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Resumen

En el departamento de Amazonas los problemas entorno al cultivo de café estan en la
principal zona de produccion del distrito de Bagua Grande, el bajo nivel de exportaciones es
evidente, la empresa Valley Coffee Trading necesita comprender que factores estan limitando el
crecimiento de sus exportaciones, llevando a la presente investigacion a analizar factores que
limitan el incremento de las exportaciones de café de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.:
Caso empresa exportadora de café Valley Coffee Trading S.A.C.; la metodologia fue de tipo
transversal, no experimental, mediante un cuestionario a 45 agricultores proveedores y una
entrevista a seis administrativos que conforman la muestra; con el proposito de una investigacion
béasica y los beneficios para comprender un problema de la realidad econémica empresarial, para
lo cual los instrumentos fueron debidamente validados por profesionales relacionados al tema de

investigacion.

Palabras claves: Factores, exportaciones, café, produccién

Xi



Abstract

At Amazonas region, the problems about coffee cultivation has to Bagua Grande district
such as the main production area, the low level of exports is evident, the Valley Coffee Trading
company needs to understand, What factors are limiting the growth of its exports?, leading to the
present investigation to analyze the factors that limit the increase in coffee exports of the
company Valley Coffee Trading S.A.C.: Case of the coffee exporting Valley Coffee Trading
S.A.C. company; the methodology was transversal, non-experimental type, through a
questionnaire to 45 supplier farmers and an interview with six administrative staff that make up
the sample; with the purpose of basic research and the benefits to understand a problem of
economic business reality, with instruments duly validated by professionals related to the

research topic.

Keywords: Factors, exports, coffee, production
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Introduccion
En la tesis se analizd qué factores limitan el incremento de las exportaciones de café de la
empresa Valley Coffee Trading S.A.C; como medio para dar a conocer la produccién, la
situacion comercial y de gestion estratégica de este tipo de empresas que requieren incrementar
el valor de las exportaciones en el departamento de Amazonas y para que contribuya a la
administracion de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C. coordinando su gestion, para
solucionar problemas en las dimensiones que podrian ser abordados desde los lineamientos de la

empresa Valley Coffee Trading S.A.C.

El Producto Bruto interno (PBI) regional de amazonas en el 2018 fue de 2943 millones
de soles (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2019), pero segun el Gobierno Regional
de Amazonas (2019) la pobreza del Distrito de Bagua grande sigue siendo del 20 al 39.9% del

total de su poblacion, razén social que motivo al desarrollo de la presente investigacion.

En el capitulo 1, el objeto de estudio esta conformado por la contextualizacion del objeto
de estudio, que incluye la descripcion de la realidad Departamento de Amazonas resaltando su
produccidn, area de cultivo y rendimiento, complementandolo con los nombres de las principales
empresas exportadoras con su respectivo porcentaje de participacién, continuando con un
andlisis deductivo (de lo general a lo particular), para detallar la realidad de la Provincia de
Utcubamba, del Distrito de Bagua Grande, finalizando la contextualizacién con la situacion de la

empresa Valley Coffee Trading S.A.C.

En el capitulo 11, el marco tedrico incluye la base tedrica que esta conformado por la
fundamentacion tedrica de los factores como son la gestion estratégica, produccion y

comercializacion y fundamentacion econdmica y legal de las exportaciones.

En el capitulo 111, se describe la metodologia, incluyendo el disefio, naturaleza y nivel de

la tesis, seguido por la poblacién, muestra, fuentes, técnicas y procesamiento de datos.

En el capitulo 1V, se muestras los resultados obtenidos a través del cuestionario y las
entrevistas, logrando el desarrollo de los objetivos especificos de la tesis, seguido por la

discusion.



Capitulo I: El objeto de estudio
1.1. Contextualizacion del objeto de estudio

El departamento de Amazonas ha producido 38 893 toneladas, sobre una superficie de 55
174 hectareas a un rendimiento de 705 kilogramos por hectarea en el 2018 Ministerio de
agricultura y riego (2020). Durante el 2019, en Amazonas han exportado café trece empresas con
un total de 7,567 toneladas, siendo la primera Café Monteverde EIRL con una participacion del
28%del total, seguido por la Cooperativa Agraria Ecoldgica Cafetalera De Lonya Grande con un
25%, Cooperativa Agraria Rodriguez De Mendoza con 18%, Cooperativa Agraria Juan Marco el
Palto con un 9.2% y Café el bosque S.R.L con un 8.8%, las otras ocho empresas tienen una
participacién individual menor al 5% Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria y
Aduanera (2020).

La provincia de Utcubamba del departamento de Amazonas tiene a cinco empresas de las
trece anteriormente identificadas, las cuales has exportado como provincia un total de 2,984
toneladas, lo que representa un 39% del total del departamento, liderado por la empresa
Cooperativa Agraria Ecoldgica Cafetalera De Lonya Grande con un 64% del total de la
provincia, seguido por la Cooperativa Agraria Juan Marco el Palto con un 23% y la Cooperativa
Agraria Cafetalera Bagua Grande LTD con un 11%, las otras dos empresas tienen una
participacién individual menor al 1% Superintendencia Nacional de Administracién Tributaria y
Aduanera (2020).

El distrito de Bagua Grande de la provincia de Utcubamba tiene dos empresas de las cinco
anteriormente identificadas, las cuales han exportado como distrito un total de 349 toneladas, que
representa un 12% del total de la provincia, conformado por las empresas Cooperativa Agraria
Cafetalera Bagua Grande LTD y Valley Coffee Trading S.A.C., con una participacion del 95% y
5% respectivamente, siendo esta ultima el objeto de estudio de la presente investigacion
Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria y Aduanera (2020).

La empresa exportadora de Café, Valley Coffee Trading S.A.C se ubica en el departamento
de Amazonas, provincia de Utcubamba, distrito de Bagua Grande, la fecha de inicio de sus
actividades fue el 01 de enero del 2017 con RUC 20601837138, tiene directorio y son dos los



socios representantes de la empresa dividiéndose las acciones en un 50% para cada socio,

teniendo escaso personal en planilla.

La primera exportacion de Café que realiz6 Valley Coffee Trading S.A.C tuvo como pais
de destino a Inglaterra el 14 de Diciembre del 2019, enviando un contendor con un total de
18,975.00 kilogramos, con valor FOB total de USD 66 932, por Via Maritima a traves del Puerto
de Paita por un Agente de Aduanas PML Superintendencia Nacional de Administracion Nacional
de Administracion Tributaria y Aduanera (2020). La empresa Exportadora de Café Valley
Coffee Trading S.A.C, tiene dos certificaciones como Fairtrade y Organic, las cuales uso para su
primera exportacion de café, teniendo la necesidad que las cifras aumenten, requiere de un medio

para satisfacerla.

1.2. Caracteristicas y manifestaciones del problema de investigacion

El principal pais productor de café (Coffea Arabica L.) es Brasil con 2,680,515 toneladas
en el afo 2018 (29% mundial), seguido por Vietnam, Colombia, Indonesia, Honduras, Ethiopia y
Perl con una produccion de 1542398, 754376, 668677, 475042, 471247 y 346466 toneladas
respectivamente, por lo que Per( al ocupar el puesto siete con una participacion del 4% de la
produccion mundial, tiene la necesidad de implementar un enfoque de agricultura sostenible

Food and Agriculture Organization (2020).

La demanda es una variable importante para mejorar la produccion de café, debido a que
premia la calidad requerida, siendo Estados Unidos de Ameérica, el principal importador de café
(Coffea Arabica L.) con 1,390,735 toneladas en el afio 2019 (19% de las importaciones
mundiales), seguido por Alemania, Italia, Japon y Bélgica con cantidades importadas de
1121779, 604836, 399042 y 280744 toneladas respectivamente International Trade Centre
(2020), por lo que seran estos los que valoren mejores practicas de gestion en base a una

agricultura sostenible.

Ante esta situacion la oferta en los principales exportadores de café (Coffea Arabica L.)
como Brasil con 1,826,997 toneladas en el afio 2019 (25% de las exportaciones mundiales),
seguido por Vietnam, Colombia, Honduras, Indonesia y Peru con cantidades exportadas de
1593035, 710836, 363982, 277411 y 256272 toneladas respectivamente International Trade
Centre (2020).



El café es un commodity por lo que su precio se fija en la bolsa de valores, convirtiendo a
exportadores e importadores en precio aceptantes, el 31 de mayo del 2019 el precio alcanzo su
punto maximo de 123.70 ddélares la libra de café y desde ahi empezd su descenso hasta alcanzar
el 18 de setiembre su precio minimo de 92 centavos de délar por libra Investing (2020).

Peru ha producido 337330 toneladas, sobre una superficie de 424129 hectéreas a un
rendimiento de 795 kilogramos por hectarea en el 2018 Ministerio de agricultura y riego (2020);
para el 2019 Per( ya ocup0 el sexto puesto con una participacion de 4% de las exportaciones
mundiales de café (Coffea Arabica L.), siendo su principal mercado Estados Unidos de América
con 178,760 toneladas (27% de las exportaciones peruanas), seguido de Alemania, Bélgica,
Suecia, Canada, Colombiay Reino Unido con cantidades importadas 153095, 77170, 39825,
33604, 32115 y 24820 toneladas respectivamente International Trade Centre (2020).

El precio de las exportaciones peruanas de café (partida nacional 090111900) han ido
variando durante todo el afio 2019, el cual en enero tuvo un precio promedio maximo por
kilogramo de 3.46 ddlares, y un precio promedio minimo por kilogramo de 2.5 délares de café
exportado. El precio promedio de todo el afio 2018 fue de 2.91 délares por kilogramo
Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria y Aduanera (2020). El precio al ser una
sefial de mercado incorpora a empresas con y sin certificaciones que paguen una prima adicional

al precio de la bolsa de valores.

El precio al que transan las empresas tiene relacion con el precio que pagan a sus
proveedores (agricultores) el cual segin Gestion (2019) esta por debajo del costo de produccion
por kilogramo que ha sido de 8.5 soles, lo cual genera pérdidas econémicas, que desincentivan el

incremento de su produccién (cultivo).



Formulacion del problema de investigacion
¢Como los factores limitan el incremento de las exportaciones de café de la empresa Valley
Coffee Trading S.A.C.?
Problemas especificos
- ¢Cudl es el entorno de las exportaciones de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.?
- ¢Cual es la gestion estratégica de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.?
- (COmo se organiza la produccién de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.?
- ¢Cudl es la estrategia comercial de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.?
Objetivos

Objetivo General

Analizar descriptivamente como los factores limitan el incremento de las exportaciones de

café de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.
Obijetivos especificos
- Diagnosticar el entorno de las exportaciones de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.
- Determinar la gestion estratégica de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.
- Conocer la organizacion de la produccion de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.

- Identificar la estrategia comercial de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.



Capitulo I1: Marco tedrico
2.1. Antecedentes

Wisika et al. (2020), en su articulo, Factores que influyen en el volumen de exportaciones
de café de Indonesia, se realizd una investigacién cuantitativa con datos secundarios
comprendidos entre los afios 1983-2017. Obteniendo como resultado que, la produccion nacional
del café contribuye significativa y positivamente en el volumen de las exportaciones de café en
Indonesia y pueden convertirse en uno de los sectores mas crecientes en el café. Sin embargo los
precios nacionales, mundiales del café y el tipo de cambio de su moneda (Rupia) frente al dolar,
no tienen valor significativo, aunque estos aspectos deben ser considerados para no interferir en
el desempefio de las exportaciones de café en Indonesia ya que pueden lograr procesos de

produccidn competitivos.

Tamru et al. (2021), en su articulo, Comercio, cadenas de valor y distribucion de rentas
con controles cambiarios: exportaciones de café en Etiopia, Las politicas cambiarias pueden
tener implicaciones importantes en los incentivos para la agricultura de exportacién. Ademas, el
tema de los controles de divisas y la fijacion de precios en la cadena de valor del café el cual es
el cultivo de exportacion méas importante de Etiopia. De acuerdo con los datos Unicos de precios
y costos, se puede encontrar que los exportadores de café estan dispuestos a incurrir en pérdidas
durante la exportacion al ofrecer precios altos para el café a nivel local y acceder a las escasas
divisas. Ademas, los precios mayoristas altos del café se transmiten a los productores, de modo

que los caficultores son beneficiarios no intencionales de esta renta.



Garcia & Torres (2020), en su tesis, “Analisis de la influencia de los factores econémicos
y comerciales en la exportacion de café peruano en grano verde, partida arancelaria
0901.11.90.00, hacia Japon del 2016 al 20197, frente a la problematica internacional el mercado
del café se hace cada vez més competitivo, es por ello que se fijo como objetivo determinar si el
factor comercial y econdémico han influenciado dentro del desarrollo de las exportaciones del
café organico, después de haber realizado las entrevistas a un grupo de exportadores obtuvo
como resultado que el factor comercial y econémico han influido de manera positiva, ya que los
exportadores peruanos han implementado politicas organizacionales para llevar a cabo un
proceso de certificaciones internacionales, estandarizando sus procesos generando

competitividad frente al mercado internacional.

Apefia & Zarpan (2020) , en su tesis para obtener su titulo profesional, “Factores
determinantes en el sector cafetalero del Per( para la exportacion de café orgéanico hacia el
mercado de Estados Unidos durante el periodo 2000-2019”, tuvo como objetivo describir el
cambio que hubo en las exportaciones del café organico y el progreso de sus asociaciones y
cooperativos cafetaleras. Teniendo como resultados que en el afio 2009 que entro en vigencia el
TLC entre Estados Unido y Per, las exportaciones del café peruano organico tuvieron un
considerable crecimiento referente a los afios anteriores. Con respecto a las asociaciones los
resultados muestran que en el 2019 han ido incrementando, teniendo un 71% de participacion en
las exportaciones nacionales de café organico y en cuanto a las cooperativas también muestran
un notable incremento del 2000 al 2019, con un 29% de participacion en las exportaciones
nacionales de café organico. En conclusion, el TLC ha sido beneficioso para el desarrollo de las
exportaciones nacionales, motivando a que las asociaciones y cooperativas mejoren como

organizacion.



Torres (2016), en su tesis, “Analisis de la cadena productiva del café y estrategias de
mejora en la provincia de San Ignacio”, debido a la problematica del fortalecimiento de la cadena
productiva fijé como objetivo el determinar qué variables o factores afectan el desempefio del
eslabdn agricola, tras su investigacion tuvo como resultado que el 100% de encuestados,
aseguran que la disposicion de vehiculos es incierto para el transporte de materia prima del
campo hacia la planta de acopio ya que depende de la disponibilidad de vehiculos que haya en
ese momento, por ello ante esta restriccion los agricultores optan por utilizar animales de carga,

0 lo cargan a la espalda. Uno de los problemas que los productores priorizan en los diversos
eslabones de la cadena productiva, es la capacidad de gestion de las organizaciones de
productores, siendo este un factor clave que puede definir el posicionamiento del café en el

mercado internacional.



2.2. Bases Teoricas

2.2.1. Fundamentacion tedrica de los factores

Segun Jiménez (2006) los factores que principalmente limitan las exportaciones de una
empresa son su, produccion, comercializacion y gestion estratégica.

Sosteniendo Jiménez (2006) qué una adecuada gestion de exportacion debe estar
caracterizada por una oferta exportable donde se estipule una adecuada gestion de produccion,
comercial y estratégica. Garantizando asi la cantidad y calidad en la produccion; la formalizacion
y cumplimiento de obligaciones empresariales y comerciales y una logistica exportable
disponible.

Gestion estratégica

Segun la Real Academia Espafiola (2020), sefiala que Gestion es “la accion y efecto de
gestionar”. También resalta que Gestion consiste en administrar una actividad de negocios.

Segin D”Alessio (2008) las estrategias son: “acciones potenciales que resultan de las
decisiones de la gerencia y requieren la oportuna asignacién de los recursos de la organizacion

para su cumplimiento” (p.4) conduciendo a la organizacidn hacia su vision.

Fundamentacion econdmica de la Gestion estratégica

La teoria de juegos es la ciencia que investiga la forma de tomar decisiones estratégicas,
teniendo en cuenta las maniobras de sus oponentes. Neumann & Morgenstern (1944) refieren que
la teoria matematica de juegos de estrategia ha sido aplicada a diferentes problemas econémicos,
que a su vez da soporte a la teoria del comportamiento econdémico, por lo que un juego es cualquier
interaccion estratégica entre dos 0 mas personas, pero si se enfoca en la gestion interacciones
gerenciales, en donde un gerente puede pensar tomar una decision, pero considerando como podria
reaccionar el mercado (competidores).

Fundamentacion administrativa de la Gestidn estratégica

D"Alessio (2008) refiere que la gestion estratégica es una fase de largo plazo, en el que una
organizacion define su direccion.

Fayol (como se citd en Chiavenato, 2011) hace referencia a que la gestion estratégica, tiene
cuatro etapas o indicadores, siendo la primera la planeacion, la cual es avizorar el porvenir y el

plan de trabajo.



El segundo indicador es la organizacion, la cual incluye la estructura material y social; el
tercer indicador es la direccidn, que es guiar y orientar al personal; el cuarto indicador es el control,
la cual se enfoca en constatar los hechos conforme a las reglas y las 6rdenes implantadas
Chiavenato (2011).

La diferencia entre estrategia y tactica radica en que la primera explica a la organizacion
como un todo, buscando lograr objetivos globales, y la segunda se enfoca en uno de sus elementos

(departamentos) Chiavenato (2011).

Produccién

La produccidn es una etapa del proceso econdmico, que puede tener un enfoque simple, por
lo que Kirzner (1973) afirma que “There is a certain temptation to conceive of the entreprencurship
as one who simply knows more accurately than others do where reosurces can be purchased most

cheaply, where products can be sold at the hightest prices” (p. 66)

Existe una cierta tentacion de concebir el espiritu empresarial como uno que simplemente
sabe con més precision que otros, comprar recursos mas baratos, donde los productos se puedan

vender a precios mas alto (trad.).

La Teoria de la produccion esta dentro de la teoria de la empresa, por lo que para Kirzner
(1973) el emprendimiento debe estudiarse como “The proper role of the entrepreneur in the market
system is not typicaly presented in its true light, or with adecuate recognition for its being the

driving force for the entire market process” (P. 8).

El rol apropiado del empresario en el sistema de mercado no se presenta tipicamente con su
verdadera importancia, o con un adecuado reconocimiento al ser la fuerza econémica de todo el

proceso de mercado (trad.).

Funcion de produccion

Esta teoria de la produccion ofrece el concepto de funcion de produccion, por lo que
Krugman & Olney (2008) lo explica a través de la transformacion de los factores de produccion
(inputs) en productos terminados (output) para su venta, dependiendo la cantidad de la calidad de

los inputs.

10



Ademas, Rodriguez et al. (2005) refiere que los factores productivos se pueden agrupar en
tierra, trabajo, capital, capacidad tecnoldgica y capacidad empresarial.

Segun Rodriguez et al. (2005) la eficacia del proceso productivo se refleja a través de la
eficiencia del trabajo, el consumo de energia, la productividad del factor trabajo, la eficiencia

econdmica en costos y otros gastos.

El componente de productividad anteriormente identificado se refiere al incremento de la
cantidad de produccion relacionado con el aumento de alguno de los factores, expresado en
unidades fisicas Rodriguez et al. (2005).

Marcos de tiempo de la produccion

Parkin (2010) refiere que se deben diferenciar dos tiempos, corto y largo plazo, para
analizar adecuadamente los costos. En el primero, el capital, la tierra y las habilidades
empresariales son recursos fijos y el trabajo es un capital variable, mientras que en el largo plazo

las cantidades de todos los factores de produccion pueden variar.

Por lo que Rodriguez (2005) refiere que el concepto de economia de escala o rendimientos
crecientes de escala son propios del largo plazo, debido a que un aumento proporcional de todos
los factores de la produccién genera un aumento de la produccion; esto debido a la
especializacion de tareas y la utilizacion de equipos de alta tecnologia.

Comercializacién

Para Graham (2006) es “determinar cuales son los productos o servicios que necesitan los
clientes y suministrarseles obteniendo utilidad” (p.9). Siendo un proceso sensato en el cual el
empresario dirige un plan de accién hacia el consumidor, fijando sus propias utilidades.

Por lo que Fernandez (2001) refiere que la comercializacion posibilita al productor
proporcionar un bien o servicio al consumidor en un determinado tiempo y lugar. Por lo tanto, la

comercializacion permite la distribucion del producto al consumidor final.

Segun Kotler y Armostrong (2013), refiere que la comercializacion considera cuatro
caracteristicas: Cuando introducir el producto, teniendo en cuenta si este disminuiria las ventas

de otros productos de la empresa; donde colocar el producto; a quién distribuir los productos,
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explorando mercados de rapida aceptacion; por dltimo, cémo introducir el producto en los

mercados seleccionados a través de la promocion.

La comercializacién, segin Mankiw (2008) es “planificacion y control de los bienes y
servicios para favorecer el desarrollo del producto y asegurar que el producto solicitado se
encuentre en el lugar, en el momento, al precio y en la cantidad requeridos, garantizando asi unas

ventas rentables” (p.260).

A diferencia Kotler & Keller (2012) definen que: “La micro comercializacion es la
realizacion de aquellas actividades que trata de lograr los objetivos de una organizacion
anticipandose a las necesidades del cliente y orientando un flujo de bienes y servicios que

satisfacen necesidades del producto al cliente” (p.17).
Variables del Marketing Mix

Kotler & keller (2012) define el precio como:

Una variable controlable que se diferencia de los otros tres elementos de la mezcla o mix
de mercadotecnia (producto, plaza y promocion) en que produce ingresos; los otros
elementos generan costos. Sin embargo, para que el precio sea una variable que produzca
los ingresos necesarios, tiene que ser previamente aceptado por el mercado, por lo que es
fundamental que sea sometido a la prueba acida del mercado. Y es, precisamente en este
punto, en el que el concepto de precio pone bastante énfasis, por lo que resulta
imprescindible que todo mercad6logo o persona que tenga relacion directa con el area

comercial de una empresa u organizacion lo conozca a fondo. (p.62)

Kotler & Keller (2012) define al producto como “un conjunto de atributos que el

consumidor considera que tiene un bien para satisfacer sus necesidades o deseos” (p.62).

Kotler & Keller (2012) define la promocion como “los instrumentos fundamentales del
marketing con el que la compafiia pretende transmitir las cualidades de su producto a sus
clientes, para que estos se vean impulsados a adquirirlo.; por tanto, consiste en un mecanismo de

transmision de informacion™ (p.62).
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Kotler & Keller (2012) define a la plaza como “Posicién o Distribucion, incluye todas
aquellas actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta; sus
variables son las siguientes: Canales, Cobertura, Surtido, Ubicaciones, Inventario, Transporte,
Logistica” (p.62). Por lo cual, el canal de distribucion es el medio para hacer llegar los productos
para su adquisicion desde los productores al consumidor final, siendo indispensable por la

separacion geogréafica entre compradores y vendedores.

2.2.2. Fundamentacion teorica de las exportaciones
Fundamentacion legal

Segun Superintendencia Nacional de Administracion Aduanera y Tributaria (2013), define
la exportacion definitiva en el articulo 60° del decreto legislativo N°1053, como “El régimen
aduanero que permite la salida del territorio nacional de las mercancias nacionales o nacionalizadas
para su uso o consumo definitivo en el exterior. No esta afecta a ningtin tributo” (p.40).

Ademas, segun el Ministerio de Economia y Finanzas (2011) refiere mediante D.S. N° 055-99-
EF “la exportacioén de bienes o servicios, (...), no estan afectos al Impuesto General a las Ventas”
(p-17). Incitando las exportaciones con los beneficios obtenidos a través de la desgravacion fiscal,
incluyendo la devolucién de derechos arancelarios o drawback.

Superintendencia Nacional de Administracion Aduanera y Tributaria (2013) refiere al
drawback que “Régimen aduanero que permite en la exportaciéon de mercancias, obtener la
restitucion total o parcial de los derechos arancelarios que haya gravado la importacion para el
consumo de las mercancias contenidas en los bienes exportadas o consumidas en produccién”

(p.45). Sin embargo, el café al ser un commaodity no se puede acoger a este régimen.

Fundamentacion econdmica

Mercado (2000) refiere que la exportacion “Es una venta que se realiza mas alla de las
fronteras arancelarias en las que esta situada la empresa. Entonces, exportar es vender y solo
vender, donde la misma tecnologia usada para la venta debe ser utilizada para exportar” (p. 22).

Las exportaciones son trascendentales en la economia de un pais, debido a que, al
incrementarse la produccion y por ende los ingresos, se obtiene una balanza comercial positiva.
Mercado (2000).
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Sin embargo, el crecimiento depende también del grado de diversificacion, a través de la

utilizacion de nuevas tecnologias y otorgando valor agregado a los productos. Cornejo (2002).

Chacholiades (1992) refiere que, en el modelo Heckscher Ohlin, un pais puede tener una
ventaja comparativa en productos que emplean sus factores abundantes de manera intensiva. Por
ende, un pais exportara de forma adecuada la fabricacion de estos productos que tienen abundante

suministro.

Krugman & Obstfeld (2006) afirman también que “los gobiernos con el interés de proteger
las industrias nacionales de la competencia internacional, implantan limites a las importaciones, y

subvenciones a las exportaciones” (p.5), lo cual genera una competencia imperfecta.

Los indicadores de esta dimensidn sera la cantidad y precio de exportacién

2.3. Variables y su operacionalizacion.
Variables en estudio independientes

X: Factores Limitantes
X1: Gestion Estratégica
X2: Produccién

X3: Comercializacion

Variable en estudio dependiente

Y: Exportaciones de café

2.4. Hipotesis

La organizacion de la produccion con prioridad en el abastecimiento; la comercializacion
enfocada en estrategia de precios, atributos del producto y condiciones contractuales;
adicionalmente, la gestion estratégica que prioriza la planificacion basada en diagndsticos FODA
frecuentes, caracterizan a los factores que trabajados en la organizacion, dejan de limitar las

exportaciones de café de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.
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Capitulo I11: Metodologia

3.1. Disefio de contrastacion de hipdtesis y procedimiento a seguir en la investigacion

3.1.1. Nivel de la investigacion

Hernandez et al. (2014) refieren que existen solo dos tipos de investigacion segun su
propdsito, la aplicada y la basica, siendo esta Gltima la seleccionada para la presente tesis, debido
a que se busco producir conocimiento y facilitar su entendimiento. Segun los autores el estudio
cientifico de la realidad se puede abordar de tres formas, como son el cualitativo, el cuantitativo y
el mixto, siendo la funcion de este Gltimo combinar los dos primeros, siendo este el que se empled,
refiriendo ademas que el cualitativo emplea como método de estudio a la inductiva y la cuantitativa
a la deductiva.

Hernandez et al. (2014) refieren que es importante definir el alcance que tendra la
investigacion, los cuales para la presente fueron el exploratorio y el descriptivo, el primero busco
indagar perspectivas nuevas e innovadoras, que para la presente fue las perspectivas sobre la
gestion estratégica y la segunda que mide conceptos como la produccién y comercializacion.

Hernandez et al. (2014) refieren que existen dos tipos de disefios de investigacion, los cuales
son el experimental y el no experimental, siendo este Gltimo el que se utilizé para la presente,
debido a que no buscé manipular las variables del estudio, dentro de la cual se seleccioné al sub

disefio transversal, el cual recolectd informacion en un solo periodo de tiempo.
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3.1.2. Procedimiento a seguir en la investigacion
Tabla 1 Procedimiento a seguir en la investigacion

Fases del estudio en base a los

. Tipo de datos Anélisis de datos Resultados esperados
objetivos
- Diagnostico del entorno de
_Canti i - las exportaciones de la
Diagnosticar el entorno de las Cantidad -Estadistica descriptiva empresa  Valley  Coffee
expﬁ)rtauofr:ces de |3 empresa -Valor -Anélisis EFE (Evaluacion de Trading S.A.C.
Valley Coffee Trading S.A.C. : Factores Externos
-Precios ) - Tablas y figuras de
estadistica de resultados.
- Situacion relacionada al - Conocimiento sobre la
Conocer la situacién de la proceso productivo. situacion produccion derivada
i de las exportaciones de la
produccion de la empresa -Situacion relacionada a la - . empresa pVaIIe Coffee
Valley Coffee Trading SAC.  productividad - Estadistica descriptiva P y
' Trading S.A.C.
-Variables nominales, Tablas y figuras  de

ordinales y escalares. estadistica de resultados.




Identificar la estrategia
comercial de la empresa Valley
Coffee Trading S.A.C.

Determinar la gestion
estratégica de la empresa
Valley Coffee Trading S.A.C.

Conclusiones y
recomendaciones

-Situacion relacionada al

Tacticas de precios

empleadas y atributos del

producto

-Situacioén relacionada a la

promocion y logistica

-Variables nominales,
ordinales y escalares.

-Planes
-Patrones
-Acciones
-Perspectivas

-Estrategias de posicion

-Resultados de la tesis

- Estadistica descriptiva

- Andlisis de data cualitativa

-Anélisis coherente de la
informacion en funciéon a los
objetivos especificos y general

- Conocimiento sobre la
situacion comercial de la

empresa  Valley  Coffee
Trading S.A.C.
-Tablas 'y  figuras de

estadistica de resultados.

- Conocimiento sobre los
puntos fuertes y débiles de la

gestion estratégica de la
empresa  Valley  Coffee
Trading S.A.C.

-Cuatro conclusiones y
cuatro recomendaciones

Fuente: Marco tedrico; Elaboracion: Propia
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3.2. Poblacién y muestra

3.2.1. Poblacién
La poblacién en estudio por la presente investigacion es detallada por la siguiente tabla.

Tabla 2 Poblacion

N° de Participacion
Estrato
personas porcentual
1. Administrativos de empresa 6 11%
2. Agricultores 50 89%
Total 56 100%

El estrato dos, estuvo conformado por agricultores propietarios de lotes que proveen de
café a la empresa Valley Coffee Trading, en el distrito de Bagua Grande; para el estrato uno se

considerd al total del personal administrativo de la empresa y para el estrato dos se procedio a
calcular su muestra.

3.2.2. Muestra
Para el estrato dos se procedio a calcular su muestra probabilistica con poblacién definida.

(0.5x0.5). 1.962
o = 0.052

El tamafio de la muestra fue de 384.16 si la poblacién era infinita o bastante grande, pero

= 384.16

en el caso de una poblacion pequefia se requirio aplicar el factor de correccion para poblacion

finita.
* N = Tamafio de la poblacion (Estrato dos) = 50

* no = tamano de la muestra infinita = 384.16

_ 50x384.16
"= 50-1)+ 38416

n =44.34
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Tabla 3 Muestra

N° de Participacion
Estrato
personas porcentual
1. Administrativos de empresa 6 12%
2. Agricultores 45 88%
Total 51 100%

La muestra para la presente investigacion fue de 51 personas.

3.2.3. Fuentes, técnicas de recoleccidn y procesamiento de datos
Fuentes
Primarias
La presente investigacion, se usé como fuentes primarias a la entrevista que se realizé a los
administrativos y el cuestionario aplicado a los agricultores proveedores de café.
Secundarias
En funcidn a ello, las fuentes secundarias sirvieron para elaborar la fundamentacion de
tedrica y empirica publicadas en internet en funcién a las variables.
Técnicas de recoleccion
Revision documentaria
Esta técnica se utiliz6 para la elaboracidn de los tres primeros capitulos, asi como recolectar
informacion de la variable exportacién para parte del capitulo cuatro de resultados.
Encuesta
Para la presente investigacion, esta técnica fue utilizada para recopilar informacion primaria
y fue aplicada a las personas que componen la muestra.
Procesamiento de datos
Respecto a la investigacion se utilizo el programa SPSS para procesar el cuestionario y el

programa Atlas TI para procesar la entrevista.
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Alfa de Cronbach

Como una de las técnicas fue la encuesta, se requirié que esta sea confiable, por lo que se

analizé su fiabilidad con el alfa de Cronbach, como se detalla a continuacion.

Tabla 4 Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Alfa de N de
Cronbach Cronbach elementos
basada en
elementos
estandarizados
833 ,831 20

Nota. Coeficiente calculado en el software SPSS 25

El alfa de Cronbach hallado fue de 0.833 (mayor a 0.7), lo que significa que tiene un

nivel de confianza aceptable, ademas que es un instrumento que esté validado con el fin de que

sus items tengan coherencias con la operacionalizacidn de variables y objetivos de la tesis; por lo

que al ser la tesis de nivel descriptiva, se requiere describir el comportamiento de la variables,

para cumplir con el disefio metodoldgico de la presente investigacion.

Tabla 5 Resumen metodoldgico

Fuentes Técnicas
Variables Dimensién Poblacion Muestra de -
. iy de recoleccién
informacion
Gestién
estratégica
Factores ’ Encuesta
limitantes 50 personas 45 personas Primaria (Entrevista y
Produccion cuestionario)
Comercializacién
. - L Encuesta
Exportaciones  Economica 6 personas 6 personas Primaria

(Entrevista)

Nota. Estructura obtenida del protocolo.
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Capitulo 1V: Resultados y discusion

En la presente investigacion se plantearon cuatro objetivos especificos, siendo estos,
diagnosticar el entorno de las exportaciones de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.,
seguido por determinar la gestion estratégica de la empresa, conocer la situacion de la
produccion de la empresa y por Ultimo identificar la estrategia comercial de la empresa.

La poblacion objetivo de la presente investigacion tiene las siguientes caracteristicas
generales:

Figura 1 Edad

EDAD

0,
50.00%

40.00%

30.00%

Porcentaje
N
o
o
<
X

10.00%

0.00%
(30-39) (40-49) (50-59)

Edad

Nota. Datos obtenidos de la encuesta y procesados con SPSS 25.

En este cuadro el 17,78% tiene un rango de edad entre los 30 y 39 afios, mientras que el
40% de la muestra esta entre los 40 y 49 afios y por ultimo el 42,22% de ellos tienen un rango de

edad entre los 50 y 59 afios.

Después de identificar la edad de los encuestados se procedi6 a determinar el sexo de estos:
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Figura 2 Sexo de los Encuestados

SEXO DE LOS ENCUESTADOS

® Masculino

Nota. Datos obtenidos de la encuesta y procesados con SPSS 25.

El 100% de los encuestados es de sexo masculino, lo que registra una falta de la empresa

al tener alianzas estratégicas con empresas lideradas por mujeres.

Posterior a obtener el sexo de los encuestados se procedio a determinar el estado civil de
ellos.

Figura 3 Estado Civil

ESTADO CIVIL

m Casado

Nota. Datos obtenidos de la encuesta y procesados con SPSS 25.

El estado civil de los encuestados demuestra que el 100% estan casados, lo cual hace
referencia que a largo plazo las empresas proveedoras estaran respaldadas por una asociacién

indivisa.
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4.1. Diagnostico del entorno de las exportaciones de la empresa Valley Coffee Trading

S.A.C.

El entorno de la economia mundial en el 2021 se fue recuperando de la pandemia del

covid-19 del 2020, a pesar de esa coyuntura la empresa Valley Coffee Trading S.A.C. logro

exportar a mercados como Estados Unidos y la Union Europea (Suecia, Alemania y Francia)

Tabla 6 Mercados de Destino de las exportaciones de la empresa Valley Coffee Trading
S.A.C.enel 2021

Cadigo Nombre del Pais & Peso Neto Kg. Valor FOBUSDY
1 us Estados Unidos 357,470.00 1,490,381.65
2 SE Suecla 82,750.00 415,257.68
3 DE Alemanla 61,310.00 207,343.36
4 FR Francla 20,000.00 73,457.27
MOSTRADOS & REGISTROS DE 4 521,530.00 2,186,439.96
TOTAL DE LOS 4 REGISTROS 521,530.00 2,186,439.96

Nota. Datos obtenidos de Info Trade (2022)

Como se detalla en la tabla en el 2021 se le exportd a Estados Unidos 1,490,381 dolares y

el resto a la Unidn Europea haciendo un total de 2,186,439 ddlares. La incorporacién de un plan

estratégico y cortos planes de negocio para nuevos mercados hicieron que para el afio 2022 sus

exportaciones se incrementen, como se detalla a continuacion.
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Tabla 7 Mercados de Destino de las exportaciones de la empresa Valley Coffee Trading

S.A.C.enel 2022

# Cadigo Nombre del Pais A Peso Neto Kg. Valor FOBUSD ¥
1 us Estados Unldos 595,100.00 2,963,727.16
2 DE Alemania 358,445.00 1,967,508.45
3 BE Bélglca 319,125.00 1,622,884.06
4 SE Suecla 144,860.00 758,148.45
5 ES Espaiia 117,300.00 677,300.46
6 FR Francla 134,000.00 640,218.94
7 IT Italla 75,900.00 425,951.63
8 NL Palses Bajos (Holanda) 43,200.00 250,406.41
9 HK Hong Kong 24,480.00 145,430.06
10 AU Australla 20,000.00 95,944.19
11 GB Relno Unldo 19,000.00 91,042.26
MOSTRADOS 11 REGISTROS DE 11 1,851,410.00 9,638,562.07
TOTAL DE LOS 11 REGISTROS 1,851,410.00 9,638,562.07

Nota. Datos obtenidos de Info Trade (2022)

Como se detalla en la tabla en el 2022 se exportd un total de 9,638,562 ddlares, lo que

represent6 un incremento del 341%, siendo muchos de estos, nuevos mercados de destino para la

empresa, la cual se apalanco en Suecia, Alemania y Francia, que pertenecen a la Union Europea

para ingresar a otros paises pertenecientes de este blogue, debido a que tiene unificado sus

derechos arancelarios y requisitos no arancelarios (aspectos técnicos como certificados, envases

y otras caracteristicas), penetrando al mercado de Bélgica debido a similitud en el uso del idioma

aleman y por ser paises frontera, estrategias similares para los mercados como Espafia, Italia y

Paises Bajos; para con Reino Unido el cliente importador decidi6é generar una nueva orden de

pedido, debido a la mejora de la gestion de la empresa evidenciada en sus volumenes de

exportacion. Para Hong Kong y Australia si fue todo un logro el haber podido embarcar

contenedores hacia esos exigentes y nuevos mercados, debido a que se planearon cortos y

especificos planes de negocio dirigidos y ejecutados por los dos socios de empresa.

24




Las previsiones para el 2023 es que el PBI de Estados Unidos aumente en un 0.2% (en el
2022 fue de 1.9%) y las exportaciones de la empresa del 2022 incrementaron en un 99%, por lo
que se estima un volumen exportado proporcional, realidad similar la de la Unién Europea con
un PBI para el 2023 de 0.4%; Reino Unido es el pais con un -0.5% proyectado por lo que a nivel
de entorno el desempefio de su economia se convierte en una amenaza para los objetivos de
exportacion de la Valley Coffee Trading S.A.C. En Noviembre del 2022 se realiz6 la Reunion de
APEC donde se anuncio el inicio de las negociaciones en el 2023 para un TLC entre Perd y
Hong Kong, siendo una nueva oportunidad para la empresa; para Australia una desaceleracion
pero manteniendo un PBI del 2% en el 2023 principalmente causado por problemas en la cadena
de suministros, lo cual es una oportunidad para una empresa exportadora de café como Valley
Coffee Trading S.A.C.

Tabla 8 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

Oportunidades Amenazas
1. Inicio de las negociaciones de TLC entre 1. Desaceleracion proyectada para el 2023
Per( y Hong Kong de Estados Unidos (Variacion del PBI
2. Problemas en la cadena de suministros de menor a la del 2022).
Australia como el aspecto climatico 2. Desaceleracion proyectada para el 2023
interno, siendo una oportunidad para de la Unién Europea (Variacion del PBI
exportar café peruano. menor a la del 2022).

Nota. Datos obtenidos de Info Trade (2022)
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4.2. Gestion estratégica de la empresa Valley Coffee.

El segundo objetivo fue determinar la gestion estratégica influye en las exportaciones de la

empresa Valley Coffee Trading S.A.C. el cual se logré empleando la entrevista.

El primer instrumento fue la entrevista la cual fue dirigida a los administrativos de la

empresa obteniendo resultados en funcion a las preguntan planteadas en dicho instrumento.

Figura 4 Tipo de Planificacion de Produccion

HACEN UNA
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.\,\\_‘_ \ ) y.
CONSIDERAN AL
ALIANZAS PLANIFICACION DE - PARA EL
COMERCIALES " PRODUCCION " ESCENARIO
PLANIFICADO

Nota. Datos obtenidos de la entrevista

Se muestra las acciones que toman los administrativos para planificar la produccién de café
en cada campafia, una de las acciones es generar alianzas comerciales con sus clientes, toman en
cuenta también el trabajo tecnificado para llevar un proceso adecuado, hacen uso también de una
encuesta para verificar si habra disponibilidad de produccién, con lo cual podran tener un
estimado de cuanto podran acopiar para la campafia, el clima es parte importante para hacer una

planificacion de produccion.

Después de identificar el tipo de planificacion para la produccidn, se realizo lo propio para

la comercializacién.
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Figura 5 Planificacion empleada para la comercializacion
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

La planificacion para la comercializacidn que ellos realizan, primero es contar con un plan
de comercializacion el cudl es elaborado antes de cada campafia, ellos cumplen con todos los
estandares de calidad que los clientes requieren despachando y enviando los contenedores a
tiempo, ademas ellos mantienen una buena comunicacion con sus clientes y programan
frecuentes visitas de negocios, todo esto representa en la planificacion que ellos hacen antes de

empezar las actividades de campafia.

A continuacion, se procedio a ver qué factores del macroentorno la empresa toma en

cuenta al momento de realizar sus operaciones.
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Figura 6 Factores del macroentorno
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El clima es uno de los factores importantes del macroentorno que la empresa Valley toma

buena calidad. La estabilidad politica y econémica también se toman en cuenta ya que a traves
de la bolsa de valores se pueden fijar precios en cada contrato.

Posterior de ver los factores del macroentorno la empresa también toma en cuenta tres

factores del microentorno.

Figura 7 Factores del microentorno
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

en cuenta, ya que a través de este factor ven como va a ir la produccién en la campafia, si hay un

buen estado del clima para la produccion entonces habra mucha oferta de materia prima con una
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Muestra que la empresa se refiere a los costos como un factor que toman en cuenta en sus
actividades, los procesos dentro y fuera de sus instalaciones deben tener fluidez para asi ahorrar
tiempos y gastos innecesarios y los recursos para ver si hay liquidez de efectivo para comenzar

con las actividades de acopio despacho y envio de los contenedores.

Después de haber analizado el microentorno se procedi6 a estudiar cémo la empresa

emplea un instrumento de planificacidn para sus exportaciones.

Figura 8 Uso de un plan de exportacion

TE PERMITE SABER
QUE ESTRATEGIA DE

SIRVE COMO GUIA MARKETING UTILIZAR PERMITE ANALIZAR
PARA EL DESARROLLO . ) A LOS
DE LAS ACTIVIDADES COMPETIDORES

DE EXPORTACION

PLAN DE
EXPORTACIONES

Nota. Datos obtenidos de la entrevista

La empresa considera necesario tener un plan de exportaciones ya que es un documento
que les sirve como guia para el desarrollo de las actividades como lo son participar en ferias
internacionales, interactuar mas con los productores ya que si conoces mas a tu productor habra
mayor estabilidad y confianza que para la siguiente campafia trabajara contigo, también un plan
de exportacion permite saber qué estrategia de marketing deberan utilizar ante sus competidores,

precio a un analisis del entorno para incrementar sus exportaciones.

Posteriormente de saber si la empresa empleaba un plan de exportaciones, se procede a ver

qué oportunidades tiene la empresa para desarrollar sus actividades.
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Figura 9 Oportunidades que tiene la empresa Valley
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

La empresa toma como oportunidad el regirse al comercio justo, y la fuerte demanda de
cafés especiales o de taza limpia ya que ellos tienen la facilidad de poder hacer envios de este
café, ellos al ser una empresa con tres afios de fundacién y funcionamiento ya pueden gozar del
financiamiento externo a través de bancas extranjeras que en uno de sus requisitos es tener como
empresa mas de tres afios de actividad, ellos podran obtener mayor financiamiento a

comparacion del que la banca nacional les ofrece.

La capacidad de una empresa para aprovechar oportunidades debe ser sumada a su

capacidad de contrarrestar amenazas.
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Figura 10 Amenazas que tiene la empresa Valley
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

Muestra que la empresa Valley Coffee Trading S.A.C, toma como una amenaza la
volatilidad de los precios, ya que para fijar los precios se hace a través de la bolsa de valores los
cuales tienden a ser muy inestables. El bajo financiamiento que dan las bancas nacionales para
ellos resulta como una amenaza porque ellos constantemente necesitan de liquidez de dinero para
realizar sus actividades. La inseguridad en su localidad también resulta una amenaza, ya que hay

constantes robos de dinero a las empresas exportadoras.

Al tener una empresa la capacidad de poder contrarrestar sus amenazas, esta puede tener

una clara visién de las fortalezas con las que cuenta esta empresa.
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Figura 11 Fortalezas que tiene la empresa Valley

CUENTA CON
CERTIFICACIONES
INTERNACIONALES

CARTERA DE
CLIENTES FLJOS

RECURSO HUMANO ALMACEN PROPIO
ESPECIALIZADO

FORTALEZAS

S -

»\‘\___4/‘/

Nota. Datos obtenidos de la entrevista

La empresa Valley Coffee Trading, segura que una de sus grandes fortalezas es tener un
recurso humano especializado ya que tienen afios de experiencia en la comercializacion del cafe.
Ellos cuentan con una cartera de clientes fijos con los cuales tienen una buena comunicacion y
amistad por haber trabajado con ellos en una empresa distinta a Valley Coffee. Ademas, la
empresa cuenta con certificaciones internacionales que son requeridas en los paises del exterior
lo cual les permite presentarse en distintas ferias internacionales como un excelente competidor,

y por ultimo es que ellos ya cuentan con un almacén propio lo cual genera confianza.

Las fortalezas con las que cuenta una empresa juegan de manera positiva al momento de
desarrollar sus actividades, pero también se deben considerar las debilidades con las que cuenta 'y

las que van apareciendo a través del tiempo.
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Figura 12 Debilidades de la empresa Valley
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

Se observa que por ser una empresa joven le es mas complicado adquirir financiamiento ya
que la banca nacional no les ayuda con el financiamiento que ellos requieren para poder
desarrollar sus actividades ademas que no tiene una buena organizacion por la falta de personal y
sus procesos aun faltan mejorar.

Después de haber identificado las debilidades con las que cuenta la empresa, se procedio a
identificar a qué nichos de mercado atendia la empresa.

Figura 13 Nicho de mercado a los cuales exporta
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista
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Demuestra que el café que Valley Coffee Trading S.A.C. exporta va a paises extranjeros
los cuales compran por la calidad en taza que tiene el café, para Alemania la empresa esta
haciendo envios de café de 84 en taza y para Estados Unidos esta haciendo envios de café de 82

en taza, también hace envios a Australia y Reino Unido, pero en menor cantidad.

Al identificar a qué nichos de mercado atendian, se procedio a identificar como hacen para

proceder con la seleccion de mercado.

Figura 14 Seleccion de mercado
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

La empresa Valley C. asiste a ferias internacionales y reuniones comerciales en busca de
clientes, ahi ellos seleccionan a importadores que compren café certificado, y estos importadores

son los que definen a qué mercado sera distribuido los envios del café.

Cuando se decide una seleccion de mercados, no se debe descuidar a los clientes actuales a

través de la fidelizacion.
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Figura 15 Fidelidad del cliente de Valley Coffee Trading
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

La empresa asegura que tienen una expectativa positiva que sus clientes volveran a hacer
negocios con ellos, ya que existen lazos de amistad entre la empresa y los clientes, ademas
porque se cumplieron con los plazos y calidad en cada envio de café siendo este el mayor motivo

por el cual los clientes confian en esta empresa.

Al momento de fidelizar a los clientes, se debe tomar en cuenta con qué infraestructura

cuenta la empresa para poder atender lo demandado por los clientes.

Figura 16 Tipo de infraestructura
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista
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Muestra que la empresa cuenta con un almacén, pero este es muy pequefio y que aun esta
en construccién, cuentan con una oficina para cada area lo cual resulta muy bueno para el

desarrollo de cada actividad en la empresa y la maquinaria es propia.

Los activos fijos que obtiene una empresa dependen de como la gestion estratégica observa
la estabilidad del negocio, asi también se puede decir que el tener un organigrama muestra el
orden y la division de actividades que cada miembro de la empresa desarrolla.

Figura 17 Organigrama de la empresa

GERENTE AREA
ADMINISTRATIVO COMERCIAL
CONTROL DE
GERENCIA N CALIDAD
- ORGANIGRAMA -

Nota. Datos obtenidos de la entrevista

La empresa cuenta con un organigrama establecido encabezando el gerente, el gerente
administrativo, responsable comercial y el responsable del laboratorio con un ayudante, esta es la
estructura con la que cuenta la empresa Valley C. asegurando que para el préximo afio crecera
contratando mas personal. Una vez establecido un organigrama en una organizacion se le debe
complementar con un manual de operaciones y funciones. Los entrevistados aseguraron que la

empresa no cuenta con un manual de op

eraciones y funciones lo cual resulta negativamente al desarrollar sus funciones como

organizacion.

Una empresa que tiene identificada las funciones de su personal debe sistematizar su

proceso de seleccion de personal.
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Figura 18 Criterios al elegir el personal
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

La empresa al momento de elegir a su personal evalla si es una persona que conoce del
area para la cual esta postulando, también si la persona tiene valores y respeto hacia los demas

sumaran si la persona es contratada para el beneficio de la empresa.

El personal contratado debe adecuarse a las caracteristicas del capital humano existente en

la empresa.

Figura 19 Actitudes del personal
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista
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Con respecto al personal de la empresa, la amistad de afios que tienen los administrativos
hace que haya un buen trabajo en equipo, ademas de contar con varios afios de experiencia y
habilidades en los negocios, tener valores que resaltan en ellos y que puede hacer facil la

comunicacion.

La empresa no debe tener un enfoque mecénico si no humano para lo cual hay una fuente

holistica sobre las empaty corporation.

Figura 20 Valley Coffee Trading S.A.C como una persona
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

La empresa Valley Coffee Trading si fuera una persona, sus caracteristicas serian: honesta,
leal, transparente, lo que hace que sea una empresa con buen prestigio y reconocimiento ante sus

clientes.

Ademas de la empatia de una organizacion se requiere una administracion por objetivos
(APO).
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Figura 21 Acciones para alcanzar sus objetivos estratégicos ante la competencia
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

Los objetivos que se pretende alcanzar ante la competencia es realizar un buen trabajo
siendo eficientes con la calidad, logistica, comunicacion e informacion del envio del producto,
cumplir con todo lo pactado en el contrato con el cliente, analizar los costos y ofrecer garantias al
comprar y vender.

Después de evaluar los objetivos una empresa debe considerar el proceso de
retroalimentacion (feedback).
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Figura 22 Utilizacion de informacién de una campafia a otra
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Nota. Datos obtenidos de la entrevista

Muestra que la empresa hace uso de la recoleccion documentaria periodicamente, estos
documentos cuentan con datos especificos de la campafia pasada, pasando posteriormente por un

analisis con referencia en las evidencias observadas.
4.3. Organizacion de la produccion de la empresa Valley Coffee Trading

El tercer objetivo conocer la organizacion de la produccion derivada de las exportaciones

de la empresa, el cual se logré empleando la encuesta.

El instrumento fue la encuesta la cual fue dirigida a los productores de la empresa

obteniendo resultados en funcion a las preguntan planteadas en dicho instrumento.

Para calcular el primer indicador del tipo de proceso productivo se inici6 con el item
relacionado al abastecimiento de plantones.
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Figura 23 Abastecimiento de plantones (abajo)
ABASTECIMIENTO DE PLANTONES
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H De sus propios cultivos

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.
Se muestra las medidas descriptivas de la procedencia de los plantones de café que se
emplean para la produccion de café. Se encontrd que el 42% de los agricultores se abastece de

plantones de sus propios cultivos, el 36% directamente de su asociacion y el 22% de viveros.

Después de haber identificado de donde se abastecen los plantones se procede a identificar

el tipo de abono que se utiliza frecuentemente.
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Figura 24 Tipo de abono es usado con frecuencia
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Muestra que el 82% de los agricultores utiliza el compostaje como un abono para sus
plantaciones y el 18% utiliza como abono los residuos del café, siendo esta una buena sefial de

cuan organico es el café producido.

Saber qué criterios de abastecimiento toman los proveedores para la cosecha es clave para

el proceso productivo.
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Figura 25 Criterio de abastecimiento para la cosecha
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

La mayor proporcién del 91% de agricultores aseguro que el criterio de abastecimiento que

consideran méas importante para la siembra y cosecha de su café seria el dinero ya que si no

tienen liquidez de dinero no puede sembrar ni movilizar el cargamento del campo a la empresa,

mientras que el 9% toma al recuso fisico como un criterio importante para la siembra y cosecha

de café.
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Figura 26 Personal para transporte
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

En la figura indica que el 8,89% de los encuestados utiliza dos personas para transportar el
café desde su tierra hacia la empresa mientras que el 37,78% utiliza cuatro y el 53,33% hace uso

de 3 personas.

Para calcular el segundo indicador del coeficiente de productividad se inici6 con el item

relacionado con cuantas hectareas de café organico y convencional (sin certificacion) cuenta.
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Figura 27 Hectareas Organicas
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.
Segun la encuesta el promedio de hectareas organicas (media) que poseen fue de 6.18, con

una desviacion estandar de 1.28, lo cual deriva en un coeficiente de variacion relativamente bajo

de un 20%, pero la mayor frecuencia la tienen las personas que poseen 7 hectareas.

Antes de ser hectareas organicas una hectarea pasa por dos etapas la primera que es
renovacion de cultivos y la segunda que es la de adecuacién o auditoria en la cuales, se encuentra

las hectéareas convencionales de algunos proveedores.
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Figura 28 Hectareas convencionales
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Segun la encuesta el promedio de hectareas convencionales (media) que poseen fue de
6.13, con una desviacion estandar de 1.179, lo cual deriva en un coeficiente de variacion
relativamente bajo de un 19%, pero la mayor frecuencia la tienen las personas que poseen 6
hectéreas.

El factor de produccion naturaleza (numero de hectéreas) es importante para el proceso
productivo, pero debe ser complementado con sus niveles de productividad debido que la

agricultura es una actividad econdmica intensiva en factor naturaleza.
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Figura 29 Kilogramos un afio antes de la recoleccion de datos
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Segun la encuesta el promedio de kilogramos de café convencional (media) que poseen fue
de 553,53, con una desviacion estandar de 12.853, lo cual deriva en un coeficiente de variacion
muy baja de un 2%, pero la mayor frecuencia la tienen las personas que cosechan de 550 a 560
kg por hectérea.

Esta informacion sirve de base para comparar la capacidad de mejora de productividad de

la empresa en los dos Gltimos afios.
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Figura 30 Kilogramos en el afio de recoleccion de datos
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Segun la encuesta el promedio de kilogramos de café convencional (media) que poseen fue
de 550,93, con una desviacién estandar de 26.109, lo cual deriva en un coeficiente de variacion
muy bajo de un 5%, pero la mayor frecuencia la tienen las personas que cosechan hasta los 580

kg por hectarea.
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4.4. Situacion de la comercializacion de la empresa Valley Coffee

El cuarto objetivo fue identificar la situacion comercial de la empresa Valley Coffee
Trading S.A.C., el cual se logré empleando la encuesta.

El primer indicador de la comercializacion son las tacticas de precios empleadas las cuales

deben iniciar con el item de la forma de fijacion de precios.

Figura 31 Formas de determinar el precio

FORMAS DE DETERMINAR PRECIO DE VENTA DEL CAFE

M Posterior a sumar su costo
unitario mas su margen de
ganancia

1 Por las informacién de su
comprador

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

La manera como determinan los precios los agricultores muestra que el 89% del total
acepta la informacion que le da el comprador, mientras que el 11% asume su precio de venta

posterior a sumar su costo unitario mas su margen de ganancia.

La forma de determinar el precio debe ser complementada con el precio obtenido del

mercado por lo cual se procedio a identificar el precio promedio de venta de su café.
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Figura 32 Precio promedio pagado por kilogramo un afio antes
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Segun la encuesta el precio promedio pagado por kilogramos de café (media) que poseen
fue de 5,56, con una desviacion estandar de 0,216, lo cual deriva en un coeficiente de variacion
muy bajo de un 3%, lo cual muestra una estabilidad de precios hacia todos los proveedores

durante todo el afio antes de la recoleccién de datos.
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Figura 33 Precio promedio pagado por kilogramo en el afio de recoleccion
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Segun la encuesta el precio promedio pagado por kilogramos de café en el 2019 (media)
que poseen fue de 5,93, con una desviacion estandar de 0,457, lo cual deriva en un coeficiente de
variacion muy bajo de un 7%, el precio ha tenido un aumento o variacion de un 6.65% promedio

en comparado con el afio 2018.

El segundo indicador de la comercializacion son los atributos del producto las cuales deben

iniciar con el item del nivel de taza que tiene el café.
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Figura 34 Nivel de taza del café

EL PRODUCTOR, CONOCE EL NIVEL DE TAZA DEL CAFE

B NO
msl

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Muestra que 91% de los productores sabe al momento de vender su café qué taza tiene,

esto demuestra el alto nivel de operatividad que tienen estas cooperativas al momento de vender

su café, mientras que el 9% no sabe el nivel de taza que tiene su café al ofertarlo.

El precio que recibiria por un café de alta taza (mayor a 80) podria ser afectado si el agricultor no

controla el nivel de humedad de su café.

52



Figura 35 El promedio del nivel de humedad

Histograma
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SEn qué nivel de humedad vende su cafe?

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Segun la encuesta el promedio del nivel de humedad que tiene su café al momento de ser
vendido (media) que poseen fue de 10,76, con una desviacion estandar de 0,773, lo cual deriva
en un coeficiente de variacion muy bajo de un 7%, lo cual es bueno debido a que si sobrepasara
el 12% recibirian un precio muy bajo en comparacion con un café que tiene menos de 10% de

humedad.

Después de haber analizar el nivel de humedad de proveedores se procedié a identificar el

tipo de variedad de café.
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Figura 36 Variedad de café que ofertan

TIPO DE CAFE QUE VENDE EL PRODUCTOR

M Arabica

I Arabica y Caturra

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

El 91% del total de agricultores siembra dos variedades en sus hectéreas siendo estas la
arabica y caturra mientras que el 9% solo siembra café arabico en sus hectéreas. Estas variedades

son muy comunes en el mundo del café.

Después de haber identificado la variedad del café se analiz6 a qué metros sobre el nivel

del mar cultivan su café, esto determinara qué tan especial sera su cafe.
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Figura 37 Metros sobre el nivel del mar promedio
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A qué metros sobre el nivel del mar cosechan su café?

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Segun la encuesta los metros sobre el nivel del mar promedio en el que es cosechado el
café (media) que poseen fue de 428,51, con una desviacién estandar de 11,745, lo cual deriva en
un coeficiente de variacién muy bajo de un 2.7%, aun cultivando a bajos metros sobre el nivel

del mar obtienen tazas de calidad mayor a 82 puntos de frecuencia.

El tercer indicador de la comercializacion son las tacticas de promocién empleada las

cuales deben iniciar con el item si los productores venden a otras empresas su café.
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Figura 38 Exclusividad de la empresa

EXCLUSIVIDAD DE LA EMPRESA

m SI- 45 PRODUCTORES

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

Como se observa en la figura el total de los encuestados venden a otras empresas su café
producido, esto demuestra que hay una fuerte oferta, por lo cual estos proveedores podrian

vender su café al mejor postor.

El cuarto indicador de la comercializacién es las tacticas de logistica empleadas las cuales
deben iniciar con el item si el transporte que utilizan los proveedores para movilizar el café a la

empresa es propio o de un tercero.

Figura 39 Propiedad del transporte

PROPIEDAD DEL TRANSPORTE

= PROPIA
m OTROS

Nota. Datos obtenidos de la encuesta.
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En el proceso de comercializacion es muy importante saber qué tacticas utilizan los
proveedores para movilizar el café desde el campo hasta el almacén de la empresa, el 60% del
total de los encuestados indica que no son propietarios del transporte utilizado para llevar el café
al almacén mientras que el 40% indica que sin son propietarios del transporte utilizado para sus
actividades. Ademas, el total de los proveedores sefialaron que ellos son los que pagan el

transporte hacia el almacén de la empresa Valley Coffee Trading.

Después de identificar la propiedad del transporte se procedid a determinar sus efectos en

los costos.

Figura 40 Comportamiento de los costos de transporte en dos afios
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Nota. Datos obtenidos de la encuesta.

El 91% de los encuestados manifest6 que sus costos han aumentado y solo el 9% refirid
que ha permanecido constante. Si el resultado fuera lo contrario afectaria de manera considerable

sus costos logisticos al momento de transportar el café.
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4.5. Discusion

La discusion se desarroll6 en base a cuatro objetivos especificos, siendo el primero
diagnosticar el entorno de las exportaciones de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.,
seguido por determinar la gestion estratégica de la empresa, conocer su situacion de la

produccion y por ultimo identificar su estrategia comercial.
Para una coherencia con los resultados, la discusion se realizé en el siguiente orden:

Respecto al diagndstico del entorno de las exportaciones de la empresa, el antecedente que
proporcionan Wisika et al. (2020), realiz6 una investigacion cuantitativa con datos secundarios
comprendidos en una serie de afios, aplicando estadistica sobre el volumen de las exportaciones
de café en Indonesia. A diferencia con la presente tesis, que trabajo el primer objetivo
cuantitativamente con datos secundarios de forma transversal, donde se identificé no solo el valor

exportado sino también sus paises de destino.

Respecto a la Gestion estratégica, el antecedente que proporciona Torres (2016), en su
tesis, Analisis de la cadena productiva del café y estrategias de mejora, debido a la problematica
del fortalecimiento de la cadena productiva y el desconocimiento sobre factores que afectan el
desempefio del eslabdn de agricultores, identificando a la planeacion de transporte de materia
prima del campo hacia la planta de acopio es relevante debido a que cuando fracasa, los
agricultores recurren a fuerzas motrices como los animales y humano, seguido por el factor de
capacidad de gestion estratégica de las organizaciones que tiene relacion con el posicionamiento
de la marca organizacional; en similitud con la presente tesis, se muestra las acciones que toman
los administrativos para planificar la produccion entre otros factores del café, una de las acciones
es gestionar alianzas comerciales con sus clientes, tomando en cuenta el trabajo tecnificado para
llevar un proceso adecuado, haciendo uso también de una encuesta para verificar si habra
disponibilidad de produccion, con lo cual podran tener un estimado de cuanto podran acopiar

para la campafia, el clima es parte importante para hacer una planificacion de produccion.

Respecto a la organizacion de la produccion, el antecedente que proporcionan Apefia &
Zarpan (2020) en su tesis, analiza los factores preponderantes del sector cafetalero en el Perd,
describiendo el cambio en la produccidn, derivado de las variaciones en las exportaciones del

café organico. A diferencia de la presente investigacion que describe planificacion de la
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produccidn de café en cada camparia a través de una encuesta para observar si habra produccion
disponible para la campafia y desde el enfoque de los proveedores que venden café a la empresa,
identificando que se abastecen plantones de viveros o de sus propias parcelas, ademas que la

mayoria de estos utilizan el compostaje o los residuos como abono para las plantaciones de café.

Sobre la situacién comercial, el antecedente que proporcionan Garcia & Torres (2020), en
su tesis, Analiza la influencia de los factores comerciales en la exportacion de café peruano en
grano verde, realizando encuestas a un grupo de exportadores. En comparacion con la presente
tesis, que empleo una técnica similar, se determind que la fijacion de rango de precios de la
empresa es a traves de la bolsa de valores, tomando en cuenta los costos que tiene su actividad,
en cambio por parte del agricultor proveedor muestra que el 89% del total de estos aceptan la
informacidn que le da la empresa mientras que el 11% asume su precio de venta, posterior a
sumar su costo unitario mas su margen de ganancia. Ademas, el 60% del total de los agricultores
indican que no son propietarios del transporte utilizado para llevar el café al almacén, mientras
que el 40% indica que sin son propietarios del transporte utilizado para sus actividades y el total
de los agricultores sefialaron que ellos son los que pagan el transporte hacia el almacén de la

empresa Valley Coffee Trading.

No es apropiado afirmar que la hipétesis planteada siempre sera acertada, debido a que son
los agentes econdmicos que lleven a cabo la gestion, principalmente el éxito o fracaso estara bajo

responsabilidad del objeto de estudio (empresa).

59



Conclusiones

1. El entorno de las exportaciones de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C. en el 2021
estuvo caracterizado por sus envios a Estados Unidos valorados en 1,490,381 dolares y el resto a
la Union Europea. La incorporacion de un plan estratégico y cortos planes de negocio para
nuevos mercados hicieron que para el afio 2022 sus exportaciones se incrementen, llegando a un
total de 9,638,562 dolares, lo que represento un incremento del 341%, teniendo nuevos mercados
de destino para la empresa, apalancandose en Suecia, Alemania y Francia, que pertenecen a la
Unidn Europea para ingresar a otros paises pertenecientes de este bloque, debido a que tiene
unificado sus derechos arancelarios y requisitos no arancelarios (aspectos técnicos como
certificados, envases y otras caracteristicas), penetrando al mercado de Bélgica debido a
similitud en el uso del idioma aleman y por ser paises frontera, estrategias similares para los
mercados como Espafia, Italia y Paises Bajos; para con Reino Unido el cliente importador
decidi6 generar una nueva orden de pedido, debido a la mejora de la gestion de la empresa
evidenciada en sus volumenes de exportacion. Para Hong Kong y Australia, siendo un logro el

haber podido embarcar contenedores hacia esos exigentes y nuevos mercados.

2. Las acciones que toman los administrativos para planificar la produccion de café en cada
campafa, es generar alianzas comerciales con sus clientes, también el trabajo tecnificado para
Ilevar un proceso adecuado, hacen uso también de una encuesta para verificar si habra
disponibilidad de produccion, con lo cual obtienen un estimado de cuanto podran acopiar para la
campanfa, tienen un plan de comercializacion el cual es elaborado antes de cada campafia, su
gestion cumple con todos los estandares de calidad que sus clientes requieren, despachando y
enviando los contenedores a tiempo, ademas la gestion mantiene una buena comunicacion con
sus clientes y se programa frecuentes visitas de negocios, la empresa considera necesario una
guia para el desarrollo de las actividades como lo son participar en ferias internacionales,
interactuar mas con los productores para mayor confianza, asegurando la continuidad de trabajo
para la siguiente campafa, considerando como oportunidad el comercio justo, y la fuerte
demanda de cafés especiales o de taza limpia, su gestion ademas tiene acceso a financiamiento

externo a través de la banca extranjera.
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3. La organizacion de la produccion de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C. esta
caracterizada por el tipo de propiedad que tienen sus proveedores agricultores, que segun los
datos de hectareas organicas, poseen en promedio (media) 6.18 hectareas orgénicas por
agricultor, con una desviacion estandar de 1.28, lo cual deriva en un coeficiente de variacion
relativamente bajo de un 20%, pero la mayor frecuencia la tienen las personas que poseen 7

hectareas y en lo concerniente a hectareas convencionales (media) poseen 6.13, con una

desviacion estandar de 1.179, lo cual deriva en un coeficiente de variacion relativamente bajo de

un 19%, pero la mayor frecuencia la tienen las personas que poseen 6 hectareas.

4. La situacion de la comercializacidn segun expresaron los encuestados esta relacionada
nivel de humedad que tiene el café al momento de ser vendido, que segun recoleccién de datos
tuvo una media de 10.76 por ciento, con una desviacion estandar de 0.773, lo cual deriva en un

coeficiente de variacion bajo de un 7%.

al
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Recomendaciones

1. Se recomienda realizar estrategias para aprovechar las oportunidades del inicio de
negociaciones de TLC entre Pert y Hong Kong y de los problemas en la cadena de suministros
de Australia como el aspecto climatico interno, siendo una oportunidad para exportar café
peruano de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.; adicionalmente se deben disefiar
estrategias para evadir las amenazas como la desaceleracion proyectada para el 2023 de Estados
Unidos (Variacion del PBI menor a la del 2022) y desaceleracion proyectada para el 2023 de la
Unidn Europea (Variacion del PBI menor a la del 2022), redirigiendo su enfoque a mercados,

nicho diferentes a estos.

2. Se recomienda mejorar sus contratos comerciales para evitar la volatilidad de los
precios, en segundo lugar, se debe contratar los servicios de una empresa especializada en
seguridad industrial interna y externa para evitar riesgos y amenazas que ponen en peligro la
normalidad de las operaciones de la empresa y en tercer lugar la empresa debe disefiar

técnicamente su manual de operaciones y funciones (MOF).

3. Debido a que solo un 18% de los agricultores utiliza como abono los residuos del café
(coproducto), se recomienda que la empresa Valley Coffee Trading S.A.C. formule un proyecto
que acceda a financiamiento no reembolsable para que 82% que compra compost, sea

beneficiario de una pequefia planta que produzca su propio abono en base a residuos del café.

4. La empresa Valley Coffee Trading S.A.C. debe tener un plan para descentralizar el
secado del café con equipos tecnoldgicos de China y un plan para prevenir los riesgos causados

por lluvia, que incorpore simulacros de accidén con materiales a emplear.
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Anexos

Anexo 1. Resumen metodologico

FUENTES TECNICA
VARIABLES DIMENSION POBLACION MUESTRA DE ) DE
INFORMACION RECOLECIONES
Gestion Encuesta
. -Factores estrateg[qa 50 personas 45 personas Primaria (Entrevista y
limitantes Produccion . .
cuestionario)

Comercializacion

Exportaciones Econdmica 6 personas

6 personas Primaria Encuesta
(Entrevista)

Fuente: Marco tedrico; Elaboracion: Propia
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Anexo 2. Matriz de Operacionalizacion de la primera Variable en estudio

Variables de
Estudio Definicion Dimensiones Indicadores
Tipo de planificacion
. Nivel de organizacion
Gestion

Factores
limitantes

Malca (2014) refiere que los
factores limitantes de una gestion
de exportacion son las
caracteristicas de una oferta
exportable donde se estipule una
adecuada gestion de produccion,
comercial y estratégica.
Garantizando asi la cantidad y
calidad en la produccién; la
formalizacion y cumplimiento de
obligaciones empresariales y
comerciales y una logistica
exportable disponible.

estratégica

Tipo de direccion
Nivel de control

Produccién

Tipo de proceso
productivo
coeficiente de
productividad

Comercializacion

Tacticas de precios
empleadas
Atributos del producto
Tactica de promocion
empleada
Tacticas de logistica
empleadas
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Anexo 3. Matriz de Operacionalizacion de la segunda Variable en estudio

Variables de
Estudio Definicion Dimensiones Indicadores
Régimen aduanero que
permite la salida legal del Cantidad
territorio nacional de las
Exportaciones mercancias nacionales 0 Econdmica Precio
nacionalizadas para su uso o
consumo definitivo en el exterior.
No esté afecta a ningun tributo Valor
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Anexo 4. Matriz de Consistencia

Problema Objetivos Hipotesis Variables
Principal: General: _

¢Cuales son los factores  Analizar qué factores _ General: La

que limitan el limitan el incremento de ~ 9estion estratégica,

incremento de las
exportaciones de café de
la empresa Valley
Coffee Trading S.A.C.?

las exportaciones de
café de la empresa
Valley Coffee Trading
S.A.C.

produccién y
comercializacion son
factores limitantes de las
exportaciones de café de
la empresa Valley
Coffee Trading S.A.C.

1. Factores Limitantes
2. Exportaciones

Especificos:

- ¢COmo la gestion
estratégica influye en las
exportaciones de la
empresa?

- ¢ Cudl es la situacion de
la produccion derivada
de las exportaciones de
la empresa?

- ¢ Cudl es la situacion
comercial de la
empresa?

Especificos:
1. Analizar como la
gestion estratégica
influye en las
exportaciones de la
empresa
2. Conocer la situacion
de la produccion
derivada de las
exportaciones de la
empresa
3. Identificar la situacion
comercial de la empresa.

Dimensiones:
1.1. Gestidn estratégica
1.2. Produccién
1.3. Comercializacién
2.1. Economica
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Anexo 6. Visita al gerente junto al personal de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C

78



Anexo 7. Entrevista al Productor de Vista Alegre, Bagua Grande
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Anexo 8.

CONSTANCIA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD DE TESIS

Yo, Noe Alberto Rosillo Alberca, asesor de tesis, de los estudiantes, Daniel Isaac Santos

Yangua y Stefhany Liset Vigo Mantilla.
Titulada:

Factores que limitan el incremento de las exportaciones de café de la empresa Valley Coffee
Tranding S.A.C., luego de la revisidn exhaustiva del documento constato que la misma tiene un

indice de similitud de 16 % verificable en el reporte de similitud del programa Turnitin.

El suscrito analizé dicho reporte y concluyé que cada una de las coincidencias detectadas
no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis cumple con todas las normas para el uso

de citas y referencias establecidas por la Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo.

Lambayeque, 22 de noviembre del 2023

NOE ALBERTO ROSILLO ALBERCA
DNI : 17935127
ASESOR
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