez que los hechos o sucesos ya

ocurrieron antes de la investigacion” (p. 178).

En la investigacion “Marketing internacional para la exportacion de pisco al

mercado europeo” es de disefio no experimental ya que no se manipularan las variables.
Corte de investigacion
Transversal

Segun Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014) “Los disefios de investigacion

transversal o transeccional recolectan datos en un solo momento, en un tiempo Unico. Su
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propdsito es describir las variables y analizar su incidencia e interrelacién en un momento

dado y en forma simultanea” (p. 154).

La investigacion Marketing internacional para la exportacion de pisco al mercado

europeo” es transversal ya que la recoleccion de los datos sera en tiempo unico.

2.1.1 Variables
Variable 1: Marketing internacional

El conjunto de conocimientos que tienen como fin promover y facilitar los procesos de
intercambio de viernes, servicios, ideas y valores entre oferentes y demandantes de dos o
mas paises, para satisfacer las necesidades y deseos de los clientes y consumidores, al
tiempo que los oferentes (empresas, instituciones o individuos), logran sus propésitos
respecto a ingreso, ganancia, servicio, ayuda o proselitismo, que son el motivo de su accion

y existencia (Lerma, 2010, p.6).
Dimension 1: Programa de acciones

Para Rodriguez (2012) precis6 que “Las diferentes acciones de marketing previstas
deben definirse en el tiempo. Se trata de especificar la utilizacion de las herramientas del

marketing operativo, la gestion de productos, precios, distribucion y refuerzo de la oferta”
Indicadores: Gestidn de productos y Distribucion
Dimensién 2: Control
De acuerdo con Rodriguez (2012), indic6 que:

Se definen los sistemas de control y evaluacién. Y se definen los sistemas
para medir los resultados de las acciones. El control parte de los objetivos
definidos en el plan. Una vez transcurrido el tiempo previsto en el plan, se
miden los resultados de las acciones. El resultado obtenido se compara con
los objetivos previstos. La diferencia entre el objetivo previsto y los
resultados seran unas ciertas desviaciones. Las desviaciones especialmente
cuando son muy importantes nos exigen analizar sus causas, darles una

explicacion. El analisis de las desviaciones y sus causas nos facilita el tomar
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medidas correctoras y nos proporciona informacion para futuras tomas de

decisiones (p.36).
Indicadores: Objetivo previsto y Resultados
Variable 2: Exportacion

“La exportacion es la operacion contraria y significa vender bienes fuera de
nuestro territorio aduanero. Al igual que la importacion es una operacion sin gestion

extranjera porque se exportan mercancias pero no funciones administrativas” (Gonzélez,

2009, p. 25).
Dimension 3: Volumen

Segin Radebaugh, Daniels y Sullivan (2013) define “El volumen de exportacion
como las 15 cantidades que se miden en magnitudes fisicas y generalmente se expresan por
el numero de articulos producidos o por unidades de medidas (de longitud, peso o

volumen)”
Indicadores: Tecnologia y Cantidad
Dimensién 4: Valor

Segun Radebaugh, Daniels y Sullivan (2013) define “El valor de exportacion como
el dinero pagado o por pagar que se establece en relacion de la oferta y la demanda del

mercado que establecen dichos precios expresados en distintas monedas”
Indicadores: Calidad
Dimension 5: Precio

Segin Radebaugh, Daniels y Sullivan (2013) define “Precio de exportacion es la

cantidad de dinero pagada por unidad de producto (bien o servicio)” (p.109).

Indicadores: Costo
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2.2 Variables, Operacionalizacion

Tabla 1

Cuadro de operacionalizacion

Variable Definicion Conceptual Deflnlglon Dimensién Indicador Items Esca_la_(,ie
Operacional Medicién
El conjunto de conocimientos que tienen »
como fin promover y facilitar los Programa de Gestion de productos [1-2]
procesos de intercambio de viernes, acciones
servicios, ideas y valores entre oferentes Distribucion [3-4]
y demandantes de dos 0 mas paises, para La variable
satisfacer las necesidades y deseos de los marketing
. clientes y consumidores, al tiempo que internacional sera - .
inl\t/é?’;l;iti:)nngal los oferentes (empresas, instituciones 0 medida por las Objetivo previsto [5-6]
individuos), logran sus propositos dimensiones:
respecto a ingreso, ganancia, Sservicio, programa de Control
ayuda o proselitismo, que son el motivo ~ acciones y control Siempre (5)
de su accion y existencia (Lerma, 2010, o
p.6) Resultados [7-8] Casi siempre (4)
e A veces (3)
Casi Nunca (2)
Nunca (1)
“La exportacidbn es la operacion Tecnologia [9-10]
contraria y significa vender bienes Volumen
fuera de nuestro territorio _a,duanero. Al La variable Cantidad [11-12]
igual Que Iz_;1 |mpor'_caC|on €S Una  exportacion sera
Exportacién operacion sin  gestion  extranjera medida por las
porgue se exportan mercancias pero no dimensiones: Val Calidad 13-14
funciones administrativas” (Gonzalez, volurrrlﬁg(,:i\(/)alory alor aliaa [13-14]
2009, p. 25),
Precio Costo [15-16]
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2.3 Poblacién y muestra

Poblacion

Segun Valderrama (2015), “También existe lo que llamamos poblacion estadistica, que es

el conjunto de la totalidad de las medidas de la(s) variable(s) en estudio, en cada una de las

unidades del universo” (p.182).

En esta investigacion se toma como poblacion a 50 colaboradores de las empresas

de pisco de la ciudad de Ica.
Muestra
Segun Bernal (2010) menciona que:

Es la parte de la poblacion que se selecciona, de la cual realmente se obtiene
la informacion para el desarrollo del estudio y sobre la cual realmente se
obtiene la informacién para el desarrollo del estudio y sobre la cual se

efectuaran la medicién y la observacion de las variables objeto de estudio

(p. 161).

NZ2P(1 - p)
(N—-1e?+Z?p(1 —p)

N= (tamafio poblacional)
Z= Nivel de confianza
p= proporcién

e= Error estandar = 0,05

Para esta investigacion se toma como dato a los 50 colaboradores de las empresas

de pisco y se pasa a la formula para determinar la muestra exacta que corresponde realizar

la investigacion.

50(1.96)20.5(1 — 0.5)
(50 — 1)0.052 + 1.9620.5(1 — 0.5)
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48.02
1.08

44

Una vez pasado la informacion, se tiene como dato a 44 colaboradores de las empresas de

pisco en la ciudad de Ica.
2.3 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.3.1 Técnica

Segin Valderrama (2015), “recolectar datos implica elaborar un plan detallado de

procedimientos que nos conduzca a reunir datos con un propoésito especifico” (p.194).

La técnica que se va utilizar en esta investigacion es la encuesta del cual se
recolectara datos con respecto a la variable marketing internacional. Del mismo modo, que

el instrumento a utilizar es el cuestionario que nos la informacion que se requiere.
2.3.2 Instrumento
Segun Valderrama (2015):

Los instrumentos son los medios materiales que emplea el investigador para
recoger y almacenar la informacion. Pueden ser formularios, pruebas de
conocimientos o escalas de actitudes, como Likert, semantico y de Guttman;
también pueden ser listas de chequeo, inventarios, cuadernos de campo,
fichas de datos para seguridad (FDS), etc. (p.195).

2.3.3 Validez

Segun La Torre (citado por Valderrama, 2015, p.206) “Se entiende por validez el grado en
que la medida refleja con exactitud el rasgo, caracteristica o dimension que se pretende
medir. La validez se da en diferentes grados y es necesario caracterizar el tipo de validez

de la prueba”.

“La validez, en términos generales, se refiere al grado en que un instrumento mide

realmente la variable que pretende medir”. (Herndndez et al., 2010, p. 200).

35



El autor indica que la validez conlleva a que los jurados den su veredicto sobre la
investigacion y que este cumpla con los requisitos persistentes, por ello es que los jurados

son quienes validen el instrumento.
2.3.4 confiabilidad

Segun Hernandez et al (2014) “La confiablidad de un instrumento y medicion se refiere al
grado en que su aplicaciéon repetida al mismo individuo u objeto produce resultados
iguales” (p.200).

Segun Valderrama (2015), “Para evaluar la confiabilidad ola homogeneidad de las
preguntas, es comun emplear el coeficiente de Alfa de Cronbach. Este coeficiente tiene
valores entre 0 y 1, donde significa confiabilidad nula, y 1 representa confiabilidad total”
(p.218).

La confiabilidad en esta investigacion nos determina que tan confiable son los
resultados de la encuesta, asimos proporciona veracidad en ello y por eso que se utilizara el

alfa de Cronbach.

Anélisis de la relacion significativa

Tabla 2.

Interpretacion del coeficiente de confiabilidad

Valores Nivel
De-1a0 No es confiable
De 0.01a0.49 Baja confiabilidad
De 0.50a0.75 Moderada confiabilidad
De 0.76 2 0.89 Fuerte confiabilidad
De 0.90 2 1.00 Alta confiabilidad

Fuente: Ruiz (2002)
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Tabla 3.

Resultados del analisis de confiabilidad del instrumento que mide la variable Maketing
Internacional

Alfa de
N° de items
Cronbach
Maketing Internacional 0,772 8

Como se observa en la tabla 2, el Alfa de Cronbach fue 0, 772. Por lo tanto, podemos

afirmar que el instrumento que mide maketing internacional tiene una fuerte confiabilidad

Tabla 4.

Resultado de analisis de confiabilidad del instrumento que mide exportacion

) ] ] Alfa de
Dimension/variable N° de items
Cronbach
Exportacion 0,772 8

Como se observa en la tabla 3, el Alfa de Cronbach fue 0, 772 Por lo tanto, podemos
afirmar que el instrumento que mide la variable exportacién tiene una moderada

confiabilidad
2.5 Métodos de analisis de datos

Valderrama (2015) sefala que el enfoque cuantitativo “Se caracteriza porque utiliza la
recoleccion y el andlisis de los datos para contestar a la formulacion del problema de
investigacion; utiliza, ademas los métodos o técnicas estadisticas para contrastar la verdad
o falsedad de la hipotesis™ (p. 106).

Estos datos seran analizados mediante el programa estadistico SPSS, versién 23
2.6 Aspectos éticos

Para esta investigacion se aplica los principios éticos por lo que es desarrollada mediante

las normas APA cedido por la Universidad Cesar Vallejo, por lo que todas las citas
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realizadas en el cuerpo de trabajo se ha sustentado con la fuente que le corresponde cada

uno, de modo respetando la autoridad de cada uno.
I1l. RESULTADOS

Anélisis descriptivo
Variable 1: Marketing internacional
Tabla 5.

Distribucion de frecuencia de la variable marketing internacional

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje -
valido acumulado
Bajo 12 27,3 27,3 27,3
) Medio 30 68,2 68,2 95,5
Vaélido
Alto 2 4,5 4,5 100,0
Total 44 100,0 100,0
Fuente: Software Spss v.23
[
2
B a0
o
5

204

|4,55%|

T
Bajo Medio Alto

Figura 2. Diagrama de barras de marketing internacional

Interpretacion:
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De acuerdo con los resultados de la encuesta, el 68,18% precisa que la variable marketing
internacional se ubica en el nivel medio, asimismo el 27,27% comenta que esta en un nivel

bajo y solo el 4,55% se ubica en un nivel alto.

Tabla 6. Distribucion de frecuencia de la dimension programas de acciones

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Bajo 11 25,0 25,0 25,0
Medio 27 61,4 61,4 86,4
Vélido
Alto 6 13,6 13,6 100,0
Total 44 100,0 100,0
Fuente: Software Spss v.23
60
2
& a0+
f=
b
s
o 61,36%
20
0 T T T
Bajo Medio Alto

Figura 3. Diagrama de barras de programas de acciones

Interpretacion:

A partir de los resultados de las encuestas, se evidencia que el 61,36 precisa que la
dimensién programas de acciones se ubica en un nivel medio, asimismo el 25% comenta

gue esta a un nivel bajo y solo el 13,54% indica que esta en un nivel alto.
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. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
Bajo 15 34,1 34,1 341
Medio 25 56,8 56,8 90,9
Vélido
Alto 4 9,1 9,1 100,0
Total 44 100,0 100,0
Fuente: Software Spss v.23
60
509
40
2
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e 30
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o= |
Bajo Medio Alto

Figura 4. Diagrama de barras de control

Interpretacion:

Tabla 7.
Distribucion de
frecuencia de la
dimensién control
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De acuerdo con los resultados de la encuesta, el 56,82% comenta que la dimension control
esta en un nivel medio, como también el 34,09% precisa que se ubica en un nivel bajo, y

solo el 9,09% indica que se encuentra a un nivel alto.

Variable 2: Exportacion

Tabla 8. Distribucion de frecuencia de la dimension exportacion

) . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .

valido acumulado

Bajo 11 25,0 25,0 25,0

Medio 25 56,8 56,8 81,8

Valido
Alto 8 18,2 18,2 100,0
Total 44 100,0 100,0

Fuente: Software Spss v.23

Porcentaje

18,18%

T
Bajo Medio Alto

Figura 5. Diagrama de barras de exportacién

Interpretacion:
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A partir de los resultados de la encuesta, el 56,82% comenta que la variable exportacion se

ubica a un nivel medio, asimismo el 18,18% precisa que estd a un nivel alto y solo el 25%

se ubica en un nivel bajo

Tabla 9.
Distribucién de

. _ borcentat borcentaie vilid Porcentaje frecuencia de la
recuencia orcentaje orcentaje valido acumulado dlmenSIén
Bajo 10 22,7 22,7 22,7 volumen
Medio 25 56,8 56,8 79,5
Vilido
Alto 9 20,5 20,5 100,0
Total 44 100,0 100,0

60

a0

40

307

Porcentaje

207

107

Bajo

Medio

T
Alto

Fuente: Software
Spss v.23
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Figura 6. Diagrama de barras de volumen

Interpretacion:

De acuerdo con los resultados de la encuesta se puede evidenciar que el 56,82% comentan
que la dimensién volumen se ubica en un nivel medio, por otro lado el 22,73% precisa que
estd a un nivel bajo y solo el 20,45% indica que esta aun nivel alto.

Tabla 10. Distribucién de frecuencia de la dimensién valor

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
Bajo 9 20,5 20,5 20,5
Medio 28 63,6 63,6 84,1
Valido
Alto 7 15,9 15,9 100,0
Total 44 100,0 100,0
Fuente: Software Spss v.23
60
2
8 -
c
a
e
=]
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204
15,91%
0= T
Bajo Medio Alto
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Figura 7. Diagrama de barras de valor

Interpretacion:

A partir de los resultados de la encuesta, se evidencia que el 63,64% comenta que
dimension valor se ubica en un nivel medio, ademés que el 20,45% ratifica que esta a un
nivel bajo y tan solo el 15,91% indica que est& a un novel alto.

Tabla 11.Distribucion de frecuencia de la dimension precio

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Bajo 21 47,7 47,7 47,7
Medio 19 43,2 43,2 90,9
Vaélido
Alto 4 9,1 9,1 100,0
Total 44 100,0 100,0
Fuente: Software Spss
v.23
504
404
-%‘ 30—
£
L]
2
o
o

207

9,09%

T
Bajo Medio Alto
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Figura 8. Diagrama de barras de precio

Interpretacion:

A partir de los resultados de la encuesta se comprueba que el 47,18% comenta que la
dimensidn precio esta a un nivel bajo, ademas el 43,18% precisa que esta a un nivel medio

y solo el 9,09% indica que se ubica a un nivel alto.

Andlisis inferencial

Hipotesis general

HO: El marketing internacional no se relaciona con la exportacion de pisco al mercado

Europeo, Ica 2018.

H1: ElI marketing internacional se relaciona con la exportacién de pisco al mercado

Europeo, Ica 2018

a = 0.05 (significancia teorica)

Tabla 12. Prueba de hipotesis de marketing internacional y exportacion

VAR1 MARKE
N VAR2 EXPOR
TINGINTERNA -
TACION
CIONAL
Coeficiente de correlacion 1,000 ,850
VAR1 MARKETINGINTE . .
- Sig. (bilateral) . ,000
RNACIONAL
Rho de N 44 44
Spearman Coeficiente de correlacion ,850 1,000
VAR2_EXPORTACION Sig. (bilateral) ,000
N 44 44

Fuente: Software Spss v.23

Interpretacion:
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En la tabla se observa una correlacién de Rho Spearson de 0.850, lo cual indica que
presenta una correlacién muy alta, ademas tiene una sig. Bilateral de 0.000 < 0.05, eso
quiere decir que se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna concluyendo
asi que existe relacion de significancia entre el marketing internacional y la exportacion de

pisco al mercado Europeo, Ica 2018.
Hipotesis especifica 1

HO: La programacion de acciones no se relaciona con la exportacion de pisco al mercado

Europeo, Ica 2018.

H1: La programacion de acciones se relaciona con la exportacion de pisco al mercado
Europeo, Ica 2018.

a = 0.05 (significancia tedrica)

Tabla 13. Prueba de hipotesis de programacion de acciones y exportacion

DIM1_PROGR

, VAR2 EXPOR
AMACIONDEA -
TACION
CCIONES
) Coeficiente de correlacion 1,000 ,758
DIM1_PROGRAMACIOND . .
Sig. (bilateral) . ,001
EACCIONES

Rho de N 44 44

Spearman Coeficiente de correlacion ,758 1,000
VAR2_EXPORTACION Sig. (bilateral) ,001
N 44 44

Fuente: Software Spss v.23

Interpretacion:

En la tabla se observa una correlacion de Rho Spearson de 0.758, lo cual indica que
presenta una correlacion alta, asimismo tiene una sig. Bilateral de 0.001 < 0.05, eso quiere
decir que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna deduciendo asi que
existe relacion de significancia entre la programacion de acciones y la exportacion de pisco

al mercado Europeo, Ica 2018.
Hipotesis especifica 2

HO: El control no se relaciona con la exportacion de pisco al mercado Europeo, Ica 2018.
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H1: El control se relaciona con la exportacién de pisco al mercado Europeo, Ica 2018.

a = 0.05 (significancia tedrica)

Tabla 14. Prueba de hipdtesis de control y exportacion

DIM2_CONTR VARZ2_EXPOR

OL TACION
Coeficiente de correlacion 1,000 ,750
DIM2_CONTROL Sig. (bilateral) ,001
Rho de N 44 44
Spearman Coeficiente de correlacion ,750 1,000
VAR2_EXPORTACION Sig. (bilateral) ,001
N 44 44

Fuente: Software Spss v.23

Interpretacion:

En la tabla se observa una correlacién de Rho Spearson de 0.850, lo cual indica que

presenta una correlacion muy alta, ademas tiene una sig. Bilateral de 0.001 < 0.05, eso

quiere decir que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna finalizando asi

que existe relacion de significancia entre el control y la exportacion de pisco al mercado

Europeo, Ica 2018.

47



IV. DISCUSION

En la presente investigacion se estudidé la relacion que existe entre el marketing
internacional y la exportacion de pisco al mercado europeo, asi como la investigacion del
autor Bustillo y Rivas (2012), quienes investigan sobre el plan de exportacion hacia el
mercado europeo de pictoricas creadas por estudiantes, no esta basada en la exportacion

del pisco siendo una desventaja, pero si para la exportacion europea.

Por otro lado el autor Aldrade (2015) quien en su investigacion describe el proyecto
para la exportacion de pifias deshidratadas al mercado Alemana; se planted crear valor en
la produccion agricola, a traves de la deshidratacion de frutas, realizando este proceso se
concluye que si tiene una relacién el marketing internacional con la exportacién como en la
presente tesis, el Rho Spearson de 0.850, lo cual indica que presenta una correlaciéon muy
alta, ademas tiene una sig. Bilateral de 0.000 < 0.05, eso quiere decir que se rechaza la

hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna.

Asimismo, existe una relacién con la programacion de acciones, Control, y la
exportacion del pisco al mercado europeo, como Silva (2015) comenta en su investigacion,
se puede reconocer que Alemania sera un mercado potencial para el Pisco peruano,
tenemos como antecedente que ya hay exportacion a paises de la Union Europea tales

como Francia, Espafia, Holanda.
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Por otro lado tomando en cuenta que Alemania tiene una cultura alcohdlica muy
desarrollada y que su poblacion cuenta con un presupuesto para gastos referidos como
lujos y ocio, el mercado esta preparado para la aceptacién de nuevos sabores referidos a

bebidas como el pisco peruano.

Cabe recalcar que para obtener un mercado potencial se debe realizar marketing
para el producto ofrecido, aprovechando que la exportacién a otros paises va en

crecimiento, y teniendo como producto al pisco peruano, favoreciéndonos mas.

V. CONCLUCION

1. Se concluye que el marketing internacional se relaciona con la exportacion de pisco
al mercado Europeo, Ica 2018, con un nivel de relacion del 85%, asimismo como

ambas variables guardan relacion se podra hacer las recomendaciones respectivas.

2. La programacion de acciones se relaciona con la exportacion de pisco al mercado
Europeo, Ica 2018, con un nivel de relacién del 76%, ademas como la dimensién y

variable guarda relacion se podra hacer las recomendaciones respectivas.

3. El control se relaciona con la exportacién de pisco al mercado Europeo, Ica 2018,
con un nivel de relacion del 75%, ademas como la dimensién y variable guarda

relacién se podré hacer las recomendaciones respectivas.
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VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar un uso adecuado al marketing internacional de modo que el
proceso de exportacion sea ejecutada de mejor manera, asimismo muchos de los
colaboradores como no tienen conocimiento de ello, simplemente siguen procesos

mecanicos.

Por otro lado, en cuanto a la programacion de acciones, es imprescindible en el
proceso de exportacion de pisco y se debe forjar pautas que demuestren gque su

funcionalidad es eficiente en la exportacion.

Asimismo, de debe ejecutar un control adecuado que obligue al marketing
internacional tomar la funcionalidad de la exportacion, un buen control en este
proceso evitaria muchos peligros y de manera 6ptima el logro de los productos a su

destino.
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Anexo N° 1:

Matriz de consistencia

ANEXOS

VARIABLES E INDICADORES

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLE 1: Marketing internacional
T . . . . Nivel
Problema General Objetivo General Hipotesis General Dimensiones Indicadores items Escalas r';/ﬁgejsy
¢De que manera el Determinar la relacion entre i ;
marketing internacional ol marketing internacional v | £/ Marketing internacional se Programa de Gestion de productos 2 Siempre = 5
se relaciona con la| " ortac?én de iscoa){ relaciona con la exportacion de | ~ acciones Distribucion i Casi Spiempre _
exportacion de pisco al merczfdo Euro e(F)) lca pisco al mercado Europeo, Ica -4 1. Bajo
mercado Europeo, Ica 2018 Peo, 2018. 5 A veces = 3 Zé'v,flct“o
20187 ' Control Objetivo previsto s Malo = 2 Al
Resultados 8 Nunca =1
PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS .
VARIABLE 2: Exportacion
HIPOTESIS ESPECIFICAS P
¢De qué manera la . .
. Determinar la relacion entre ., .
programacion _ de la programacion de | L@ Programacion de acciones
acciones se relaciona . :« | se relaciona con la exportacién 9
‘e acciones y la exportacion .
con la exportacion de de pisco al  mercado de pisco al mercado Europeo, Tecnologia 10
Europeo, Ica 2018? ' ) 12
Siempre =5
Casi §|Zmpre 1. Bajo
5 _ i A ve::es _3 2. Medio
¢De qué manera e . 13 > 3. Alto
control se relaciona con : . El control se relaciona con la Valor Calidad 14 Malo =2
- . Determinar la relacion entre < . Nunca=1
la exportacién de pisco .. | exportacion de pisco al
al mercado Europeo, Ica el cont_rol y la exportacion mercado Europeo, Ica 2018
' de pisco al mercado ' '
20187 Europeo, Ica 2018 15
' ' Precio Costo 16

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo N° 2: Instrumentos

Estimado(a) Sr(a)

El presente instrumento forma parte del trabajo de investigacion titulada: Marketing

internacional para la exportacion de pisco al mercado europeo.

Indicaciones: La encuesta es anonima y las respuestas son confidenciales, asi que le

agradecemos ser muy sincero. Marque con un aspa la alternativa que considere mas

conveniente.

DATOS ESPECIFICOS
N Nunca
CN | Casi Nunca
AV | A Veces
CS | Casi Siempre
S | Siempre

Variable 1: Marketing internacional

Dimension 1: Programa de acciones

CN

AV

Cs

Considera usted que se debe ejecutar una gestion de
1 | productos para un marketing internacional

2 | la exportacion de pisco

Identifica usted que se realiza una gestion en su empresa para

3 | pisco como programa de accion

Usted toma en cuenta la distribucion para una exportacion de

Usted piensa que el marketing internacional tiene que
4 |elaborar una distribucién antes de la exportacion

Dimension 2: Control

CN

AV

Cs

En su empresa toman en cuenta los objetivos previstos para
5 |el control de la exportacién de pisco

Considera que los objetivos previsto ayuda al marketing
6 |internacional a realizar el proceso de manera eficaz

El logro de los resultados se encuentran en el plan de
7 | desarrollo de la exportacion de piso
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Se cumple con los resultados establecidos para la exportacion
de pisco en el mercado europeo

Variable 2: Exportacion

Dimension 1: Volumen

CN

AV

Cs

Cree que la tecnologia ayuda en la exportacion de pisco y

acelera el proceso

10

Estima que la tecnologia es beneficioso para el incremento de
volumen en los piscos

11

Analizas la situacion cuando no se llega a la cantidad querida

12

Se cumple con la cantidad de bienes que se registro en la
produccion desde un principio

Dimensioén 2: Valor

CN

AV

Cs

13

En la exportacion de pisco al mercado europeo cambia

constantemente el valor de la transaccion

14

La relacion de la oferta y la demanda afecta la calidad del

producto de la exportacion de pisco en el mercado europeo

Dimension 3: Precio

CN

AV

Cs

15

Afecta las estaciones del afio en el precio de venta del pisco

16

Se realiza un seguimiento en los costos en la produccion de

pisco

Fuente: Elaboracién propia

Muchas gracias,
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Anexo N° 3: Certificado de validez

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL MARKETING INTERNACIONAL

Pertinencia’ Relevancia® Claridad® Sugerencias
Ne VARIABLE INDICADORES
Si No Si No Si No
GESTION DE PRODUCTOS / v [/
1 MARKETING DISTRIBUCION i
INTERNACIONAL OBJETIVO PREVISTO i/ v 4
RESULTADOS
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [BZ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
3 ] R L 5 <
Apellidos y nombres del juez validador@/ Mgtr./Lic.: GO‘C i O 8 le & gre o DNIO7000FO/
Enpaciainil del vaidedon. 05 8. 4 A d;wwl'gauow ........................................................

'Pertinencia: El item corresponde al concepto teérico formulado.
?Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo
®Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del ftem, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

o
........... A 1 de Julio de 2018
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA EXPORTACION

Ne VARIABLE INDICADORES Pertinencia’ Relevancia® Claridad® Sugerencias
TECNOLOGIA CANTIDAD Si No Si No Si No
/ 4
2 EXPORTACION CALIDAD '/ i/ {/
COSTO I/ l/

Opinién de aplicabilidad:

Observaciones {precisar si hay suficiencia):

'Pertinencia: El item corresponde al concepto teérico formulado.
?Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo

*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ftems planteados son suficientes para medir la dimensién

Aplicable [5( Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador.@/ Mgtr./Lic.: 60"00[““55/“'”%“ /I"/w”’{/

No aplicable [ ]
oni:. 09000 50/

’4"“““’7 eerenenn de Julio de 2018
==
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL MARKETING INTERNACIONAL

Pertinencia’ Relevancia® Claridad® Sugerencias
Ne VARIABLE INDICADORES
¢ Si No Si No Si No
GESTION DE PRODUCTOS - z -
1 MARKETING DISTRIBUCION
INTERNACIONAL OBJETIVO PREVISTO - o
RESULTADOS
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable M Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mgtr./Lic.: /‘”’/ZC"““fl(A/lfq.'é"“""‘a‘/éo ...... DNE.C.8 23557

Especialidad del validador:..........:g.:‘.’\—»?....‘..ﬁ..‘:.—.’f...i/.d ...............................................................................

pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensién

ima LA de Julio de 2018

Firma del Experto Informante
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA EXPORTACION

Ne VARIABLE INDICADORES Pertinencia’ Relevancia® Claridad® Sugerencias
TECNOLOGIA CANTIDAD Si No Si No Si No
¥ <
2 EXPORTACION CALIDAD e
cosTo - ol i
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mgtr./Lic.: /"!A/L"-"‘eﬁCA/L""‘([""“"‘a/L’> DNIQ&}ZQS s

Especialidad del validador:.........c..c.o... i Sl 0

Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo

SClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ftems planteados son suficientes para medir la dimensién

_Z,f.ma......., AA.... de Julio de 2018

- ﬂ‘ﬁré ......
Firma del Experto Informante




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL MARKETING INTERNACIONAL

Pertinencia’ Relevancia® Claridad® Sugerencias
N° VARIABLE INDICADORES
Si No Si No Si No
GESTION DE PRODUCTOS 4 i 4
1 MARKETING DISTRIBUCION
INTERNACIONAL OBJETIVO PREVISTO / / [/
RESULTADOS
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [[9(] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable | ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mgtr./Lic.: /%’».,7/4/:/?(27//%///1‘/” N D02 ATL T

'Pertinencia: El item corresponde al concepto teérico formulado.
2Relevancia: El ftem es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ftems planteados son suficientes para medir la dimension

-7Z/ Yo [/ de Juiio de 2018

................. 3 seweshaie

Firma del Experto Informante
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA EXPORTACION

Ne VARIABLE INDICADORES Pertinencia’ Relevancia® Claridad® Sugerencias
TECNOLOGIA CANTIDAD Si No Si No Si No
2 EXPORTACION CALIDAD M 4/ /
COSTO z/ / /
Observaciones {precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [D{ Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mgtr/Llc/%u,?/'{'f/?z’ﬂt//////Fﬁf////f/’/f DNI‘?QO/ryQ/

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ftems planteados son suficientes para medir la dimensién

2&”44 [.L..... de Julio de 2018

Firma del Experto informante
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