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RESUMEN

La necesidad de consultoria empresarial se ha agudizado en los ultimos afios, toda vez
que las empresas se enfrentan a mercados globalizados y en los que la competitividad se ha
convertido en un elemento diferenciador al momento de alcanzar el tan ansiado éexito.

El presente trabajo pretendié brindar informacion acerca del mercado que requiere de
los servicios de consultoria empresarial en el departamento de Lambayeque. Para ello se
plante6 desarrollar un estudio de mercado para la creacion de nuevas empresas consultoras
especializadas en Negocios internacionales, abordados desde los servicios que se requieren, la
oferta y su estado actual, la demanda actual por parte de las empresas del medio y la demanda
futura que permitio identificar el mercado potencial al que puede dirigirse la empresa y las
motivaciones principales de las empresas que forman parte de él.

Se considerd para dicho estudio una muestra de 183 empresas de diversos rubros de la ciudad
de Lambayeque, encuestando a sus representantes, acerca de los diferentes aspectos que se
consideran para este estudio.

Se hallé un alto porcentaje de conocimiento en la labor de consultoria y sus beneficios,
sin embargo, también se encontrd que respecto a aspectos de internacionalizacién existe un
mercado que aln no conoce o no ha disfrutado de las posibilidades de incursionar en dichos
mercados. Asimismo, se hall, que los motivadores principales para poder contratar los
servicios de empresas consultoras son el poder incrementar sus utilidades, acceder a mercados
nuevos Yy el lograr ser competitivos una vez que se esta dentro. Del mismo modo, siendo
PROMPERU, la Unica entidad del estado que brinda estos servicios, la consultoria privada
mostré ser una alternativa en la que si estarian dispuestos a invertir, siempre que esté dada por
una entidad con personeria juridica.

Finalmente, se pudo constatar que la consultoria es uno de los servicios de mayor
demanda por empresas del medio que se abren a nuevas formas de hacer negocios y a lograr la
internacionalizacion.

Palabras clave: Estudio de mercado, consultoria, internacionalizacion.
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ABSTRACT

The need for business consulting has become more acute in recent years, since
companies face globalized markets and in which competitiveness has become a differentiating

element when it comes to achieving the long-awaited success.

This work was intended to provide information about the market that requires business
consulting services in the department of Lambayeque. For this, it was proposed to develop a
market study for the creation of new consulting companies specialized in International
Businesses, addressed from the services that are required, the current supply and its status, the
current demand by the medium companies and the future demand which allowed to identify
the potential market to which the company can go and the main motivations of the companies

that are part of it.

For this study, a sample of 183 companies from different areas of the city of
Lambayeque, surveying their representatives, was considered about the different aspects

considered for this study.

A high percentage of knowledge was found in the work of consulting and its benefits,
however, it was also found that regarding aspects of internationalization there is a market that
does not yet know or has not enjoyed the possibilities of entering these markets. Likewise, it
was found that the main motivators to be able to hire the services of consulting companies are
to be able to increase their profits, access new markets and be competitive once they are inside.
In the same way, being PROMPERU, the only state entity that provides these services, private
consulting proved to be an alternative in which they would be willing to invest, provided that

it is provided by an entity with legal status.

Finally, it was found that consulting is one of the services with the highest demand by
companies in the environment that open up to new ways of doing business and achieving

internationalization.

Keywords: Market research, consulting, internationalization.



INTRODUCCION

Actualmente, el mundo empresarial es competitivo y los negocios se enfrentan a un
entorno mas complicado, diverso y dindmico, en diferentes niveles (sociales, econémicos y
culturales), con el uso de diferentes herramientas o tacticas entre otros elementos de marketing
para el surgimiento de su competitividad.

En diferentes paises como Colombia, las organizaciones han solicitado los servicios
de consultoria porque el servicio cuenta con especialistas que contribuyen a obtener resultados
optimos en los negocios (Carrillo, Gonzalez & Pineda, 2017).

En las investigaciones realizadas en Colombia, el 80 % de las organizaciones no logran
mantenerse en el mercado y no tienen éxito a pesar de estar en sus primeros afios en el negocio.
Ante ello, es esencial contar con el aporte de una consultoria para el éptimo funcionamiento de
cada empresa pues nos mantienen al tanto del FODA de una institucion (fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas) (Serrano, 2015).

La consultoria se tiene que reinventar a si misma, para que pueda lograr 6ptimos
resultados conforme pasa el tiempo porque son muchos los componentes que se asocian de
manera directa con este servicio como puede ser la tecnologia, nuevas formas de investigacion,

nuevas tendencias, etc. (Carrillo, Gonzélez & Pineda, 2017).

Por esto se ha considerado la formulacion del Problema Principal con la siguiente pregunta:
¢Sera viable la creacion de nuevas empresas consultoras especializada en Negocios
Internacionales en el departamento de Lambayeque, a partir del estudio de mercado?
Teniendo como Problemas Especificos:

- ¢Qué servicios debe ofrecer la consultora?

- ¢Cuél es la oferta actual?

- ¢Cual es la demanda actual?

- ¢Cuaél sera la demanda futura?

Por ello la presente investigacion tiene como Objetivo General:

Desarrollar un estudio de mercado para la creacion de nuevas empresas consultoras

especializadas en Negocios Internacionales en el departamento de Lambayeque, 2018.

Se tiene como objetivos especificos
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- Determinar el servicio que ofrecera la consultora

- Determinar la oferta actual

- Determinar la demanda actual

- Determinar la demanda futura

Para lograr los objetivos se hara un estudio en el que se recogera informacion de las

unidades de analisis, permitiendo con ello determinar la necesidad de la implementacion
de un servicio de consultoria que aporte a los requerimientos y brinde oportunidades a las
empresas del medio.

Se efectud un estudio con enfoque cuantitativo y de tipo descriptivo, efectuandose un
estudio de mercado para determinar las costumbres y actitudes predominantes de la muestra
analizada, relacionarlas y obtener un resultado general para el conocimiento de las

caracteristicas especificas del mercado.

La investigacion es de utilidad ya que con la identificacion de nuevas ventanas
comerciales a través de la consultoria se permitird superar las limitaciones que se presentan
para la exportacion e importacion, ya que se contara por este medio con nuevas opciones de
exportacion (comercializacién internacional), con lo que se estaria mejorando de esta manera
el resolver la gran indole de la exportacion hacia todo el mundo (internacionalizacion de las
PYMES en el Perq).

Asimismo, servird como antecedentes para posteriores investigaciones relacionadas al

tema, favoreciendo de esta forma a los futuros profesionales.

La presente investigacion esta estructurada en tres capitulos, donde:

El Capitulo I, se analiza el objeto de estudio, ubicando y describiéndolo, con el fin de
identificar sus caracteristicas, ademas del marco metodologico utilizado.

El Capitulo 11, aborda el marco tedrico necesario para poder crear un panorama general
del tema estudiado, y mostrar como los conceptos tratados en la presente investigacion han ido
cambiando historicamente a través de los diversos estudios que se han efectuado, de manera
que establece el estado del arte del mismo.

En el Capitulo 111, se muestra los resultados obtenidos de la presente investigacion,
dados en tablas y figuras representativas mediante un analisis descriptivo de los resultados.

Seguidamente se muestra las conclusiones y recomendaciones.

Finalmente, los anexos refuerzan aspectos de enunciados en el trabajo, ademas las tablas

proporcionan informacion valiosa para lograr una mejor comprension del tema.
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CAPITULO I: ANALISIS DEL OBJETO DE ESTUDIO

1. Ubicacion.

Vela & Bautista, Mapeo de la Inversion Privada en Lambayeque” (2007),
manifiestan que Lambayeque es una regidn con ubicacion estratégica, por ser una zona
de confluencia de agentes economicos provenientes de la costa, sierra y selva, lo cual
explica su intensa actividad comercial; la vocacion agricola de sus pobladores,
influenciado por el potencial de tierras aptas y pisos agroecoldgicos para desarrollar la
agricultura; y el aprovechamiento agroindustrial, son los factores que explican la
estructura y dindmica productiva del departamento de Lambayeque. La presente
investigacion se realiz6 en el departamento de Lambayeque, especificamente en la
institucion PROMPERU, quienes atienden y registran a todas las empresas del
departamento de Lambayeque que desean se les asesore en su proceso de

internacionalizacion. Aqui encontramos, desde microempresas hasta grandes empresas.

2. Descripcion de la Realidad probleméatica

En pleno siglo XXI podemos afirmar que todas las empresas directa o indirectamente
se deben internacionalizar, quienes no lo hagan, tarde o temprano tendran que
desaparecer del mercado, es bajo esta premisa, que todas las empresas necesitan exportar
0 importar productos para ser cada vez mas competitivas, sin embargo, la escases de
profesionales que les ayuden en esta gestion es evidente y quienes tienen la oportunidad
de contar con los profesionales, son aquellas empresas que tienen el dinamismo
internacional necesario para cubrir dicha planilla. Pero podemos percibir que las
medianas y pequefias empresas que pueden tener exportaciones e importaciones

esporadicas, representan una demanda importante insatisfecha.

En la actualidad es de vital importancia conocer las herramientas necesarias para la
exportacion de bienes, lo que se requiere cumplir para las operaciones comerciales, asi
como estar atento a los cambios que realizan los principales paises, en sus mecanismos

y disposiciones de importacion.

En sintesis, se necesita y requiere para las asociaciones, cooperativas de produccion,
las PYMES enfocadas a un mercado local y empresas que exportan de manera
esporadica, un servicio efectivo que pueda contribuir en su crecimiento y su
internacionalizacion, es decir, para el inicio de su actividad exportadora y a su vez

logrando asi reducir su nivel de incertidumbre guiado de un plan de desarrollo, puesta en
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marcha y la identificacion de nuevos clientes en los nuevos mercados. Lo que se pretende
lograr es ayudar a nuestras pequefias empresas competitivas, pues en la actualidad
presentan un apoyo que no es el suficiente para su desarrollo en la totalidad, por tanto, la
presente idea nace haciendo un estudio de las empresas del departamento de Lambayeque
que necesitan el apoyo para que sigan creando, ampliando, abriéndose y disefiando planes

para un mayor auge, lo cual lo brinda la exportacidn e importacidn, con sus aperturas.

En resumidas cuentas, la empresa consultora buscara gestionar el dia a dia de las
Pymes, asociaciones, cooperativas Yy empresas de exportaciones esporadicas,
enlazandolos con proyectos de internacionalizacion, eliminando intermediarios
nacionales como el principal objetivo, obteniendo el maximo rendimiento de estas,

igualmente buscando aumentar la mayor credibilidad de la empresa.

3. ¢Como se manifiesta y qué caracteristicas tiene?

Las micro, pequefias y medianas empresas, que directa o indirectamente se
internacionalizan por medio de la globalizacion de las que son protagonistas, es que
demandan la asesoria de profesionales y/o expertos en la materia, para que les garanticen
la efectividad, encontrandose con un inconveniente el no poder cubrir una planilla y
acuden a las diferentes instituciones del estado o buscan el asesoramiento de
profesionales con experiencia que los orienten de manera efectiva en su estrategia de

competitividad por medio de la internacionalizacion de sus empresas.
4. Descripcion de la metodologia empleada.

4.1. Disefio de investigacion.

El tipo de la investigacion en el estudio de mercado es descriptivo, por que
permitiran llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes,
relacionarlas y obtener un resultado general para el conocimiento de las caracteristicas

especificas del mercado.

El disefio de la investigacion es no experimental porque no se realiza manipulacion

alguna con las variables de estudio.
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4.2. Poblacion y muestra.

- Poblacion:

Todas las empresas del departamento de Lambayeque que han requerido el apoyo,
asesoria o consultoria y se han registrado en PROMPERU:

De acuerdo a una informacion obtenida en la institucion PROMPERU de
Lambayeque, las empresas que se han registrado en dicha institucion para solicitar
asesorias o consultorias en temas relacionados en el deseo de concretar negocios
internacionales son de 572 empresas, en un periodo del 1ero de enero al 30 de junio del
2018. Segun proyeccion logica de estas cifras el nimero de empresas registradas debe

aumentar al finalizar el afo.

- Muestra:
La muestra estara determinada por todas las empresas registrada en PROMPERU
en dicho periodo, que son empresas relacionadas de alguna u otra manera a los negocios

internacionales y que demandan de una asesoria en dicha linea.

Para determinar el entorno del mercado, su demanda, caracteristicas y tipos de
clientes potenciales realizaremos una encuesta tomando en cuenta un margen de error
del 6%.

Formula estadistica a aplicar:

B No?z?
(N —1)e? + 5222

n

N =572

o = desviacion estandar 0.5

z = nivel de confianza 95%= 1.96
e = limite de error 6%

n No?z?2 _ 572 %0.5%%1.962 —p= No?z? .
T (N-1)e2402z2 (572 -1)0.062+0.52%¥1.962  (N-1)e2+02Z2

500 %0.5%2%1.96%2
(500 —1)0.06240.52%1.962

= 182.14

La muestra estara conformada por 183 empresas.
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- Muestreo:

Para la realizacion de las encuestas se trabajard con un muestreo probabilistico
(aleatorio simple), tomando una muestra de las empresas registradas en PROMPERU
que tienen la misma probabilidad de ser elegidos. Para las entrevistas se emplearan
muestras no probabilisticas, que de acuerdo al juicio de los investigadores seran

entrevistas a profundidad a expertos del sector de negocios internacionales.

4.3. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos.

Esta investigacion se realizard bajo un enfoque cuantitativo de tipo descriptivo, se
analizara la realidad, calidad, gustos y/o preferencias de los consumidores del

Servicio.

Para definir el servicio de consultoria de acuerdo a sus componentes, beneficios,
caracteristicas y oferta actual, se realizard una entrevista a representantes de la
institucion ADEX y PROMPERU de la region de Lambayeque.

Finalmente, con respecto a la demanda actual y futura del servicio de consultoria
en el departamento de Lambayeque se realizara encuestas de tal forma que se pueda
reconocer necesidades, requerimientos, actitudes y posibles plataformas virtuales
donde puedan beneficiarse del servicio y que permiten un mayor alcance y efectivo

servicio.
4.4. Procedimientos para la recoleccion de datos

Para llevar a cabo esta investigacion se utilizara fuentes primarias de un tipo de
estudio cuantitativo en el cual se emplearé entrevistas a profundidad, asi mismo
utilizaremos fuentes secundarias ya que se recaudara informacion de fuente

bibliogréfica y publicaciones via web.



4.5. Operacionalizacion de variables.

Tabla1l Operacionalizacion de variable
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Variable

Definicion Conceptual

Dimensiones

Indicador

Definicion operativa

Estudio de mercado

Determina la cantidad de consumidores que
habrén de adquirir el bien o servicio que se
piensa vender, dentro de un espacio definido.
Asi mismo nos va a indicar si las
caracteristicas y especificaciones del servicio o
producto corresponden a las que desea
comprar el cliente, nos dira igualmente que
tipo de clientes son los interesados en nuestros
bienes, lo cual servira para orientar la
produccion del negocio.

Servicio (Consultora)

Conocimiento concepto
consultoria

Definicion: Consultoria en negocios
internacionales a personas naturales y
juridicas.

Servicios a contratar

Componentes: se da en 4 niveles

a.- Asesoria

b.- Consultoria
c.- Outsourcing
d.- Empowerment

Caracteristicas: persona juridica, con
domicilio fiscal en el Departamento de
Lambayeque

Clasificacion: Empresas que brinda
servicios de consultoria.

Beneficios: para las personas naturales y
juridicas que deseen ser mas competitivas
en relacion a su competencia.

Oferta Actual

NUmero de servicios
ofertados

Cantidad de servicios ofertados: de las
empresas competidoras




- Formas de
comercializacion
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Tipos de servicios, similares o iguales a
mi propuesta, asi como que otros
servicios ofrecen

- Canales de
comercializacion

Formas de comercializacion: que
emplean las empresas competidoras,
como: Prepaid, Contra entrega, 50%-
50%, otros.

- Medios publicitarios

Canales de comercializacion:
Presencial, virtual, telefénico, tutorial, etc

Publicidad: Pag. Web, Redes sociales,
Folletos, Activaciones, etc

Demanda Actual

- Sector de la consultora

Segmentacion: A que personas naturales
0 juridicas se estan dirigiendo las
empresas competidoras

- Contrata servicios de
consultoria

Motivacién: que motiva a las empresas
para contratar los servicios de las
empresas competidoras




- Nivel de satisfaccion
por servicios
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Satisfaccion: Si estan satisfechos, les es
indiferente o estan insatisfechos con los
servicios recibidos, por parte de las
personas naturales o juridicas
contratadas.

Demanda futura

- Personeria de la
consultora a contratar

Rubro (primario, secundario o terciario)

- Conocimiento sobre
internacionalizacion

Grupos de influencia (suscrito a alguna
institucion ADEX, PROMPERU, CCPL,
etc)

- Interés con
contratacién de consultora

Tipo de empresa Micro, pequefia,
mediana o grande empresa

- Motivacion para
contratar servicios

Clase de Empresa: (Bienes o0 Servicios)
(agro, académico, industrial, servicios,
mecénico, comercializadora, etc)

- Tiempo a invertir en
cada servicio

- Costo a invertir en
cada servicio

Disponibilidad de pago: Lo que estan
dispuestos a pagar por el servicio
solicitado
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4.6. Analisis estadistico de los datos.

El procesamiento de la informacion se realizé en el programa estadistico

SPSS V 25 y Excel 2016, en ellos se registrd los datos recogidos.

Se procedi6 a obtener las tablas y graficos de los datos, esto para obtener

informacion de las empresas respecto a la consultora.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

1. Antecedentes.

Contreras y Pedraza (2015) analizaron la probabilidad de crear una
organizacion que brinde los servicios de consultoria en Cacuta (Colombia). Se
emplearon fuentes primarias y secundarias de informacion para desarrollar el
estudio de entorno, de mercado y administrativos. Se propuso un modelo de
negocio que crea una proposicion de valor creativa y soluciona las dificultades

internas- externas de la entidad.

Segun Rivas (2016) toda empresa debe cumplir propositos y fines porque
esto contribuira a su éxito empresarial. Sin embargo, puede darse el caso que la
organizacion pase por ciertas dificultades como pocas ventas, alta rotacion de los
colaboradores, problemas entre los trabajadores o poca eficiencia en los procesos.
Es ahi donde entra a tallar la calidad de servicio por parte de un Consultor, porque
mostrara una ventaja competitiva que le permitira a la institucion y sus lideres
desarrollar soluciones tangibles y factibles que le permitan ahorrar tiempo y costo
en sus dificultades. El consultor debe informarse, capacitarse para brindar un
mejor servicio y también, debe trabajar junto al cliente, debe existir una

comunicacion clara y concisa (trabajo equipo).

Dinero (2016) refiere que las organizaciones requieren de consultoria
porque logran ser una empresa competitiva, ser lider pues se sabe que cada
empresa busca crecer dentro del mercado. Es complicado dirigir un negocio,
algunas resuelven esto gracias a la asesoria de la consultoria estratégica. Martin
Soubelet socio de Consultoria EY en Colombia refiere que las compafiias
necesitan de las consultorias porque requieren de conocimientos de una persona
experta y eficiente que puede dirigir y enfrentar ciertas situaciones. Otra razon,
para necesitar las asesorias es para comprender los retos del mercado y
circunstancias macroeconomicas, la indagacion de socios estratégicos y aperturas
de nuevas oficinas, etc. Un consultor en Negocios Empresariales contribuye a
posicionar de meta estratégica en el mercado empresarial a cualquier

organizacion.
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Segun Sanchez (2017) resalto que el Perd, se evidencia la seguridad para
poder invertir por parte de empresarios extranjeros, porque muestra una destacada
situacion fiscal gracias a su sensato manejo macroeconémico, esto lo hace saber
el Instituto de Inversion BlackRock, porque segun la estadistica Peru ocupa el
puesto 19 a nivel mundial, haciéndolo atrayente para los empresarios del

extranjero.

En la actualidad se tiene por conocimiento lo sucedido en cualquier parte
del mundo afecta al resto de las economias del planeta, tal es la razon por la que
se forman los blogues econdmicos, suscripciones a tratados de libre comercio,
entre otros; la finalidad es la apertura de sus fronteras para el comercio con el resto
del mundo, con estrategias de reduccion de sus aranceles de importacion y
brindando mayores facilidades para la exportacion, tal cual es el caso peruano. A
su vez, estas economias emergentes crecen de manera acelerada con el paso de
nuevas aperturas comerciales, prosperando interdependientemente, lo cual genera
nuevos retos y mejores oportunidades, infiriendo asi esta como la causa mas
importante al problema de internacionalizacién de los productores agricolas del
departamento de Lambayeque, su problematica en la poca preparacion y manejo
de conocimientos sobre temas comerciales internacionales. También en la
actualidad los productores agricolas carecen de métodos y formas para lograr su
internacionalizacion por el poco apoyo de asociaciones y/o empresas de
promocion para la exportacion, la cual no llega a todas por igual; el apoyo
econdmico por parte de las entidades bancarias hacia este sector ya se encuentra
en aumento, consolidando asi una solucién a un factor importante para su

capacidad productiva.

Asimismo es importante recalcar que nos encontramos en un mercado
globalizado, en un proceso de integracion economica mundial donde ninguna
nacion puede proclamarse como autosuficiente; y donde todos los que poseen
mayor ventaja competitiva vuelcan sus miradas a paises con ventajas
comparativas como el Per, como fuente de desarrollo en unién; por tanto la
nueva despensa del mundo estard en Ameérica Latina y el Caribe, (Initiative, 2014)
pues esta region puede ayudar a alimentar a una poblacion mundial que para el
2050, que estara formada por nueve mil millones de personas cuando se

implementen acciones politicas que refuercen la productividad agricola. Por ello,
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es de vital importancia conocer las herramientas necesarias para la exportacion, lo
que se requiere cumplir en las operaciones comerciales, asi como estar atento a
los cambios que realizan los principales paises, en sus mecanismos y disposiciones
de importacion; por otra parte, entender que lo mencionado anteriormente

representa una causa a la poca internacionalizacion de las empresas.

En la actualidad el sector agricola ha sufrido un aumento en la variacion
porcentual del 3.63% en relacién a junio del presente afio, alcanzando asi los 83
meses de crecimiento consecutivo. Lo que avizora un crecimiento significativo
del sector y lo cual es favorable para las exportaciones. (INEI, 2016) A su vez se
tiene el envio como mejor mercado el estadounidense. Cabe resaltar que los
productos tradicionales, donde el cual se encuentra el sector agricola abarco el
69.36% total del FOB, representando 2 702 millones de dolares, registrando un
aumento de 2% con respecto al afio anterior; esto nos da una perspectiva mayor
sobre la gran aceptacion de los productos agricolas peruanos para la exportacion,
por esta razén entre Enero y Julio del 2016 la balanza comercial agraria fue
positiva en 465 millones de délares, mayor en 81% con respecto al mismo periodo
del afio 2015 (MINAGRI, Ministerio de Agricultura, 2016); del mismo modo
creemos firmemente que estd fuera inclusive mayor si existiera mucha mas

promocion e inclusion total para la exportacion.

A su vez las PYMES vy las personas inmersas en el sector agricola, como:
agricultores, asociaciones, juntas, entre otros, se enfrentan a grandes desafios tales
como competitividad en mercados maduros y acaparados, talento humano,
eficienciaadministrativa e imagen institucional; por lo que la consultoria pretende
brindar las herramientas que permitan potencializar la venta de los productos que
se posee, cumpliendo las expectativas y necesidades de sus clientes en el exterior
a través del servicio para su internacionalizacion Para concluir, en una infografia
que realiza (PromPeru, 2014) sobre la region se tiene por conclusion que el 38.5%
del total de 163 empresas son PYMES que actualmente exportan, representando
solo el 0.1% de las exportaciones en el Perl, no aprovechando asi el total de la
capacidad productiva agricola de la region Lambayeque de contar con una
capacidad de siembra de 30 727 hectareas dedicadas a la venta en cultivo
transitorio, dicha comercializacion para el mercado exterior representa solo 48

hectareas, INEI - IV Censo Nacional Agropecuario. Del mismo modo, entre las 6
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grandes empresas exportadoras se encuentran Perales Huancaruna, SAC;
Gandules INC, SAC, Pronatur EIRL, Agroindustria AiB, Agroindustria Beta,
ubicadas en la regidn de Lambayeque; destacando a su vez dentro de las PYMES
de manera colindante Quicornac sac, Servicios Procesadora Perd, Procesadora
Periy V&F SAC.

En ello se destaca también en cultivos permanentes seglin su destino de
produccion, de las destacables 5044 hectéreas, son 4596 de estas destinadas a la
venta; y posteriormente para su comercializacion al exterior tan solo 215
hectareas, el resto se reparten hacia el mercado nacional en un 96%
aproximadamente, y en un 0.7% para la agroindustria. Llegando con ello a una
realidad de produccién en el departamento de estudio, que este gran porcentaje
para el mercado nacional es en demasia generando con ello la reduccion de precios
en la venta de puesto chacra para los mayoristas y/o acopiadores, ocasionando un
gran malestar al agricultor del departamento, pues carece de capacitaciones

técnicas.

Lossio (2016), nos explica en su Tesis para Master en Direccion de
Empresas “Plan de Negocio para una consultora de Pequefias y Medianas
Empresas en el Pertt”, que, debido a un entorno econémico favorable, a lo que se
ha sumado la apertura al exterior con las firmas de tratado de libre comercio ha
hecho que el Perl crezca en mas de un millon de empresas en los Gltimos diez
afios. Asimismo, el Per( continla proyectando crecimientos por encima del
promedio mundial, de Latinoamérica y de la Region, lo que predice una mayor
cantidad de inversionistas extranjeros y, por supuesto, mayor competencia. Por lo
cual este entorno hace que se genere mayores oportunidades, pero al mismo
tiempo mas competencia por el ingreso de actores extranjeros y competidores
locales mas preparados, hace que los empresarios necesiten nuevos conocimientos
y habilidad, por esta razon es que se vuelve mas atractivo el negocio de la
consultoria. Por esta razon es que a la fecha existen una gran cantidad de empresas
asesoras extranjeras, como consultoras nacionales e independientes, brindando

sus servicios a empresas grandes como medianas empresas.

Segun, Management (2018) considera que la consultoria es herramienta
esencial en la Gestion Empresarial. Detalla que la Consultoria es una herramienta

estratégica cuyo objetivo es proporcionar asesoria e implementar soluciones
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enfocadas en aumentar la productividad y competitividad de las empresas
aprovechando al mé&ximo los recursos existentes. A pesar de que aun existen
muchas empresas que subestiman su importancia, el papel del consultor ha tomado
mayor relevancia a pesar de que suele ser considerado como un gasto innecesario,
lo cierto es que ayuda a impulsar el desempefio de diversas areas, por lo que debe
ser visto mas como una inversion a corto plazo para la empresa, con el fin de llevar

un mejor control sobre la operacion, asi como de la capacidad de gestion.

La consultoria es Util porque coopera a aumentar la produccién y capacidad
en el mundo de los negocios empresariales. Ademas, es considerada una técnica

importante.

En la actualidad, la funcién de la consultora es mas participativa dentro de
las entidades, tienen altos conocimientos acerca de industrias y mercados,
permitiendo indagar los inconvenientes de la clientela y proponen soluciones
objetivas, convenientes con mayor posibilidad de éxito. Ademas, las
organizaciones del Per( todavia no advierten en su real magnitud la importancia
de la funcion que cumplen las consultoras en el entorno empresarial. En una
investigacion efectuada por la CONFIEP (2015) se observo que el 31% de las
medianas y pequefias entidades no conocen las ventajas de contratar a una
consultoria. El 92% de los empresarios encuestados manifestaron que la
consultoria mas solicitada hace veinte afos es la de tipo “tributaria”. En Europa
los servicios de consultoria han desarrollado a una tasa que oscila entre el 25 y
30% al afio donde en promedio las entidades de los paises de la Unién Europea
invierten en la contratacion de servicios de consultoria alrededor de $ 25.000 al
afio (la mitad del PBI del Pert). (Canto, 2014).

La globalizacion es una realidad en la cual El Salvador no escapa a las
condiciones que ésta genera. Las formas de administrar las organizaciones cada
vez son mas dinamicas, asi como lo son los productos y/o servicios que se
obtengan de las mismas, deben ser de buena calidad y precios competitivos. Es
cada vez mas importante resaltar que dichos productos deban reunir caracteristicas
Unicas y dificiles de imitar por parte de la competencia, para ello es necesario
cambiar e innovar los procesos productivos, orientados hacia una mejora continua.
La subcontratacion o tercerizacion (del inglés outsourcing) es un proceso

econdmico en el cual una empresa orienta recursos financieros para cumplir
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ciertas tareas encomendadas por una empresa externa por medio de un contrato.
Esta ultima tiene como proposito disminuir los costos de produccion,
administracién y obtener una mejor calidad de la empresa subcontratada. El
presente trabajo de investigacion proporciona los instrumentos necesarios para
que la empresa en estudio, pueda considerar las politicas y estrategias para
alcanzar los fines sefialados (Gamero Sorto, Najarro Parada, & Serrano Vasquez,
2013)

La idea del presente plan de negocios es crear, en el canton Rumifiahui, una
empresa de responsabilidad limitada, para que asesore a quienes manejan
pequefias, medianas y grandes empresas. La necesidad crea la oportunidad de
negocio, dentro de un cantén en donde no existen propuestas de similares
caracteristicas. Los objetivos estratégicos a desarrollarse llevaran al crecimiento
de la consultora, que expandira su cartera de clientes y servicios a otras provincias,
lo que conlleva a un aumento de clientes potenciales a nivel nacional (Ruiz
Mancero, 2016)

Debido a una economia dinamica en los ultimos afios en el Perd, los
negocios han crecido significativamente y muchas empresas han incrementado sus
ingresos de manera importante, pero muchas veces ello se ha debido mas a la
coyuntura de crecimiento que al desarrollo de nuevas capacidades. Muchos
empresarios creen que lo que funcioné alguna vez va a continuar funcionando y
nada mas lejos de la verdad, en la mayoria de casos, en este ambiente tan
competitivo. El crecimiento constante de la economia y las politicas de apertura
han hecho que el sector empresarial peruano se enfrente a un entorno competitivo
cada vez mas agresivo. Este entorno ha generado la necesidad de mejorar las
estrategias, recursos y capacidades para poder aprovechar las oportunidades y

enfrentar mejor la competencia (Lossio Andrade, 2016)

La oferta del sector Consultoria en el PerG se encuentra constituida por
empresas de caracter internacional y local (totalmente peruanas) y estan enfocadas
en el mercado de las empresas medianas y sobre todo grandes. La oportunidad de
abarcar los mercados de las micro y pequefias empresas surge por la necesidad de
que sus productos logren ingresar a otros mercados internacionales lo que
demanda mayores servicios de consultoria. La tendencia mundial de la

alimentacion saludable es una gran oportunidad para que la comercializacion de
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nuestra biodiversidad en el mercado interno y externo logre posicionarse (Soria
Prado, 2016).

En el ambito local, con constantes cambios y altos niveles de
competitividad, es necesaria la innovacion para lograr la mejora en el producto y
que éste pueda alcanzar nuevos horizontes y mercados, uno de los mas
significativos cambios es el que se logra con la mejora en la cadena productiva
con reduccién de costos y aumento de calidad, por lo tanto, es fundamental
establecer la mejora de la gestion logistica pues ésta permitira que la exportacion
directa de los productos sea posible. Al referirnos a la empresa Metal Lambayeque
y sus despulpadoras de café se encuentra una organizacion con trayectoria en el
mercado de méas de 10 afios teniendo como principal objetivo su desarrollo
empresarial por medio de la mejora continua en implementacion de calidad en
procesos y productos, por lo tanto en base a los requerimientos de competitividad
internacional y las necesidades empresariales en el &mbito comercial del rubro, se
genera el presente trabajo investigativo a favor del desarrollo empresarial,
generacidn de conocimiento para este sector productivo y antecedente para futuras
investigacion relacionadas a la implementacion de mejoras para el desarrollo de
este rubro comercial y el &mbito exportador (Hernandez Campos & Paz Cespedes,
2016).

Quesquén Carrillo (2015), en su trabajo busca dar respuesta a la siguiente
pregunta ;por qué es necesaria la creacion de un Consultorio de Comercio Exterior
en la Universidad Sefior de Sipan? Todo parte de la evidencia local de que existe
un deficit empresarial en lo que respecta a tener una cultura exportadora, 0 en
tener conocimientos y saberes basicos sobre los negocios internacionales. A pesar
gue vivimos y nos desenvolvemos en un ambiente globalizado los empresarios de
la region Lambayeque no cuentan con un acceso adecuado a este tipo de
conceptos. Para suplir esta falencia es necesario que el sector académico se
involucre (Universidades) y fomente una cultura de exportacion entre los
empresarios y para ello la creacion de un Consultorio de Comercio Exterior es un

apoyo importante.
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2. Base Teorica
2.1 Estudio de Mercado:
2.1.1. Definicién

El estudio de mercado a menudo difunde consultoria, genera ideas o
resuelve problemas. La buena investigacion a menudo incluye todos estos
elementos. Este es también un momento de cambio para la industria de
investigacion de mercado y por esta razon es dificil determinar sus limites

claramente (Keegan, 2009).

El estudio de mercados es una disciplina cientifica y parte fundamental de
varias ciencias del conocimiento, debido a que todas tienen como fin ultimo
el bienestar de la sociedad en general. La cual mediante un enfoque
sistematico y objetivo nos permite recopilar, validar, analizar e interpretar un
conjunto de datos con la finalidad de obtener un cierto tipo de informacion
que nos servird en el proceso de toma de decisiones estratégicas y tacticas en
la empresa o institucion en el entorno que se creyere conveniente (Pilco &
Landy, 2015).

Viene a ser todo el proceso de recogida de informacion que permita, de
forma eficiente, tomar decisiones y valorar el grado de cumplimiento de los

objetivos propuestos.

También la definen como el proceso de identificacion, recopilacion,
analisis, difusion y uso sistematicos y objetivos de la informacion, con el
proposito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion
y solucion de problemas y oportunidades (UNED, 2013):

- Sistematica: porque en todas sus etapas se requiere la planeacién
metodica, los procedimientos siguen solidez metodologica,

- Utiliza el método cientifico: lo cual se refleja en el hecho de que se
obtienen y analizan datos para someter a prueba de ideas formuladas en
hipétesis especificas.

- Intenta aportar informacion precisa: que refleje la situacion real.

- Objetiva e imparcial.
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Es una disciplina del saber académico universitario y de la gestién
empresarial publica y privada; estas empresas pretenden determinar el
comportamiento y las opiniones de sus clientes internos y externos con miras
de mantener vigente el mejoramiento continuo integral organizacional y la

entera satisfaccion de sus demandantes. (Malhotra, 2016)

Esta disciplina actla en varias areas del conocimiento (administracion,
salud, recursos naturales, pecuarias, tecnologias informaticas, comunicacion,
abogacia, entre otras); y los resultados (informacion) que ella genera para que
sean considerados como insumos fundamentales en un proceso de toma de
decisiones, necesariamente deben ser justificados cientificamente, es decir,
los conocimientos que se formen de hechos o realidades inevitablemente
indicaran la metodologia de trabajo que guio el levantamiento y andlisis de
datos (Malhotra, 2016).

Como indica (Malhotra, 2016) el estudio de mercados es un proceso:

Sistematico: Entendido por tal que debe seguir un método cientifico o un
orden especificos de pasos aplicando una metodologia rigurosa;
planificando, organizando y controlando, con unos objetivos de analisis
muy claros y muy bien definidos. Debe estar bien organizado y planeado
en la recopilacion y procesamiento de datos.
Objetivo: Ha de ser neutral evitando los sesgos personales o desviaciones
intencionales. La objetividad implica imparcialidad, homogeneidad vy
unicidad de resultados y conclusiones. Nos ayuda a ser claros y precisos
en las interpretaciones de los datos encontrados. No se admite ningun tipo
de carga emocional.
Informativo: Por su caracter de componente esencial en el disefio de los
sistemas de flujos de informacion en las empresas. Debe servir por tanto
como nexo de uniodn entre la empresa y la realidad del mercado.
Orientado a la toma de decisiones: Las investigaciones de mercado no
se realizan por simple curiosidad, sino que las empresas las encargan o las
realizan para poder tomar mejores decisiones.

La metodologia especifica, los métodos y técnicas utilizadas en un

estudio de mercado son:
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- Disefio de investigacion

- Levantamiento de los datos

- Proceso de tabulacion

- Andlisis de datos efectuado para llegar a determinar las conclusiones y
hallazgos

- Comprobacion de hipétesis

Definir la metodologia de trabajo implica realizar una actividad cientifica, debido

a que la ciencia usa el mismo proceso para buscar verdades o transformar realidades.

En la actualidad, el estudio de un mercado es un factor fundamental al minimizar
los riesgos en la toma de decisiones de la gestion empresarial, a través de las

tendencias que ofrecen sus hallazgos y conclusiones.

2.1.2. Beneficios

La investigacion de mercados tiene los siguientes beneficios segun (Salazar,
Nereida, & Valdez, 2015):

Se tiene méas y mejor informacion para tomar decisiones acertadas, que favorezcan
el crecimiento de las empresas.

Proporciona informacién real y expresada en términos precisos, que ayudan a
resolver, con un mayor grado de éxito, problemas que se presentan en los
negocios.

Ayuda a conocer el tamafio del mercado que se desea cubrir, en el caso de vender
o introducir un nuevo producto.

Determina el sistema de ventas mas adecuado, de acuerdo con lo que el mercado
esta demandando.

Define las caracteristicas del cliente al que satisface o pretende satisfacer la
empresa, tales como: gustos, preferencias, habitos de compra, nivel de ingreso,
etcétera.

Ayuda a saber como cambian los gustos y preferencias de los clientes, para que
asi la empresa pueda responder y adaptarse a ellos y no quede fuera del mercado.
Identificar y definir necesidades, deseos y expectativas de los clientes.

Medir la satisfaccion y lealtad del cliente, determinar sus reales necesidades.

Conocer los disgustos y aciertos frente a un servicio recibido.
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Indudablemente investigar el entorno de los clientes es la clave para una

gestion que genere resultados y romper el viejo paradigma del consumismo.

Uno de los objetivos de estudiar un mercado es eliminar la orientacion de la
produccion: producir y luego buscar a quién vender sin contemplar cédigos de
ética que respeten a los clientes.

La conviccidn social de esta disciplina es trabajar en funcion de las

tendencias de los clientes reales y potenciales disponibles

2.1.3. Funciones:

Se indica para que funciona una investigacién de mercados (Pilco & Landy,
2015):

Funcion de Informacion:

Esta funcidn tiene como objetivo recopilar datos de una manera cualitativa
y cuantitativa y, luego de la interpretacion de los mismos, obtener una descripcion
cuantitativa, correlacional o explicativa de tres interrogantes, que nos dan la pauta

de cdmo es nuestro mercado.
Funcion de Analisis:

Toda la informacién hallada se somete a andlisis individuales y
corporativos. Se analiza gustos y preferencias percibidas y recibidas, niveles de
recordacion, opiniones abiertas y cerradas de los clientes. Se investiga el
comportamiento de los competidores y en si se contempla todas aquellas variables
que inciden en la composicion de informes, base para iniciar un proceso integral
de toma de decisiones en condiciones de menor riesgo, que a través del tiempo

inmediato, mediano plazo y largo plazo nos diréan si fueron las més acertadas.
Funcion de Monitoreo:

Esta funcion permite controlar el normal desenvolvimiento de los diferentes
planes en la gestion de las empresas o instituciones (planes de negocios,
planificacion estratégica, planes de mercadeo, entre otros). Como también permite
evaluar, verificar y comprobar el efecto de las estrategias planteadas, en busca de
cumplir los objetivos empresariales. Las estrategias deberan ser efectivas, eficaces

y eficientes.
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Funcidn de inteligencia competitiva:

Esta funcion observa permanentemente el comportamiento y el desarrollo
de la competencia directa e indirecta (cobranding: unidades de negocio
complementarios conjuntos). La funcion de inteligencia competitiva permite crear
un sistema de informacién de mercado (SIM), que debe ser alimentado y renovado
constantemente debido al dinamismo del mercado. Los clientes crean nuevas
experiencias de uso y consumo. La principal herramienta para alimentar el SIM
es la creacion de una base datos inteligente, es decir que tenga directrices para
crear perfiles y segmentos de clientes, competidores y proveedores (mercadeo de

reversa).

2.1.4. Proceso:

(Malhotra, 2016) considera que el proceso consta de 6 pasos:
Definicion del Problema:

El primer paso es definir el problema, se tiene que considerar el propdsito
de estudio, la informacion antecedente relevante, la informacidn que se necesita y

la forma en que la utilizara la administracion para tomar decisiones.
Desarrollo del enfoque del problema:

Implica determinar de forma general la manera en que se abordara el
problema, sin describir los detalles. Incluye la formulacion de un marco de
referencia, modelos analiticos, preguntas de investigacion e hipdtesis, y la

identificacion de la informacion.
Formulacion del disefio de investigacion:

Expone con detalle los procedimientos necesarios para obtener la
informacion requerida, y su proposito es disefiar un estudio que ponga a prueba
las hipdtesis de interes, determine las posibles respuestas a las preguntas de
investigacion y proporcione la informacion necesaria para tomar decisiones.
Incluye también la determinacion del tipo de investigacion que se realizara, la

definicion precisa de variables y el disefio de las escalas adecuadas para medirlas.

Trabajo de campo o recopilacion de datos:
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El trabajo de campo o la recopilacion de datos implica contar con personal
0 un equipo que opere ya sea en el campo (como en el caso de las entrevistas
personales) o desde una oficina por teléfono, por correo o por medios electrénicos
(como en el caso de las encuestas por correo electronico o internet). La seleccion,
capacitacion, supervision y evaluacion adecuadas del equipo de campo ayuda a

minimizar los errores en la recopilacion de datos.
Preparacion y analisis de datos:

Incluye organizarlos de manera adecuada para su analisis. Cada cuestionario
0 cédula de observacion se revisay, de ser necesario se corrige. Se asignan codigos
numéricos o alfabéticos para representar cada respuesta del cuestionario. Los
datos de los cuestionarios se transcriben o se almacenan en dispositivos especiales,
como discos magnéticos, o bien, se introducen directamente a la computadora.

Luego se analizan los datos.
Elaboracion y presentacion del informe:

Todo el proyecto debe documentarse en un informe escrito donde se
incluyan las preguntas de investigacion, y se describen el enfoque, el disefio de
investigacion, y los procedimientos utilizados para la recopilacion y el anélisis de
datos; ademas, habra que incluir los resultados y los principales hallazgos.

Aunque el proceso de investigacion se describié como una secuencia de
pasos, es importante sefialar que dichos pasos son interdependientes e iterativos.
De esa manera en cada fase, el investigador no solo debera tomar en cuenta los

pasos anteriores sino anticiparse a los siguientes.

2.1.5. Investigacion de mercados internacionales

Se utiliza este término de forma amplia para describir a toda la
investigacion realizada en los mercados fuera del pais sede de la organizacion que

encomienda la investigacion.

Realizar investigacion de mercados internacionales es mucho mas
complejo que investigar los mercados locales. EI ambiente que prevalece en los

paises o en los mercados internacionales estudiados influye en la forma en que se
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llevan a cabo los seis pasos del proceso de investigacion de mercados. Esos
factores son los ambientes de marketing, gubernamental, legal, econémico,

estructural, de informacidn y tecnoldgico, y sociocultural.

Estados Unidos efectua el 40% de los gastos mundiales en la investigacion
de mercados. Alrededor del 40% de toda la investigacién de mercados se realiza
en Europa Occidental, el 10% en Japon, y el 10% en otras partes del mundo. En
Europa la mayor parte de la investigacion se realiza en Alemania, Reino Unido,
Francia, Italia y Espafa. Con la globalizacion de los mercados, la investigacion

en esta area adquirio un carécter verdaderamente internacional (Malhotra, 2016)

2.2 Consultoria:

La industria de la consultoria parece constituir hoy en dia un actor clave en
la dinamica del capitalismo, dicha centralidad es, no obstante, relativamente
reciente. Algunos autores consideran, incluso, que el management consulting es

la "profesién mas nueva del mundo” (Florencia, 2012).

Parece haber consenso acerca de que la forma moderna de consultoria en
management emergio en Estados Unidos en los afios '30, luego de que como
consecuencia de la crisis de 1929 se regularan las formas de la competencia entre
las empresas. Respondiendo, a la vez que creando, las necesidades de
asesoramiento de las corporaciones mas grandes, asi como también acompafiando
a los capitales en la exploracion de nuevas zonas comerciales, la industria fue
creciendo a lo largo del siglo XX. A partir de los afios '60 y, especialmente, en los
'80 y '90, devino una actividad profundamente internacionalizada: los principales
estudios de consultoria se transformaron en firmas globales y, en muchos casos,

multinacionales (Florencia, 2012).

Si indudablemente una parte importante de la practica de la consultoria
consiste en homogeneizar la pauta global, es asimismo cierto que la tendencia de
funcionamiento de las empresas se orienta a tercerizar buena parte de las
actividades que no se decide realizar internamente. Las nuevas condiciones de
competencia que supuso el modelo de los afios '90 llevd a los conglomerados
economicos a la busqueda de una mayor eficiencia operativa focalizandose en
aquellas tareas que son el "corazén de sus capacidades tecnoproductivas" y, en

cambio, externalizar las "actividades complementarias, que resulta mas eficiente
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generarlas con una mejor division del trabajo y es preferible comprarlas en el

mercado que producirlas al interior de la firma" (Florencia, 2012).

En este sentido, un responsable de recursos humanos de una firma
constructora explica que, ya sea por falta de expertise en algun area o por tratarse
de actividades pocos frecuentes, muchas de las funciones se derivan a
consultoras: "Uno trata de tercerizar las cosas que no sabe hacer o aquellas cosas
que las sabe hacer, pero como no las hace tan frecuentemente, no justifica tener

un equipo dedicado a eso". (Florencia, 2012).

2.2.1 Definicién:

Se ha conceptualizado la consultoria como cualquier manera o forma de
ayuda en el proceso, estructura o contenido de una o mas tareas, donde el consultor
no es directamente el responsable de la realizacion de la misma, sino que colabora
con quien o quienes lo son. Es decir que los consultores brindan soporte externo

para la resolucion de diferentes situaciones (Vizarreta, 2015).

Desde otro angulo consultoria es definida como un servicio profesional
especializado y contratado por y para organizaciones que requieren asesoria y

resolver sus problematicas sugiriendo la aplicacion de soluciones.

Ambos conceptos se complementan y destacan la consultoria ya sea como
un método o como un servicio profesional de asesoramiento en soluciones
practicas y efectivas otorgado por terceros para determinadas organizaciones que

lo requieran (Vizarreta, 2015).

También se refiere a la consultoria como la actividad profesional
independiente de prestar servicios profesionales de asesoramiento en
administracion a empresas y entidades sin fines de lucro, el cual implica la toma
de decisiones habiendo observado pertinentemente con la finalidad de ayudar a
las organizaciones o personas. Se ejerce cierta influencia sobre un individuo,
grupo u organizacion, pero no se realiza directamente un cambio o se lleva a cabo
los programas planteados. Es decir, es un servicio prestado por personas
independientes y calificadas para poder identificar o investigar un problema

relacionado a la organizacion, realizar una serie de procedimientos y métodos para



34

posteriormente recomendar medidas apropiadas y prestar asistencia para la

aplicacion de dichas recomendaciones (Sanchez, 2003).

La consultoria de empresas se define como un servicio profesional que
proporciona propuestas y sugerencias concretas a los empresarios para resolver
los problemas précticos que tienen en sus organizaciones. Surge ante la necesidad
del empresario por mejorar y adaptar su organizacion a los cambios de los ambitos
economico, politico y social que se derivan de los diferentes momentos histéricos;
los cuales afectan y acenttan la importancia de la profesion de consultor, y ayudan
a sentar las bases teoricas de la administracion, sirviendo como vinculo de enlace

entre la teoria y la practica profesional (Kubr, 2005).
Existen dos enfoques para definir a la consultoria:

El primer enfoque se adopta a una vision funcional amplia. Se define la
consultoria como un proceso de nido, proceso o estructura de una tarea o de un
conjunto de tareas, en que el consultor no es efectivamente responsable de la
ejecucion de la tarea misma, sino que ayuda a los que lo son. Se actla como
consultor siempre que se trata de modificar o0 mejorar una situacion, pero sin
tener un control directo de la ejecucion.

El segundo enfoque se considera la consultoria como un servicio profesional
especial y se destacan varias caracteristicas que debe poseer ese servicio. La
consultoria de empresas es un servicio de asesoramiento contratado por y
proporcionado a organizaciones por personas especialmente capacitadas y
calificadas que prestan asistencia, de manera objetiva e independiente, a la
organizacion cliente para poner a esos problemas y coadyuvar, si se les solicita,

en la aplicacion de soluciones.
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2.2.2 Importancia

El acelerado y cambiante mundo de los negocios exige una mayor necesidad
de conocer el mercado. Se debe contar permanentemente con informacion que le
permita planificar sus movimientos frente a sus competidores y tomar buenas

decisiones en el momento preciso.

Es asi que se centra la importancia que tiene la oferta de las consultoras para
las empresas, debido a que ofrecen una variedad de servicios que les ayude a
resolver sus complejos problemas de negocios, y que permita obtener ventajas

diferenciales sobre la competencia, alcanzando el éxito en el mercado.

La aparicion de empresas consultoras y asesoras empresariales, responde a
una necesidad que plantea el desarrollo de los procesos de reorganizacion

empresarial y redimensionamiento organizacional.

El crecimiento de las consultorias 0 asesorias estd determinado por la
orientacion de las organizaciones hacia el redimensionamiento; el desarrollo de
los requerimientos de los niveles de calidad en los procesos que intervienen y

formular la ejecucion de la misién de la empresa.

Las necesidades de desarrollo de la competitividad de las empresas ante las
amenazas de grandes corporaciones que llegan al mercado nacional con sus
tecnologias de punta, grandes inversiones, apoyo corporativo, el know how, y la

especializacion (Sanchez, 2003).
2.2.3 Tipos:

La Consultoria se puede clasificar segin el alcance que le asigne el

empresario, de acuerdo al estadio en la evolucion del problema (Albano, 2016):

- Preventiva: En este caso el empresario considera que su empresa esta
funcionando correctamente. Es la Consultoria que se contrata para

anticiparse a los problemas de su especialidad.

- Correctiva / Curativa: Aqui el empresario tiene conocimiento de una

situacion problematica.

- De mantenimiento: Una vez restablecido el normal funcionamiento, para

procurar su continuidad.
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Rol del equipo consultor
(Pino, 2015) habla en su revista sobre el equipo consultor:

El rol del equipo consultor es, por un lado, aportar la metodologia para que
la organizacion pueda desarrollar su plan estratégico en un lapso razonable,
y por otro, facilitar la comunicacion entre los participantes, asegurarse de la
formulacién adecuada del plan y de sintetizar las propuestas para evitar

discusiones sin fin.

Durante la elaboracion del analisis externo e interno, la utilidad del equipo
consultor permite evitar sesgos en la informacion que se genere. Los
consultores deben triangular la informacién para asegurarse de la veracidad
de la misma, y deben lograr un ambiente en el que cada uno de los
participantes pueda expresar sus ideas con naturalidad. Ademas, debe lograr

que las reuniones de trabajo sean eficaces

Aunque los consultores no toman decisiones, su intervencion es importante
para centrar la atencién de los directivos en aspectos mas relevantes para el
futuro y no en acciones operativas que no tienen que ver con el
posicionamiento. Debido al necesario acceso a informacion interna, la
relacion de confianza entre los miembros de la organizacion y el equipo

consultor es decisivo para el éxito de la consultoria.

Concluidas la formulacion de las estrategias, el equipo consultor elabora el
informe final. El contenido incluye el analisis externo e interno efectuado,
asi como las herramientas utilizadas para el andlisis. La redaccion debe ser
profesional, el documento debe ser objetivo, claro y conciso. Por su parte,
las estrategias seleccionadas deben permitir desarrollar una ventaja
competitiva e innovadora. Las organizaciones, usualmente, cuentan con la
informacién externa y conocimiento interno suficientes para elaborar un
plan estratégico, pero no siempre cuentan con el método necesario para
desarrollar eficazmente. Aqui resulta conveniente contar con un equipo de
consultoria que facilite la formulacion de estrategias y la implementacion

de las mismas.



2.2.4 Fases del proceso de consultoria:

La consultoria tiene las siguientes fases (Malhotra, 2016):

Iniciacion:

- Primeros contactos con el cliente

- Diagnostico preliminar de los problemas

- Planificacion del cometido

- Propuestas de tareas al cliente

- Contrato de consultoria
Diagnostico

- Andlisis del objetivo

- Analisis del problema

- Descubrimiento de los hechos

- Analisis y sintesis de los hechos

- Informacion de los resultados al cliente

Planificacion de medidas

- Elaboracion de soluciones

- Evaluacion de opciones

- Propuestas al cliente

- Planificacién de la aplicacién de medidas
Aplicacion

- Contribuir a la aplicacion

- Propuestas de ajustes

- Capacitacion

Terminacion

- Evaluacion

- Informe final

- Establecimiento de compromisos
- Planes de seguimiento

- Retirada

37
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2.2.5 Implementacion

La implementacién va mas alld de aplicar lo planificado ya que un
disefio o planificacién bien elaborada no asegura una implementacién

exitosa.

La implementacidn, es un conjunto de procesos que, tras la fase de

programacion, tienden a la realizacion concreta de los objetivos.

Es decir que la implementacion, si bien es un macro proceso posterior
a la planificacion, tiene un estudio propio y una particularidad que la hace
sujeto de analisis en el objetivo de cumplir con los resultados de un
programa. Asimismo, la implementacion, denominado como ‘el eslabon
perdido” es un elemento clave para el logro de los resultados y se presenta
como un proceso eficaz para la verificacion y retroalimentacion del sistema,
debido a que, en esta fase, el actor hace contacto con variables sociales y
culturales como la edad, creencias y costumbres de los actores involucrados,
las cuales podrian definir el éxito o fracaso de un programa. En ese sentido,
la implementacion, como toda fase o proceso de la Gestidn por Resultados,
presenta diversas variables independientes y dependientes que influyen en

su desarrollo (Lizarraga, 2016).

La implementacién es una actividad compleja, construida por actores
diversos que se confrontan, negocian y se comprometen sobre intereses,

posiciones y ventajas (Navarrete & Pamela, 2013).

El supuesto es que en el paso desde la formulacion a la
implementacién se produce una transformacion de los objetivos en metas
operacionales y éstas en acciones; hay una mediacion técnica, se utilizan los
medios previamente identificados, se consumen los recursos asignados, se
desarrolla una cierta racionalidad, se alcanzan resultados y, finalmente, se

verifica un cierto impacto (Navarrete & Pamela, 2013).

En muchos casos, al surgir dificultades y puntos a resolver sobre la
marcha del proyecto, sera dificil predecir el alcance y el tiempo que llevara
la implementacion. Hay que tener en cuenta que un costo adicional a

mencionar es el costo de modificaciones post-implementacion. Es
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importante hacer la consideracion de los costos de las modificaciones
después del periodo de implementacion de la herramienta que se realizaran
en un futuro como adaptacion de nuevas funciones, actualizaciéon de
caracteristicas obsoletas y optimizacion de determinados procedimientos
(Silva, 2017).

Por otro lado, la vision de gestion, presenta dos posibilidades que
influyen en la implementacion de un programa: la primera, que la
implementacidn no se ajuste al disefio y, la segunda, que el disefio no prevea

factores del contexto préctico.

La implementacion de la estrategia, de los planes o de las decisiones
estratégicas es lo mas decisivo para el éxito o el fracaso de una empresa.
Nuestra experiencia nos muestra que muchas organizaciones no ejecutan
segun lo planeado y sin un norte que les brinde consistencia en las decisiones

que se deben tomar en el dia.

La implementacion, de manera sencilla, consiste en hacer que las
cosas sucedan. El problema de implementar consiste en que, al hacerlo, nos
topamos con dos realidades complejas de gestionar: la libertad humana y la
incertidumbre. Esto quiere decir que si queremos implementar con éxito

debemos contar con la voluntad de las personas y con la suerte.

Por este motivo existen unos elementos clave que debemos tener en
cuenta para implementar con éxito nuestras estrategias y decisiones

estratégicas (Gomez, 2016):

- Encajes funcionales:

Una vez la organizacion ha definido sus planes estratégicos y ha
tomado sus principales decisiones estratégicas, o sea, aquellas que marcan
el camino y definen su futuro, es necesario definir una serie de politicas
funcionales que sean consistentes con aquello que la empresa decidié. Por
ejemplo, si el objetivo que la empresa persigue es el crecimiento, la
internacionalizacion o la diferenciacion, entonces, debe adecuar las politicas
funcionales de marketing, operaciones y compensaciones a los nuevos

objetivos.
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La estructura:

En este punto, la alta direccion debe preguntarse: ¢la estructura que
tenemos nos permite alcanzar los objetivos y la estrategia competitiva que
nos hemos propuesto? La respuesta a esa pregunta nos llevara a un nuevo
reto que consiste en disefiar la organizacion para los nuevos objetivos y retos
que se quieren conquistar. A esto hay que sumarle otra pregunta: ;tenemos
la gente correcta, esto es, capacitada y motivada para asegurar el logro de

los objetivos?

El liderazgo:

El liderazgo del CEO o director general es el elemento definitorio.
Este es el factor movilizador. Una empresa es, al final, la sombra alargada
de su CEO, lo cual significa que el ritmo, el estilo y la intensidad de las
iniciativas y acciones dependen de él. Por eso, su liderazgo es el que impulsa
a la organizacion y la conduce por el camino elegido. Esta capacidad se
concreta en procesos como la comunicacion con la gente, las reuniones de
impulso y seguimiento y, especialmente, con el ejemplo de constancia,

persistencia y valor en medio de las situaciones dificiles.

El presupuesto:

La coherencia entre la decision estratégica y el presupuesto es la
prueba acida de la implementacién. Podemos parafrasear aquel dicho y
afirmar: “dime como gastas tu dinero y te diré cudles son tus objetivos”.
Muchas veces es el presupuesto y, en especial, las inversiones de la empresa
las que nos muestran la existencia 0 no de una estrategia consistente. Por
este motivo, la discusion y aprobacion del presupuesto anual no debe ser
una actividad mas en la empresa. Por el contrario, es como verificamos si

somos consistentes con la estrategia creada.

Los indicadores:
Un adecuado sistema de seguimiento y rendicion de cuentas a los
planes y a la ejecucion de las decisiones estratégicas es la garantia del éxito

de un buen proceso de implementacion. Una de las principales herramientas
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con las que contamos para asegurar este proceso es la gestion por medio de

los indicadores de gestion.

2.2.6 Metodologia

Existen diversas formas de llevar a cabo una implementacién en
una organizacion, no obstante, para lograr cierto nivel de éxito y
disminuir la incertidumbre en sus resultados, se debe adoptar un
enfoque que permita abordar, desde una perspectiva sistémica, la forma
de cumplir con los elementos que hacen parte de éste (Valencia &
Orozco, 2017).

Generalmente una metodologia puede constar de 5 pasos:

- Fase 1: Aprobacién de la Direccion para iniciar el proyecto

- Fase 2: Definir el alcance, los limites y las politicas

- Fase 3: Anélisis de los requisitos

- Fase 4: Valoracién de riesgos o inconvenientes y planificar su
tratamiento

- Fase 5: El disefio
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CAPITULO I1l. ANALISIS DE LOS RESULTADOS
1. Resultados

;Conoce que es una consultora empresarial?

Eno
Ms

Figura 1 Conocimiento del concepto de consultora empresarial

Segun cuestionario aplicado, la figura 1 muestra que el 92.90% de personas
encuestadas conoce lo que es una Consultora Empresarial, mientras que el 7,10% nunca
escucho hablar sobre el tema. Este es un dato alentador, pues indicaria que los encargados
de las empresas encuestadas si tienen nocion de lo que implica el servicio de consultoria

empresarial.

¢ Contrata usted los servicios de una consultora empresarial?

Figura 2 Contratacidn de servicios de consultora empresarial
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En relacion a la figura 2, el 68.31% de las empresas que mostraron tener un
conocimiento acerca de lo que es una consultora empresarial, refiere que contrataria un
servicio de Consultoria Empresarial, mientras que el 31.89% prefiere seguir operando sin

hacer uso de ellos.

. Contrataria usted consultorias privadas o las que brinda el estado?

B CONSULTORA PRIVADA
B CONSULTORA ESTATAL

Figura 3 Contratacion de consultora privada o estatal

En el anélisis efectuado en la figura 3, se encontr6 que el 68.22% de las empresas
que considera la opcidn de contratar servicios de consultoria, indic6 que lo haria a través
de una empresa privada, mientras que el 31.78% restante lo haria contando los servicios
por parte de una empresa del estado, esto es un referente que muestra una oportunidad
para ingresar a ese mercado por parte de los requerimientos que tienen las empresas del

medio, quienes en su mayoria depositarian su confianza en las consultoras privadas.
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JPreferiria contratar a una persona juridica o natural para el servicio de consultoria?

M Persona natural
M Persona juridica

Figura 4 Contratacién de persona juridica o natural

En relacion a la figura 4, se observa que la mayoria, 82.17%, prefieren contratar
empresas privadas, mientras que solo el 17.83% se inclinaria por acceder a contratar a
personas naturales para solicitar servicios de consultoria empresarial.

Nivel de satisfaccion por los servicios adquiridos

Eealo
M REGULAR
WaLto

Figura 5 Satisfaccion por los servicios adquiridos
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Como se puede observar, el 42.28% de las empresas que, contratan servicios de
consultoria empresarial, califican su nivel de satisfaccion alto con el servicio contratado,
el 53.66% definen al servicio como regular y el 4.07% lo califican como bajo. Ello me

permite pensar en un target de demanda parcialmente satisfecha e insatisfecha.

éConoce sobre la internacionalizacion de empresas?

Eno
[ |

Figura 6 Conocimiento sobre internacionalizacion empresarial

Tal y como se observa en la figura 6, el 78.69% de las personas encuestadas tiene
informacidén acerca de lo que es la Internacionalizacion de las Empresas, eso permite
poder establecer una comunicacion mas fluida incluyendo dentro de los aspectos de las

estrategias a considerar para proponer los servicios las posibilidades de este concepto.
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o Estaria interesado en contratar un servicio de una consultoria en negocios internacionales?

Figura 7 Interés en contrato de consultora en negocios internacionales

El 98.91% de las personas encuestadas nos refleja que estarian interesados en

contratar un servicio de consultoria en Negocios Internacionales.

iServicios que le interesaria contratar?

M Asesoria

M Consultoria

B Outcourcing
M Empaowerment

Figura 8 Servicios que le interesa contratar

El 34.09% nos muestra que las personas estarian interesadas en contratar un
servicio de Consultoria, que seria justamente la porcion que nos interesa identificar puesto

que a ellos deben estar dirigidos los esfuerzos para lograr captarlos.
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Motivos para contratar los servicios de la consultora en Negocios internacionales

200

130

100

Frecuencia

50

Figura 9 Motivos para contratar servicios de consultora

El principal motivo por el cual contrataria un servicio de consultoria en negocios
internacionales, es el del incremento de utilidades, siendo las empresas que refirieron ese
motivo 181 del total, seguido de la busqueda de diversificacién de mercados, 164, vy el

ser competitivos 163.

. Cuanto tiempo estaria dispuesto a invertir por el servicio de asesoria?

60

a0

40

30

Recuento

20

MENOS DE 1 THORA-15 15HORASAZ 2HORASAZ2S 25HORAS A
HORA HORAS HORAS HORAS MAS

Figura 10 Tiempo a invertir por el servicio de asesoria
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En relacion a la figura 10, se puede observar que el mayor porcentaje de empresas,
32% de ellas, refirieron estar dispuestas a invertir entre una y una hora y media por el

servicio de asesoria.

& Cuanto tiempo estaria dispuesto a invertir por el servicio de consultoria?

60,0%

50,0%

40,0%

30,0%

Porcentaje

20,0%

10,0%

% ={1%=
MENOSDEUNMES 1MESA2MESES 3MESES A4MESES MAS DEGMESES

Figura 11 Tiempo a invertir por el servicio de consultoria

La figura 11, muestra que un 52% de las empresas dispuestas a invertir en los

servicios de consultoria lo harian considerando en ello menos de un mes.

.. Cuanto tiempo estaria dispuesto a invertir por el servicio de outsourcing?

50,0%

40,0%

[ }]
= 300%
t
@
[
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10,0%
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MES MESES MESES MESES MESES

Figura 12 Tiempo a invertir en servicio de outsourcing
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Tal como se aprecia en la figura 12, las empresas que considerarian invertir en

outsourcing, lo harian en un 44%, utilizando para ello de 1 a 2 meses.

& Cuanto tiempo estaria dispuesto a invertir por el servicio de empowerment?

40,0%

30,0%

2
B
c
[ 1]
o 200%
i

10,0%

o
MEMNOS DE UN TMES A 2 IMESES A4 5MESES A6 MAS DE 6
MES MESES MESES MESES MESES

Figura 13 Tiempo a invertir en servicio de empowerment

Considerando la figura 13, se observa que quienes desearian invertir en Empowerment,

lo harian utilizando mas de 6 meses, con un 33% de empresas que indicaron ello.

. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de asesoria?

40,0%

30,0%

(4]
g
=
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5
o
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1-50SOLES 51-100 SOLES 101 A 150 151 A 200 MAS DE 200
SOLES SOLES SOLES

Figura 14 Pago por servicio de asesoria
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Como se muestra en la figura 14, las empresas que estarian dispuestas a invertir

en asesoria, lo harian pagando de 101 a 150 soles en su mayoria, con un 38% de

empresas.
. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de cosultoria?
40,0%
30,0%
2
]
=
8 20,0%
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Figura 15 Pago por servicio de consultoria

Respecto a las empresas que invertirian en consultoria, éstas estarian querrian invertir

en su mayoria, 38%, de 6000 a 7000 soles.

. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de outsourcing?
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Figura 16 Pago por servicio de outsourcing
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Aqguellas empresas que esta dispuestas a pagar por un servicio de outsourcing, tendrian

a pagar por dicho servicio de 0.5 a 1% de lo facturado.

. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de empowerment?
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Figura 17 Pago por servicio de empowerment
Un 52% de las empresas que se mostraron dispuestas a pagar por servicios de
Empowerment, figura 17, indicaron que gastarian en dicho servicio de 30,000 a 40,000

soles.

LEn qué forma prefiere se le entregue el informe del servicio?
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w
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i Prefiere gue el informe ¢ Prefiere que el informe (Prefiere que el informe ¢ Prefiere que el informe
se le entrege enfisico? se le entrege de seleentrege en CD o sele entrege enfisico,
Sl manera virtual? Sl USE? sl virtualy en CD o USB?
Sl

Figura 18 Forma de entrega del informe
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Los medios preferidos para entrega de los informes de los diversos servicios que
pudieran ser brindados, suelen ser virtual, y en un medio electronico, que puede ser a
través de un CD o un USB.

2. Discusion

Con respecto al desarrollo del estudio de mercado para la creacion de nuevas
empresas consultoras especializadas en Negocios Internacionales en el departamento
de Lambayeque, se ha encontrado un alto porcentaje de empresas que refieren tener
claro el concepto de consultoria (92.90%), esto genera una oportunidad para la oferta
a estas empresas cuyo conocimiento les hace saber de la importancia y las ventajas de
hacer uso de una consultora empresarial, a pesar de ello una investigacion efectuada
por la CONFIEP (2015) mostré que el 31% de las medianas y pequefias entidades no

conocen las ventajas de contratar a una consultoria.

Asimismo, el resto, 7.10% es también un mercado que probablemente no hace
uso de una consultora por su desconocimiento de lo que puede alcanzar utilizando sus
servicios, esto es también un elemento que considerar en la labor de la consultora, que
es primero informar a las empresas del medio de las oportunidades que pueden tener
al implementar los diversos tipos de servicios que pueden necesitar. Este resultado
corrobora lo referido por Dinero (2016), quien considera que los logros de ventajas
competitivas en una empresa se alcanzan al hacer uso de expertos en el area que les
permitan enfrentar ciertas situaciones a las que se enfrentan usualmente y los retos que
el mercado les pone. Del mismo modo, debe considerarse la gran aceptacion que los
productos agricolas, obtenidos en la regién Lambayeque tienen en los mercados
norteamericanos (MINAGRI, Ministerio de Agricultura, 2016), de este modo es vital
que las empresas aprovechen la posibilidad de hacer uso de todos los recursos con que
cuentan, incluyendo el humano, visto desde las competencias y el conocimiento de

ellos, para alcanzar el posicionamiento que buscan en el mercado.

Esto también se ve reforzado por el hecho de que diversas asociaciones de
empresas, sobre todo agricolas, estdn constantemente sorteando la dificultad de
manejarse dentro de mercados altamente competitivos y que ya han llegado a su
madurez y por tanto han cubierto la demanda, el hecho de necesitar dentro de su

personal colaboradores que muestren tener talento para abordar problemas que se
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relacionan con sus propios conocimientos, la forma de efectuar sus operaciones de
manera eficiente y mostrar una imagen de la empresa que de la confianza de efectuar
trato con ella, lo que hace de la consultoria una alternativa que de las herramientas
que permitan potencializar la venta de los productos que se posee. Esta necesidad se
ve evidenciada por el hecho de que las empresas del medio, s6lo representan el 0.1%
de las exportaciones en el pais, a pesar de poseer una capacidad productiva agricola
mucho mayor, pues la capacidad de siembra llega a las més de 30,000 Has mientras

que lo que se exporta solamente representa 48 Has (PromPeru, 2014).

Respecto a la oferta de la empresa consultora, se hallé que los cuatro servicios
considerados en el presente estudio, asesoria, consultoria, outsourcing y
empowerment, son requeridos por las empresas y estarian dispuestas a invertir en ellos,
siendo el servicio de consultoria el que mayor requerimiento tuvo con un 34.09% de
las empresas que refirieron contratarlos, seguidos de los servicios de outsourcing con
un 26.3%, mientras que los de asesoria y Empowerment representaron un 23.47% y
un 15.91% de la demanda respectivamente. Este hallazgo también es mencionado por
Management (2018), quien considera que la consultoria es herramienta esencial en la
Gestion Empresarial, pues brinda las herramientas para que las empresas tengan un

aprovechamiento més eficiente de los recursos con que cuentan.

En el andlisis de la demanda actual, se tiene que un 68.31% de las empresas que
se encuestaron, refirieron contratar los servicios de una consultora empresarial
actualmente, lo que supone un 31.69% aun no ha considerado utilizarlos, eso genera la
oportunidad de ofrecerle los servicios a esas empresas, ain mas cuando, un 68.22%
indicd que estara dispuesto a contratar consultoras del sector privado, esto teniendo en
cuenta que actualmente s6lo PROMPERU, entidad del estado, es la que brinda el
servicio de consultoria en la actualidad. A esto se suma el hecho de que un 53.66% de
las empresas que hacian uso de esta consultoria, mostraron tener un regular nivel de
satisfaccion con sus servicios, generando con ello la posibilidad de ofrecer a estas

empresas un servicio que les provea una mejor calidad.

Cuando se estudio la demanda futura, se pudo encontrar informacion que las
empresas preferirian contratar los servicios de personeria juridica en un 82.17%,
posiblemente porque el tener una empresa que de soporte a los servicios que se ofrecen
les brinden mayor seguridad y confianza en su inversion. Del mismo modo, un 78.61%

indic6 conocer acerca de los conceptos asociados a internacionalizacion y los elementos
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que estan relacionados a las operaciones en el exterior, esto es que un 21.31% de las
empresas no tienen ese conocimiento siendo justamente esto una oportunidad de poder
informarles respecto a ello y ofrecer los servicios de la consultora. Ademas el 98.91%
de las empresas consultadas indicaron estar interesadas en contratar los servicios de una
consultora, especificamente en temas de negocios internacionales, creando con ello una
ventana que aprovechar para la creacion de la empresa. Al respecto, Lossio (2016),
refiere que la apertura al exterior con las firmas de tratado de libre comercio ha hecho
que el Pert crezca en mas de un millon de empresas en los ultimos diez afios, sabiendo
que el Perl continda proyectando crecimientos por encima del promedio mundial, de
Latinoamérica y de la Region, lo que predice una mayor cantidad de inversionistas
extranjeros y, por supuesto, mayor competencia, esto hace que el ambiente en el que se
desenvuelven las empresas exportadoras tengan mayores oportunidades, pero al mismo
tiempo mas competencia por el ingreso de actores extranjeros y competidores locales
mas preparados, o que necesita que las empresas y sus directivos cuenten con nuevos
elementos cognitivos y habilidades, haciendo que el negocio de las consultoras se

vuelvan mas deseables.

Asimismo, debe tomarse en cuenta también, que los hallazgos refieren que la
principal motivacion para poder contratar los servicios de la consultora fueron el
aumento de utilidades, el ingreso a nuevos mercados y la basqueda de la competitividad,
esta informacion debe guiar los esfuerzos en las actividades a realizar por la consultora

para poder cubrir las expectativas de las empresas y ganar su fidelizacion.

Respecto a los costos que estas empresas estarian dispuestas a invertir, se encontrd
que estan dispuestas a efectuar una mayor inversion en los servicios de Empowerment,
teniendo como promedio una inversion entre los 30,000 a 40,000 soles, por mas de 6
meses, mientras que en los de outsourcing el pago que optarian por hacer no superaria
el 1% de la facturacion, durante 1 a 2 meses, la asesoria les generaria como maximo un
costo de 150 soles, por una a hora y media, mientras que los servicios de consultoria
pudieran estar cotizados entre 6,000 y 7,000 soles, por un lapso de menos de un mes,
gue segun lo mencionado por las empresas seria el promedio que quisieran pagar. Esto
genera la necesidad de un analisis de los principales servicios requeridos, el tiempo que
pueden ofrecerse y los montos que podrian generarse en la empresa consultora al
brindarlos, lo que a su vez brinda informacion para establecer con qué tipo de

profesionales y perfil debe contar la empresa para poder atender estas demandas.
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CONCLUSIONES

El estudio de mercado realizado permitié encontrar un conocimiento sobre los
conceptos de consultoria en una alta proporcion de las empresas encuestadas, con

un 92.9% de empresas que expresan ello.

En el andlisis de la oferta actual, se determind que el servicio mas utilizado fue el
de consultoria con un 34.09% de empresas que indicaron requerir ese servicio,
seguido del servicio de outsourcing con un 26.3%, en tanto el servicio de asesoria
fue requerido por el 23.47% y un 15.91% demando el servicio de Empowerment.

La demanda actual mostr6 que un 68.31%de las empresas actualmente hacen uso
de los servicios de consultoras, quedando un mercado de 31.69% que aun no ha
considerado los beneficios que le traeria su utilizacién. A esto se afiade el hecho
de que 68.22% de las empresas que se encuestaron estarian dispuestas a solicitar
los servicios de consultoras privadas y a que un 53.66% de las empresas que ya
cuentan con servicios de consultorias muestran una satisfaccion regular con lo que

les ofrecen y los resultados de las mismas.

La demanda futura se hall6 que un 82.71% de las empresas que estarian dispuestas
a contratar a una empresa consultora, lo haria con aquellas que tengan personeria
juridica, asi como el hecho de mostrar un conocimiento respecto a
internacionalizacion un 78.61% de las empresas y por ende la posibilidad de
ofrecerles dichos servicios a un 21.31% de empresas que desconoce acerca de esos
temas, pues un 98.91% de las empresas que requieren de los servicios de
consultoria indicaron estar interesadas en contar con los servicios de una

consultora en negocios internacionales.

Se debe considerar, asimismo, que un hallazgo esperado es qué motiva a las
empresas a contar con servicios de consultoria, resultando que los tres principales
motivadores son el aumento de sus utilidades, el acceso a nuevos mercados y la

busqueda de ser mas competitivos frente al resto.

Del mismo modo, se encontro que los costos que estarian dispuestos a pagar por
los servicios de asesoria no exceden los 150 soles, y por un lapso de 1 a hora 'y
media, los servicios de consultoria bordean los 6,000 y 7,000 en promedio, por un

tiempo no mayor a un mes, el outsourcing fue considerado como un maximo de
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1% de la facturacion por un lapso de 1 a 2 meses y finalmente el servicio de
Empowerment mostr6 uno de los més altos montos en los que invertirian, 30,000

a 40,000 soles y por periodos de tiempo mas largos, mas de 6 meses.
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RECOMENDACIONES

Con respecto a los servicios y al conocimiento que de ellos tienen las empresas
del medio, se sugiere acceder al mercado de las empresas con escaso conocimiento
de las ventajas que ofrece una consultora, en el area agricola, toda vez que el rubro
exportaciones es uno de los que menos acceso tiene a los mercados extranjeros, a

pesar de la capacidad que tienen estas empresas.

El hallazgo de que si bien la consultoria es uno de los servicios mas utilizados
actualmente por las empresas hace que sea uno de los principales servicios a los
que se sugiere encauzar los esfuerzos para su oferta, sin embargo, el conocer que
los otros 3 rubros considerados en el presente estudio también mostraron tener
mercado que los requieren permite dar evidencia de la necesidad de diversificar

los servicios que ofrecer.

El hallazgo de un importante porcentaje de empresas que haciendo uso de los
servicios de consultoras mostroé un nivel regular de satisfaccion o que no hacen
uso de empresas de consultoria, permite recomendar un analisis méas profundo,
que brinde mayor informacion para poder implementar los servicios de la empresa

de consultoria.

El hecho de tener un alto numero de empresas que mostraron su interés en
contratar empresas de consultoria, con personeria juridica, sugiere la
conformacién de una empresa que les brinde dichos servicios, y el
desconocimiento acerca de los conceptos de internacionalizacién en un
interesante porcentaje de empresas, abre la posibilidad de brindarlos en negocios
internacionales, considerando el amplio espacio de exportaciones que no es
ofrecido por las empresas del medio que cuentan con capacidad para hacerlo, para
ello se debe considerar los tiempos y costos que estan dispuesto a pagar por dichos
servicios y el hecho de enfatizar en las principales razones por las que las

empresas invertirian en consultoria empresarial.
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ANEXOS

1. Instrumento de Recojo de Informacion (Encuesta)

CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, éé/ﬂlédl!f» é/ ?/té// ﬁ/ /é %sg;/ﬁ“gl’/ mediante la presente

hago constar que el instrumento utilizado para la recoleccién de datos del proyecto de

tesis para obtener el grado de Maestro en Administracién con menciéon en Gerencia
Empresarial, titulado “ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE NUEVAS EMPRESAS
CONSULTORAS ESPECIALIZADAS EN NEGOCIOS INTERNACIONALES EN EL DEPARTAMENTO DE
LAMBAYEQUE, 2018”, elaborado por la Bach. Lic. JUAN CESAR FARIAS RODRIGUEZ;
retne los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos y confiables
y, por tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantearon en
la investigacion.

Atentamente

Chiclayo, £Z de %& de 2019.

Gardenia Gretell Cortez Salazar
Magister en Administracion
Registro Unico de Colegiacién N° 03160

FIRMA DEL JUEZ EXPERTO

Dr./ Mg. /Lic. Nombre:
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4. RUBRICA PARA EVALUACION DE EXPERTO.

62

Estimado Juez Experto, se le solicita evaluar la pertinencia de cada item segun estime conveniente:

Esencial/(til/innecesario.

Se agradece anticipadamente su apoyo.

Observacion

1 | éConoce qué es yna Consultoria Empresarial?

2 | ¢Contrata UD. Servicios de Consultoria Empresarial?

3 | ¢Contrata Ud. Consultorias privadas o las que brinda
el Estado?

4 | ¢Preferiria contratar a una persona juridica o
natural para el servicio de consultoria?

5 | éCudl es su nivel de satisfaccién por los servicios
adquiridos?

6 | éConoce sobre la internacionalizacién de las
empresas?

7 | ¢Estaria interesado en contratar una Consultora en
Negocios Internacionales?

8 | ¢Qué servicios estaria interesado en contratar?

9 | ¢Cudl seria el motivo de contratar los servicios de la .
consultora en Negocios internacionales?

10 | éCudnto tiempo estaria dispuesto a invertir por el
servicio de asesoria?

11 | éCudnto tiempo estaria dispuesto a invertir por el
servicio de consultoria?

12 | ¢Cudnto tiempo estaria dispuesto a invertir por el
servicio de Outsourcing?

13 | éCudnto tiempo estaria dispuesto a esperar por el
servicio de Empowerment?

14 | ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de
asesoria?

15 | éCudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de
Consultoria?

16 | éCudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de
Outsourcing?

17 | é¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de
Empowerment?

18

Prefiere el informe se entregue en:
’ -y

Nombre del Juez: 7
\J’f/Zgé//\ £ =

G&rde(tia Gretell Cortez Salazar
o — agnstgr en Adrrgin?stracidn

DN 4/325Syp |




CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

7
Quien suscribe, /%//7‘/ // co //’M Ed//fb /2D mediante la presente

hago constar que el lnstrume( to utilizado para la recoleccién de datos del proyecto de

tesis para oQtener el grado de Maestro en Administracion con mencién en Gerencia
Empresarial, titulado “ESTUDIO DE MERCADOQ PARA LA CREACION DE NUEVAS EMPRESAS
CONSULTORAS ESPECIALIZADAS EN NEGOCIOS INTERNACIONALES EN EL DEPARTAMENTO DE
LAMBAYEQUE, 2018”, elaborado por la Bach. Lic. JUAN CESAR FARIAS RODRIGUEZ;
reune los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos y confiables
y, por tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantearon en
la investigacion.

Atentamente

Chiclayo, 25 de /.,46;@,@ de 2019.

Dr. / Mg. /Lic. Nombr i :
Cargo Actual: %’// /ZP %ﬂ? //ZC/ / ,5(//%.’) .
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4. RUBRICA PARA EVALUACION DE EXPERTO.
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Estimado Juez Experto, se le solicita evaluar la pertinencia de cada item segln estime conveniente:

Esencial/ltil/innecesario.

Se agradece anticipadamente su apoyo.

Esencial

importante,
aunque no
indispensable

Innecesario

Observacion

é¢Conoce qué es una Consultoria Empresarial?

.
i

2 | ¢Contrata UD. Sewicios de Consultoria Empresarial? rd

3 | ¢Contrata Ud. Consultorias privadas o las que brinda >
el Estado?

4 | ¢Preferiria contratar a una persona juridica o
natural para el servicio de consultoria? /

5 | éCudl es su nivel de satisfaccion por los servicios /
adquiridos?

6 | éConoce sobre la internacionalizacién de las /
empresas?

7 | ¢Estaria interesado en contratar una Consultora en /
Negocios Internacionales?

8 | éQué servicios estaria interesado en contratar? /

9 | ¢Cudl seria el motivo de contratar los servicios de la /
consultora en Negocios internacionales?

10 | ¢Cuénto tiempo estaria dispuesto a invertir por el
servicio de asesoria? /

11 | ¢Cudnto tiempo estaria dispuesto a invertir por el /
servicio de consultoria?

12 | ¢Cuénto tiempo estaria dispuesto a invertir por el /
servicio de Outsourcing?

13 | éCuénto tiempo estaria dispuesto a esperar por el /
servicio de Empowerment?

14 | ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de / '
asesoria?

15 | ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de /
Consultoria? \

16 | ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de /
Outsourcing?

17 | ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de i )
Empowerment? g

18 | Prefiere el informe se entregue en: v
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CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Vs
; ; b ; '
Quien suscribe, : , mediante la presente

hago constar que el instrumento utilizado para la recoleccion de datos del proyecto de
tesis para obtener el grado de Maestro en Administracion con mencién en Gerencia
Empresarial, titulado “ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE NUEVAS EMPRESAS
‘CONSULTORAS ESPECIALIZADAS EN NEGOCIOS INTERNACIONALES EN EL DEPARTAMENTO DE
LAMBAYEQUE, 2018”, elaborado por la Bach. Lic. JUAN CESAR FARIAS RODRIGUEZ;
retne los reqn‘;jsitos suficientes y necesarios para ser considerados validos y confiables
y. por tanto, a;tos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantearon en
la ir;vestigacién.

Atentamente

Chiclayd? ] ge ﬁarzo de 2019.

Dr. / Mg. /Lic. Nombre.’é-%{n;(a 2/7 7la Oeo DMY) = 9

Cargo Actual: é‘ PMI)L : é@gf ( 2[/ 2.2k @) /317”029 A 7_}7 £l K




4. RUBRICA PARA EVALUACION DE EXPERTO.
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Estimado Juez Experto, se le solicita evaluar la pertinencia de cada item segln estime conveniente:

Esencial/litil/innecesario.

Se agradece anticipadamente su apoyo.

Esencial | importante, | Innecesario [ Observacion -
: aunque no : G 3
| indispensahle
! | éConoce qué es una Consultoria Empresarial? v
2 | Contrata UD. Servicios de Consultoria Empresarial? «
3 | éContrata Ud. Consultorias privadas o las que brinda /
el Estado?
4 | ¢Preferiria contratar a una persona juridica o l/
natural para el servicio de consultoria?
5 | ¢Cudl es su nivel de satisfaccion por los servicios /
adquiridos? kS
6 | éConoce sobre la internacionalizacion de las
empresas? L
7 | éEstaria interesado en contratar una Consultora en
Negocios Internacionales? /
8 | ¢Qué servicios estaria interesado en contratar? o
8 | ¢Cudl seria el motivo de contratar los servicios de la
consultora en Negocios internacionales? ,/
10 | ¢Cudnto tiempo estarfa dispuesto a invertir por el
servicio de asesorfa? l/ =
11 | ¢Cudnto tiempo estaria dispuesto a invertir por el (//
servicio de consultoria?
12 | ¢Cuénto tiempo estaria dispuesto a invertir por el /
servicio de Outsourcing?
13 | éCudnto tiempo estaria dispuesto a esperar por el
servicio de Empowerment? |/
14 | ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de l/
asesoria?
16 | ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de /
Consuitoria?
18 | éCudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de
Outsourcing? /
17 | ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por un servicio de /
Empowerment?
18 | Prefiere el informe se entregue en: v en gee /,

CORFO(\!\CION AYM "I R.L.

Y 1904433
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CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, varacL.  HnRteL  Acosth , mediante la presente
hago constar que el instrumento utilizado para la recoleccion de datos del proyecto de

tesis para ohtener el grado de Maestro en Administracién con mencién en Gerencia
Empresarial, titulado “ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE NUEVAS EMPRESAS
CONSULTORAS ESPECIALIZADAS EN NEGOCIOS INTERNACIONALES EN EL DEPARTAMENTO DE
LAMBAYEQUE, 2018”, elaborado por la Bach. Lic. JUAN CESAR FARIAS RODRIGUEZ:
2R redne los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos y confiables
y, por tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantearon en

la investigacién.

Atentamente

Chiclayo, 2V de ?Q)mm@ de 2019.

B s

FIRMA DEL JYEZ EXPERTO

Rafael Martel Acosta
Mot Adminisracion de Empresas

Dr./@g) lLic. Nombre: ~ PATARL  HAACL A STA
Cargo Actual: Vnoresca e G- Gapaicasly - ORAT




4. RUBRICA PARA EVALUACION DE EXPERTO.
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Estimado Juez Experto, se le solicita evaluar la pertinencia de cada item seglin estime conveniente:

Esencial/utilfinnecesario.

Se agradece anticipadamente su apoyo.

Esencial importante, | Innecesario | Observacion
aunque no
indispensable

1 | éConoce qué es una Consultoria Empresarial? 5

2 | ¢Contrata UD. Servicios de Consultoria Empresarial? 7

3 | éContrata Ud. Consultorias privadas o las que brinda -
el Estado?

4 | ¢Preferiria contratar a una persona juridica o
natural para el servicio de consultoria? -

5 | éCudl es su nivel de satisfaccién por los servicios S
adquiridos?

6 | éConoce sobre la internacionalizacion de las
empresas? s

7 | éEstaria interesado en contratar una Consultora en 7
Negocios Internacionales?

8 | ¢éQué servicios estaria interesado en contratar? -

9 | ¢Cudl seria el motivo de contratar los servicios de la /
consultora en Negocios internacionales?

10 | ¢Cudnto tiempo estaria dispuesto a invertir por el
servicio de asesoria?

11 | éCudanto tiempo estaria dispuesto a invertir por el P
servicio de consultoria?

12 | ¢Cuénto tiempo estaria dispuesto a invertir por el A
servicio de Outsourcing?

13 | éCuénto tiempo estaria dispuesto a esperar por el 7
servicio de Empowerment?

14 | ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por un servicio de -
asesoria?

15 | ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de 7
Consultoria?

16 | ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por un servicio de A
Outsourcing?

17 | éCuénto estaria dispuesto a pagar por un servicio de /
Empowerment? g

18 | Prefiere el informe se entregue en: 7

Nombre del Juez: 2omne,. MATR  XoSA

Firma:

PN 0401866 | mmesaamtel ACOSIO
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CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe, (\,\M f’x,:(.z d@ué@\"‘a ’[i (’,z;»&'} @1@ , mediante la presente
hago constar que el instrumento utilizado para la recoleccién de datos del proyecto de
tesis para-obtener el grado de Maestro en Administracion con mencion en Gerencia
Empresarial, titulado “ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE NUEVAS EMPRESAS
CONSULTORAS ESPECIALIZADAS EN NEGOCIOS INTERNACIONALES EN EL DEPARTAMENTO DE
LAMBAYEQUE, 2018”, elaborado por la Bach, Lic. JUAN CESAR FARIAS RODRIGUEZ;
relne los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos y confiables
y, por tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los cbjetivos que se plantearon en

la investigacion.

Atentamente

Chiclayo, 22 de __ eyexo de 2019.

FIRMA DEL JUEZ EXPERTO

Dr./Mg. /Lic. Nombre:
Cargo Actual: C %Yéim&é@v (LMGU‘O Qdil,cu UC»’\’ (ﬁ - /\‘D@/’X 3




4. RUBRICA PARA EVALUACION DE EXPERTO.
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Estimado Juez Experto, se le solicita evaluar la pertinencia de cada ftem segin estime conveniente:

Esencial/itilfinnecesario.

Se agradece anticipadamente su apoyo.

Esencial importante, Innecesario Observacion
aungue ho :
indispensable
1 | éConoace qué es una Consultoria Empresarial? '
2 | ¢Contrata UD. Servicios de Consultoria Empresarial? e
3 | éContrata Ud. Consultorias privadas o las que brinda
el Estado?
4 | ¢Preferitia contratar a una persona juridica o /
natural para el servicio de consultoria?
5 | écudl es su nivel de satisfaccién por los servicios dbne iy
adquiridos? ¥ Lvel
6 | ¢éConoce sobre la internacionalizacién de las !
empresas? 7
7 | ¢Estaria interesado en contratar una Consultora en
Negocios Internacionales? /
8 | ¢Qué servicios estaria interesado en contratar? o
8 | ¢Cudl seria el motivo de contratar los servicios de la
consultora en Negocios internacionales? i B !
10 | ¢Cudnto tiempo estaria dispuesto a invertir por el o JATINA ﬂiz'v@Jl-Y
" |.servicio de asesoria? resujdadod
11 | ¢Cudnto tiempo estaria dispuesto a invertir por el / "
servicio de consultoria?
12 | ¢Cudnto tiempo estaria dispuesto a invertir por el o i
servicio de Outsourcing? 3 N
13 | ¢Cudnto tiempo estaria dispuesto a esperar por el 7 d\i\ipﬁ.uok &L Q?(
servicio de Empowerment? (G0 (}\,vtiv ol
14 | {Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de o ,‘{\O Wi e |
asesorfa? \M‘Cw o v
15 | ¢Cudnto estarfa dispuesto a pagar por un servicio de LOR4s L pov decch
Consuitoria? yd 1o @4 vecounud
16 | ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de azenv ela f;»e(jc
Outsourcing? -~
17 | ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de i
Empowerment? A
| 18

Prefiere el informe se entregue en: Ai«“tq‘icc Y dedd
5 i

% e
Nombre del Juez: (_jutiia \ Quaesen /u U"‘fj @m




RESULTADOS:
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NUMERO DE PANELISTAS

5

CVi=

90.0%

Esencial

Util

Innecesario

CVR ACEPTABLE

SUGERENCIA

¢Conoce qué es una
Consultoria Empresarial?

5

0

1 S|

TODO OK

CVi=

90.0%

¢ Contrata UD. Servicios de
Consultoria Empresarial?

5

0

1 S|

TODO OK

¢ Contrata Ud. Consultorias
privadas o las que brinda el
Estado?

TODO OK

¢ Preferiria contratar a una
persona juridica o natural para
el servicio de consultoria?

TODO OK

¢ Cudl es su nivel de
satisfaccion por los servicios
adquiridos?

0.8 S|

TODO OK

¢ Conoce sobre la
internacionalizacién de las
empresas?

TODO OK

¢ Estaria interesado en contratar
una Consultora en Negocios
Internacionales?

TODO OK

¢, Qué servicios estaria
interesado en contratar?

TODO OK

¢ Cual seria el motivo de
contratar los servicios de la
consultora en Negocios
internacionales?

TODO OK

10

¢ Cuanto tiempo estaria
dispuesto a invertir por el
servicio de asesoria?

0.8 S|

TODO OK

11

¢, Cuénto tiempo estaria
dispuesto a invertir por el
servicio de consultoria?

0.8 S|

TODO OK




72

12

¢ Cuanto tiempo estaria
dispuesto a invertir por el
servicio de Outsourcing?

0.8

S|

TODO OK

13

¢ Cuanto tiempo estaria
dispuesto a esperar por el
servicio de Empowerment?

0.8

S|

TODO OK

14

¢ Cuanto estaria dispuesto a
pagar por un servicio de
asesoria?

0.8

Sl

TODO OK

15

¢Cuanto estaria dispuesto a
pagar por un servicio de
Consultoria?

0.8

S|

TODO OK

16

¢ Cuanto estaria dispuesto a
pagar por un servicio de
Outsourcing?

0.8

S|

TODO OK

17

¢, Cuanto estaria dispuesto a
pagar por un servicio de
Empowerment?

0.8

S|

TODO OK

18

Prefiere el informe se entregue
en:

0.4

NO

REDISENAR LA PREGUNTA O ELIMINARLA.
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INSTRUMENTO DE MEDICION

Encuesta realizada a los empresarios (Titulares, Duefios y/o Gerentes Generales) del
departamento de Lambayeque para determinar la demanda del servicio de consultoria en la
internacionalizacidn de sus empresas.

ENCUESTA DIRIGIDA A EMPRESAS DEL DEPARTAMENTO DE LAMBAYEQUE

A continuacidn, se le presenta un listado de preguntas, de las cuales se les solicita proporcionar
informacidon a fin de determinar la necesidad de servicios de consultoria en negocios
internacionales, para la internacionalizacidn de las empresas del departamento de Lambayeque.

Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no serd tratado para un propésito distinto
al de la presente investigacion.

Nombre de la empresa:

1. ¢Conoce qué es una Consultoria Empresarial?

a) Si b) No

Si su respuesta es NO pase a la pregunta 06

2. ¢Contrata UD. Servicios de Consultoria Empresarial?

a) Si b) No

Si su respuesta es NO, pase a la pregunta 06

3. ¢Contrata Ud. Consultorias privadas o las que brinda el Estado?

a) Privada, Cual:

b) Estatal, Cual:

Si su respuesta fue “Estatal”, pase a la pregunta 05.

4. ¢Preferiria contratar a una persona juridica o natural para el servicio de consultoria?

a) Natural b) Juridica

5. ¢Cudl es su nivel de satisfaccion por los servicios adquiridos?

a) Bajo b) Regular c) Bueno

Por favor, explique:

6. ¢éConoce sobre la internacionalizacién de las empresas?

a) Si No

7. ¢Estariainteresado en contratar una Consultora en Negocios Internacionales?




10.

11.

12.

a)

éPor qué?:
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Si No

éQué servicios estaria interesado en contratar?

a)
b)
c)
d)

Otros:

Asesoria (Atencion, dar a conocer los servicios y sugerencias)
Consultoria (Diagndstico, inteligencia comercial y plan)

Outsourcing (Acompafiamiento administrativo, comercial y logistico)
Empowerment (Creacidon del area, induccion y capacitacion)

éCual seria el motivo de contratar los servicios de la consultora en Negocios
internacionales?

Otros:

Para Emprender (X y M)

Ser mas competitivos (M) (Innovacidn)

Incrementar mis utilidades (X) (Eliminar intermediarios)

Estar a la vanguardia de la tecnologia (M) (Globalizacidn)

Estrategia de costos (M) (Mano de obra, recursos y economias de escala)
Ser mas justos con los agricultores (X) (Asociaciones y cooperativas)
Diversificar Ingresos (X) (Diferentes monedas)

Diversificar mercados (X) (Diferentes Culturas)

Tener un respaldo Internacional (X) (Back up ante crisis en mi pais)

éCuanto tiempo estaria dispuesto a invertir por el servicio de asesoria?

Menos de 01:00 horas
01:00 - 01:30 horas
01:31 - 02:00 horas
02:01 - 02:30 horas
Mas de 02:30 horas

éCuanto tiempo estaria dispuesto a invertir por el servicio de consultoria?

Menos de 01 mes
01 - 02 meses

03 - 04 meses

05 - 06 meses
Mas de 6 meses

éCuanto tiempo estaria dispuesto a invertir por el servicio de Outsourcing?

Menos de 01 mes
01 - 02 meses
03 - 04 meses
05 - 06 meses



13.

14.

15.

16.

17.

18.

e) Mas de 6 meses
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éCuanto tiempo estaria dispuesto a esperar por el servicio de Empowerment?

a) Menos de 1 mes
b) 01-02 meses
c) 03-04 meses
d) 05 -06 meses
e) Mas de 6 meses

éCuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de asesoria?

a) S/1-5/50

b) S/51-5/100
c) S/101-S/150
d) S/151-5S/200
e) MasdeS/ 200

¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de Consultoria?

a) Menosde S/ 6000
b) S/6000-S/7 000
c) S/7001-S/8000
d) S/8001-S/9000
e) MasdeS/ 9000

éCuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de Outsourcing?

a) Menos del 0.5% Facturado
b) 0.5%-1.0% Facturado

c) 1.1%-1.5% Facturado

d) 1.6 %-2.0% Facturado

e) Mas del 2% Facturado

éCuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de Empowerment?

a) Menos de S/ 30000
b) S/30001-S/40000
c) S/40001-S/50000
d) S/50001-S/60000
e) Masde S/ 60000

Prefiere el informe se entregue en:
a) Fisico b) Virtual c) CD o USB

Otros:

d) T.A.



2.

Anexo 02: Tablas estadisticas
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CUANTA DISPOSICION Y TIEMPO ESTARIA DISPUESTO A INVERTIR Y PAGAR POR EL SERVICIO DE
ASESORIA

DISPPAGOASE

1-50 SOLES

51-100
SOLES

101 a 150
SOLES

151 a200
SOLES

MAS DE 200
SOLES

Recuento

Recuento

Recuento

Recuento

Recuento

TPOINVS
ERV

0

MENOS DE 1
HORA

13

17

1HORA-15
HORAS

11

14

24

1.5HORAS A2
HORAS

10

13

11

2HORAS A 25
HORAS

12

2.5 HORAS A
MAS

CUANTA DISPOSICION Y TIEMPO ESTARIA DISPUESTO A INVERTIR Y PAGAR POR EL
SERVICIO DE CONSULTORIA

DISPPAGOCONS

0 MENOS 6000 a 7001 a 8001 a MAS DE
DE 6000 7000 8000 9000 9000
SOLES SOLES SOLES SOLES SOLES
Recue Recuento Recuento | Recuento | Recuento | Recuento
nto
0 1 2 0 0
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TPOINV | MENOS DE 0 21 36 18 10
CONS UN MES
1MESA?2 0 17 26 16 9
MESES
3 MESES A 1 5 6 3 0
4 MESES
5 MESES A 0 0 0 0 0
6 MESES
MAS DE 6 0 0 0 0 1
MESES
GRAFICO 1: CUANTA DISPOSICION Y TIEMPO ESTARIA DISPUESTO A INVERTIR Y PAGAR
POR EL SERVICIO DE OUTSORCING
DISPPAGOOUT
0 MENOS 05% | 1.1%A | 1.6% MAS
DE05% | A1% 1.5 % A2% | DE 2%
Recuen Recuento Recuen Recuent Recuen Recuen
to 1o 0 to to
TPOIN | MENOS DE 0 11 33 6 2 0
VOUT | UN MES
1MESA? 0 28 35 9 8 1
MESES
3 MESES A 1 10 25 7 2 0
4 MESES
5 MESES A 0 0 2 0 0 1
6 MESES
MAS DE 6 0 1 1 0 0 0

MESES
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GRAFICO 2: CUANTA DISPOSICION Y TIEMPO ESTARIA DISPUESTO A ESPERAR Y PAGAR
POR EL SERVICIO DE EMPOWERMENT

40
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Fila

W TPOINVOUT MENCS DE LN MES

B TPOINVOUT 1 MES A 2 MESES

M TPOINYVOUT 3 MESES A 4 MESES
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Columna
DISPPAGOEMPO
0 MENOS 30000 A 40001 A 50001 A MAS DE
DE 30000 40000 50000 60000 60000
Recue Recuento Recuent Recuent Recuent Recuent
nto 0 0 0 0
TPOIN MENOS DE 0 1 3 0 0 0
VEMP UN MES
1MESA?2 0 15 29 13 0 0
MESES
3 MESES A 0 13 26 7 1 1
4 MESES
5 MESES A 0 2 9 1 1 0
6 MESES
MAS DE 6 2 16 29 11 2 1

MESES




