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Resumen

La investigacion tuvo como objetivo general: Describir e interpretar la presencia del
marketing digital en la exportacion de las empresas agroindustriales Lima-202,
orientandose con las teorias de Rodriguez (2014), Selman (2017), Herhausen,
MiocCevi¢, Morgan y Kleijnen (2020), Colvée (2018), Rivoir (2020) y Quiroga, Murcia
y Ramirez (2016) para presentar la categoria marketing digital y, las de Minervini
(2015), Palacios y Saavedra (2016), Garcia (2016), Alvarez Y Myro (2018) y
Jiménez (2018) para la categoria exportacion. Aplicando una metodologia de
enfoque cualitativo de tipo descriptivo disefio estudio de casos, la recoleccion de la
informacion se realiz6 mediante entrevistas semi estructuradas a cinco empresas
seleccionadas entrevistando a los representantes de las areas administrativas.
Analizando la informacion permitié el descubrimiento y la comprobacion de
situaciones descritos en categorias y sub categorias, empleando el paradigma de
la investigacion cientifica interpretativo. procesados informacion y los participantes
involucrados. Obteniendo el resultado sobre el marketing digital y la exportacion,
en las empresas estudiadas, muestran acciones conjuntas que han permitido el
desarrollo empresarial, al conjugarse la atencion a los canales digitales 21.43% con
el uso imprescindible de las redes sociales 28.57%, relaciones digitales 28.57% con
el sustento de las tecnologias digitales 21.43%, fortaleciendo todos ellos la
comunicacion; que impulsaron el dinamismo exportador 46.15% en base a la
calidad del producto, el uso de la innovacion cumpliendo los requisitos vy
certificaciones solicitadas por el mercado exterior, logrando un ritmo de mayor
exportacion, en algunos casos, que permitié la diversificacion 30.77% y mayor
acceso a los mercados 23.08%, como en otros casos, una baja en el volumen de
exportacion. Concluyendo: Se identificd 4 subcategorias que son determinantes en
el marketing digital y la exportacion de las empresas agroindustriales. La
subcategoria de mayor importancia fue los canales porque facilita el intercambio de
informacion con los clientes logrando efectos positivos.

Palabras clave: Marketing digital, exportacion, canales, dinamismo exportador.
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Abstract

The general objective of the research was: To describe and interpret the presence
of digital marketing in the export of Lima-202 agribusiness companies, guided by
the theories of Rodriguez (2014), Selman (2017), Herhausen, Mio&evi¢, Morgan and
Kleijnen (2020). ), Colvée (2018), Rivoir (2020) and Quiroga, Murcia and Ramirez
(2016) to present the digital marketing category and those of Minervini (2015),
Palacios and Saavedra (2016), Garcia (2016), Alvarez and Myro (2018) and
Jiménez (2018) for the export category. Applying a qualitative approach
methodology of a descriptive case study design, the information was collected
through semi-structured interviews with five selected companies, interviewing the
representatives of the administrative areas. Analyzing the information allowed the
discovery and verification of situations described in categories and subcategories,
using the paradigm of interpretive scientific research. processed information and the
participants involved. Obtaining the result on digital marketing and export, in the
companies studied, they show joint actions that have allowed business
development, by combining attention to digital channels 21.43% with the essential
use of social networks 28.57%, digital relationships 28.57 % supported by digital
technologies 21.43%, all of them strengthening communication; that promoted the
exporting dynamism 46.15% based on the quality of the product, the use of
innovation fulfilling the requirements and certifications requested by the foreign
market, achieving a rate of greater exportation, in some cases, which allowed
diversification 30.77% and greater access to markets 23.08%, as in other cases, a
drop in the volume of exports. Concluding: 4 subcategories were identified that are
decisive in digital marketing and the export of agro-industrial companies. The most
important subcategory was the channels because it facilitates the exchange of

information with customers, achieving positive effects.

Keywords: Digital marketing, export, channels, export dynamism.



I. INTRODUCCION

Nuestro pais se caracteriza por ser rico en recursos naturales, por ende, nuestro
PBI se basa en exportaciones de materias primas y productos agricolas debido que
se encuentra en el sector primario de sus actividades, siendo una fuente importante
para la economia del pais. Asi mismo, Bricio, Calle y Zambrano (2018) sefialaron
gue a nivel internacional el marketing digital se ha vuelto indispensable en las
empresas generandoles eficacia en sus operaciones, debido a las nuevas
implementaciones y transformaciones tecnolégicas. Con el desarrollo de esta
herramienta las empresas aumentaran la llegada de su producto a nuevos
mercados. Membiela Pollan (2019) nos indic6 que el Internet y los medios digitales
ha generado una transformacion en la actualidad del marketing ayudando a que las
empresas ingresen a nuevos mercados. También, Garcia y Hernandez (2008)
sefialaron que a nivel internacional las exportaciones son muy importante en el
sector empresarial y en los paises, donde la produccion de materias primas e
innovacion son fundamentales para las ventas internacionales y el crecimiento
economico de un pais, en donde eso determina el éxito exportador de las empresas
dando a demostrar sus capacidades exportadoras. Zaida (2015) nos detallé que a
nivel nacional en la actualidad el sector empresarial peruano esta invirtiendo en el
marketing digital en el aspecto de las publicidades, siendo una gran influencia para
todo el sector, en donde buscan consolidarse en el mercado y posicionarse en el
mundo digital, siendo innovadores con sus anuncios y generando a través de ello
mas ventas. Michilot (2019) sefiald6 que el marketing digital esta tomando gran
influencia en las empresas peruanas debido que mediante el sector digital pueden
contactar a mas clientes por diferentes tipos de plataformas y la gran ventaja que
los consumidores buscan informacibn mediante diferentes dispositivos
electrénicos a través del internet, de esa manera el sector empresarial brinda la su
informacion de sus productos o servicios, manteniéndolos informados a sus
consumidores sobre las ofertas del mercado a su vez les permite también poder
responder las dudas frecuentes de sus clientes mediante sus plataformas de venta.
Balza y Castillo (2020) sefialaron que asi mismo el éxito exportador también se dio
a nivel nacional en la pandemia del COVID- 19 en donde el Peru tuvo un gran

impacto con las exportaciones del kion siendo este producto bueno en la medicina
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natural para el resfriado, con los acontecimientos dados por la coyuntura del nuevo
virus que atacaba a nivel mundial este producto sali6 destacado, por ende, las
exportaciones se dieron de manera masiva. Asi mismo, Saavedra (2016) nos
detall6 qué nivel local la empresa Alicorp que se encuentra ubicado en Lima - Peru
ha incursionado al marketing digital mediante la creacién de su pagina Web Ali una
plataforma que les permite mayor llegada de comunicacion con sus clientes y de
esa manera obtener informacion de sus necesidades dandoles como resultado una
ventaja competitiva. El problema en estudio es describir e interpretar la gestion
inadecuada del marketing digital en la exportacion de las empresas
agroindustriales, considerandola como una herramienta fundamental e importante
permitiendo estar en contacto con sus clientes fortaleciendo la comunicacion,
algunas empresas agroindustriales manifiestan una problematica, respecto a que
cuentan con canales de venta presencial, oficinas de ventas presenciales y el canal
digital se esta por implementar. Surgiendo asi una inadecuada gestién para dar
mayor impulso a todos los productos comercializados, ya que son un soporte para
mostrar los productos a diferentes mercados. Tal situacion permite formular el
siguiente problema general: ;De qué manera se puede describir e interpretar la
presencia del marketing digital con la exportacion de las empresas agroindustriales,
Lima-2021? y los problemas especificos: 1. ¢ De qué manera se puede describir e
interpretar la presencia de los canales con el dinamismo exportador de las
empresas agroindustriales, Lima-20217?, 2. ¢ De qué manera se puede describir e
interpretar la presencia de las redes sociales con la diversificacion de mercados de
las empresas agroindustriales, Lima-20217?, 3. ¢, De qué manera se puede describir
e interpretar la presencia de las relaciones digitales con la condicion de acceso de
mercados de las empresas agroindustriales, Lima-2021?, y 4. ¢, De qué manera se
puede describir e interpretar la presencia de la tecnologia digital con el dinamismo
exportador de las empresas agroindustriales, Lima-2021?. Con respecto a la
justificacion teorica, este aporte resultara como el origen de data para trabajos
venideros, el presente trabajo se realiz6 con multiples investigaciones con la
finalidad de aportar y dar a conocer la presencia relevante del marketing digital en
la exportacidén, ademas permitira a futuros estudiantes que deseen aportar nuevos
conocimientos de trabajo en futuras investigaciones. Asi mismo se detalla la

justificacion practica en donde el presente trabajo de investigacion sera de gran
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aporte de evidencia para las empresas dedicadas a las agroexportaciones que
buscan innovar en el comercio internacional de manera digital. Por otro lado, en la
justificacion metodoldgica se ha realizado el uso del método cientifico, para
amplificar los conocimientos de las categorias: marketing digital y exportacién, con
un enfoque cualitativo, interpretativo y con informacion confiable. Siendo el objetivo
general: Describir e interpretar la presencia del marketing digital en la exportacion
de las empresas agroindustriales, Lima-2021 y, los objetivos especificos: 1)
Describir e interpretar la presencia de los canales en el dinamismo exportador de
las empresas agroindustriales, Lima-2021, 2) Describir e interpretar la presencia de
las redes sociales en la diversificacion de mercados de las empresas
agroindustriales, Lima-2021, 3) Describir e interpretar la presencia de las relaciones
digitales en la condicién de acceso de mercados de las empresas agroindustriales,
Lima-2021, y 4) Describir e interpretar la presencia de la tecnologia digital en el

dinamismo exportador de las empresas agroindustriales, Lima-2021.
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Il. MARCO TEORICO

De igual manera tenemos los trabajos previos nacionales que se tomaron son los
siguientes: Urcia (2017) en trabajo de investigacion “El marketing digital y las ventas
de Confecciones Gian Ara, Rimac, 2017” nos indica en su investigacion como fue
determinar la similitud entre el marketing digital y las ventas de confecciones de
Gian Ara, Rimac 2017. Con enfoque de Investigacion Cuantitativa, tipo Basica,
disefio no experimental y transversal, nivel correlacional para analizar cada
variable. La muestra del estudio conformé a 152 clientes del colegio Alfredo Bonifaz
y la recolecciéon de datos fue por encuestas de Likert, los resultados del analisis
indican que existe relacion r =,201entre las variables, positiva débil y p = 0,001
muestra que es menor a 0,05, se determind que el marketing digital tiene influencia
en las ventas y genera grandes oportunidades de salida de mercancia. Bravo
(2017) en su tesis “El marketing digital y la ventaja competitiva de las Mypes
exportadoras de artesania, Lima- 2017” cuya investigacion tuvo por determinar la
relacién entre las variables Marketing Digital y Ventaja Competitiva de las Mypes
exportadoras de artesania, Lima — 2017.Su disefo es descriptivo correlacional y no
correccional experimental, no experimental, tipo aplicada, enfoque cuantitativo. La
poblacion y muestra se conformd por 50 trabajadores y administradores de la
empresa. La conclusion del estudio es que si hay una correlacién en el Marketing
Digital y la Ventaja Competitiva de las empresas. Gregory, Ngo, y Karavdic (2017)
sefialaron que las capacidades del marketing digital en empresas exportadoras
estan generando un aumento de eficiencia en la distribucion y comunicacion en sus
exportaciones, con metodologia de investigacion exploratoria mediante entrevistas,
encuestas de las empresas que actualmente utilizan el comercio electrénico en la
exportacion, el muestreo utilizado para este estudio fue el Directorio de
Proveedores de Australia (ASD). Resultados: validez discriminante fueron mayores
gue 0.50 indicando asi confiabilidades adecuadas de los items y la validez
convergente excedieron el 0,70 concluyendo una validez adecuada. Flores Agtiero,
Méndez Palacios y Bermudez Pefia (2020) mencionaron que, con el desarrollo del
internet y su impacto en la poblacion mundial, las empresas van modificando sus
estrategias de marketing comerciales para realizar de una manera efectiva sus

ventas y mantener competitividad en esta nueva era digital, tuvo como objetivo
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identificar en la literatura aquellas estrategias digitales que tienen que adoptar las
PYMES. Métodos y herramientas: revision literaria como Redalyc, Scopus,
ELSEVIER, Springer y Taylor & Francis Online. Resultados: se identifican cinco
areas principales agrupadas en tres dimensiones, concluyendo que las PYMES
pueden ingresar a los negocios digitales. Por otro lado, Paye (2017) en su tesis
Implementacion del marketing digital como estrategia para el incremento de las
ventas de la empresa vitivinicola Santa Fe del distrito de Santa Maria — 2016, tuvo
como objetivo determinar el nivel de implementacion de marketing digital como
estrategia para el incremento de ventas de la empresa vitivinicola Santa Fe del
distrito de Santa Maria — 2016. Su disefio es no experimental transversal, el
enfoque mixto cuantitativo y cualitativo, con nivel de investigacion correlacional. La
poblacién fue de 33,496 pobladores y muestra 380. Resultados: el 61% alcanzaron
un nivel medio en Marketing Digital. Concluyendo que el marketing digital influye
como estrategia para el incremento de las ventas. Los trabajos previos
internacionales que se tomaron son los siguientes: Caiazza y Bigliard (2020) nos
indicaron en su investigacion “Web Marketing in Agri-food industry: challenges and
opportunities”. El objetivo de su investigacion era demostrar el impacto de la
evolucion de empresas agroalimentarias con una revision bibliografica del
marketing web. En donde se analiz6 muestras de 700 articulos de marketing y
negocios, con el resultado del desarrollo de un modelo integral que incluye todos
los principales aspectos relacionados con el marketing web, llegando a la
conclusibn que las empresas agroalimentarias han ido modificando
progresivamente sus estrategias de marketing en sistemas digitales, esto debido a
la gran demanda del internet, en donde su uso comercial ha generado tendencia
superando expectativas sobre los modelos tradicionales de
comercializacién. Moncayo, Garcia y Salazar (2020) en su tesis “Estrategias de
marketing digital. Caso de estudio Puerto mar S.A”, cuya investigacion fue crear
estrategias de marketing digital para aumentar los ingresos de ventas mediante la
exportacion del pescado atun. Su disefio es cuantitativo y cualitativo. La poblacion
fue de 24 empresas. La muestra de estudio fue realizada mediante datos
estadisticos de venta y un planteamiento estratégico empresarial, se uso la
encuesta y audiencia con los trabajadores de la empresa como técnicas de

investigacion, cada una con su respectivo instrumento de recoleccion de
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informacion. Resultados: El calculo de uso de marketing digital resulto con el 92%
considerando que promueven las ventas. Esto permitié recaudar una base de
fundamentacién tedrica, concluyendo que la fase de resultados es positiva de
tacticas de mercado. Fransi, Salla, Rosell y Daries (2019) precisaron en su
investigacion “Rural cooperatives in the digital age: An analysis of the Internet
presence and degree of maturity of agri-food cooperatives' e-commerce”. En su
disefio de andlisis de contenido y dimensiones de informacién, comunicacion,
comercio electronico cientifico. Donde participaron 104 empresas de Catalonia
demostraron, se determind que al no innovar en sus paginas web y no brindar
opciones de compra, limitan al usuario interactuar, siendo una desventaja para
obtener informacion y desarrollarse mas econdmicamente. Bianchi y Mathews
(2016) en su investigacion “Internet marketing and export market growth in Chile”.
El objetivo de su investigacion fue determinar las capacidades comerciales de las
pequefias empresas. En donde la poblacion de muestra participé 204 grupo de
empresas exportadoras chilenas, en donde se concluyé que el uso del internet en
el &mbito comercial, aumenta las negociaciones y las exportaciones.Low, Ullah,
Shirowzhan, Sepasgozar y Lin Lee (2020) en su articulo de investigacion “Smart
Digital Marketing Capabilities for Sustainable Propetary Devolpment: A Case of
Malaysia”, el objetivo de su investigaciéon fue analizar los principios y practicas en
la comercializacion digital. En donde participaron 279 empresas, concluyendo que
el resultado del marketing digital se ha implementado en varias industrias a nivel
mundial, permitiendo obtener informacion de forma eficaz en tiempo real. Respecto
a las teorias relacionadas al estudio de las categorias marketing digital y
exportacion consideramos, en primer lugar, a la categoria marketing digital en
concordancia con (Selman, 2017), quien menciono que dicha accion supera la
transaccion online debido, que, a la vez, permite mostrar los productos y/o servicios
gue ofrece la empresa hacia el posicionamiento de la marca. Por ello, el marketing
digital se basa en las 4F, que son: Flujo: es la dinamica que un sitio web propone
al visitante. Es decir que el usuario se debe sentir atraido por la interactividad que
genera una pagina web que capte la atenciébn al ofrecer valor afadido.
Funcionalidad: La navegabilidad tiene que ser facil para el usuario; de esta manera,
la organizacion previene que el sitio debe captar su atencion y evitar que abandone

la pagina. Feedback: Debe haber una interactividad con la empresa-usuario a
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través de los conocimientos y experiencias de los clientes para satisfacer sus
necesidades construyendo una relacion de confianza. Las redes sociales ofrecen
una excelente oportunidad para esto. Fidelizacion: La fidelizacion consiste en lograr
gue la relacion con el visitante se extiende a largo plazo logrando la entrega de
contenidos atractivos para el usuario (Selman, 2017). El marketing digital, también
llamado marketing electrénico o e-markerting, engloba buena parte de los usos
propios de la esfera de los negocios. surge por el crecimiento del mercado a través
del Internet, es una herramienta propia de las economias de mercado. En concreto,
comprende la utilizacion de internet, las redes de telecomunicacion y las
tecnologias digitales relacionadas para conseguir los objetivos de marketing de la
organizacion (Rodriguez, 2014). De tal modo que, es el conjunto de herramientas
y estrategias digitales para ayudar en la solucién a las necesidades del mercado
produciendo beneficios. Segun, Castafieda y Zambrano (2018) sobre la evolucién
del marketing digital el cual surgido en 1990 transformando la forma como las
empresas empleaban la tecnologia en sus negocios, cambiando el procedimiento
de adquisicién de productos y servicios. Hoy el 60% de las compras que lleva a
cabo el consumidor lo realiza sin entrar en contacto con el vendedor. Sus
herramientas mas utilizadas incluyen el Marketing de Contenido, Email Marketing,
redes sociales, optimizacion de conversion (CRO), Marketing de Busqueda (SEM),
entre otras. Wang (2020) nos detalla que las capacidades del marketing digital han
generado grandes cambios generando una mejor relacion de comunicacion en las
empresas con sus proveedores, clientes nacionales como internacionales, a su vez
les permite obtener informacion actual por medio de sus plataformas virtuales
siendo un gran factor que usan para mejorar sus operaciones. Segun (Kotler y
Armstrong, 2008) nos detallaron sobre el marketing, como “un evento de interaccion
de la sociedad y administrativo mediante el cual las personas obtienen lo que
guerian comprar o lo que tenian pensado a través de la innovacién y el intercambio
de bienes y servicio con otros sectores y personas”. Por otro lado, las subcategorias
del marketing digital segun Rodriguez (2014) son: canales, redes sociales,
relaciones digitales y tecnologia digital. A continuacion, Herhausen, Miocevic,
Morgan y Kleijnen (2020) nos comentan que los canales, ha creado un dinamismo
entre el consumidor y las empresas, en donde la creacion de paginas web para

ofrecer sus productos intensifica la participacion de las capacidades de comercio
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electrénico y marketing digital generando que las empresas exportadoras obtengan
datos en tiempo real; asi de esa manera van beneficiAndose en sus ventas. En
cuanto a los canales online (Castro, 2017), nos comenta que para los consumidores
les parece practico y sencillo comprar por medio de los canales online, en donde
se sienten en un ambiente igual de atractivo y comodo al comprar en una tienda
fisica. Segun, Colvée (2018) nos detallé que el marketing digital y la tecnologia
digital ha evolucionado rapidamente como lo ha hecho la sociedad y las empresas,
la tercera parte de la poblacién mundial ya es internauta que se conectan asi a todo
el mundo. El mercado electrénico es una gran opcién para apoyar a las Pymes. Sin
duda, con el uso del internet se puede hacer mucho con poca inversion. Se ha visto
cdmo empresas que no tenian conocimiento sobre el mundo digital se atrevieron a
invertir de a pocos en este sector y hoy ya cuentan con perfiles en redes sociales
como también comunidades digitales. También, Herhausen, MioCevi¢, Morgan y
Kleijnen (2020) nos indicaron que el uso de redes sociales, es un medio
comunicacion a través de plataformas y servicios donde los clientes van en busca
de informacion con otras personas en blogs o comunidades sociales digitales de
esa manera van compartiendo sus ideas, siendo el cambio de informacion muy
importante para tanto para los consumidores y las empresas. Por ello el sector
empresarial aprovecha también la tecnologia para ampliar las capacidades de
ventas mediante las plataformas sociales obteniendo ingresos monetarios. Segun
Iturralde (2016), sostiene que el disefio del mensaje de las redes sociales para el
marketing debe ser estudiado con la finalidad de integrar temas de interés,
principalmente comerciales, la informacion presentada debe contener
componentes que al usuario le sea de utilidad. También, Bricio, Calle y Zambrano
(2018), comentan que las redes sociales se han vuelto un método muy eficaz que
proveen y promueven todo tipo de marketing hacia una empresay a su vez generan
conexién entre los usuarios. Asi mismo Herhausen, MioCevi¢, Morgan y Kleijnen
(2020) sefialaron que las relaciones digitales, se define como un mecanismo de
relacion de suministros, relacion con los empleados y relaciéon entre las empresas,
donde la interaccion todos ellos genera una gran colaboracion para la respuesta en
comunicacién atras ves plataformas de reuniones virtuales teniendo una gran
ventaja en hacer crecer sus ventas y aumentar contactos. Segun Fonseca, Porras,

Vargas y Vallalobos (2019), nos define que el mercado digital es como un sitio web
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en el cual ofrecen diferentes funciones comerciales. Existen actualmente empresas
gue acuden a €l ya que se ha vuelto un método practico para vender y comprar
productos. Por otro lado, Rivoir (2020) indico que la Tecnologia digital transformo
la manera en que los individuos se comunican como el telegram, Instagram,
WhatsApp, Modifican las practicas educativas reduciendo las desigualdades
educativas. Segun Quiroga, Murcia y Ramirez (2016), nos detallan que este avance
de la tecnologia en la era digital, es una fuente de oportunidades para las empresas
y clientes internacionales dentro del mundo del ciberespacio para que puedan
obtener informacién detallada y productos deseados. Para Hardwick, J. y Anderson,
AR, (2019), la videoconferencia es una plataforma para facilitar la cognicién y el
apoyo afectivo en el compromiso entre proveedores y clientes B2B cuando la
distancia es una barrera. De igual manera sobre la categoria exportacion tenemos
a Minervini, N. (2015) indico que no es el objetivo obtener sencillamente la
facturacion: es una aliada importante en la estrategia de la empresa para tornarse
mas competitiva. Siendo su mayor ventaja permitir confrontar la realidad de la
empresa con otras realidades, competidores y exigencias: es una forma de elevar
el nivel de conocimientos. Es la mejor escuela de competitividad. Segun en la
Actualidad Empresarial (2018) Indicaron tres tipos basicos de exportacion:
Exportacion indirecta, responde a que toda tarea de comercializacion es realizada
por otras organizaciones intermediarias.  Exportacién directa, los mismos
empresarios llevan a cabo sus actividades exportadoras de investigacion de
mercados, a través de su departamento de exportacion, tales como la distribuciéon
fisica, documentacion de la exportacion, fijacidbn de precios, etc., siendo las tres
formas principales para exportar directamente son: la venta directa, la utilizacién de
un agente o distribuidor y el establecimiento de una subsidiaria comercial. La
exportacion concertada, consiste en la utilizacion de la red de ventas de otra
compafiia (la canalizadora), ElI cual es util para productos de distribucion
complementarios, consorcio de exportacion, Joint-venture Internacional que son
asociaciones formadas por dos 0 mas empresas procedentes de diferentes paises,
y la creacion de alianzas estratégicas. Cotarelo y Calderdn (2017) precisaron que
los éxitos en las exportaciones tienen dos enfoques relacionados en el aspecto
econdmico y la satisfaccion. En donde también se comprende el cambio y los

nuevos tipos de intereses y necesidades de los consumidores a nivel mundial,
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siendo la adaptacién constante la clave del éxito en el mercado internacional.
También, Villena Manzanares (2016) detall6 que el intercambio de bienes
internacional se considera un éxito empresarial exportador donde permite que a
través de estrategias aumente los ingresos de las empresas, generando
rentabilidad; como también se encontrara puntos que contribuiran al éxito de las
exportaciones, en donde estos determinantes incurren a un aumento o disminucion
de la medida de acorde al contexto y en el estado de como se encuentre la
empresa, siendo el conocimiento y contribucion de Michael Porter lo que se orientan
mas al éxito exportador. Segun Collantes (2019), nos comenta que se considera
entre los mas importantes el régimen de exportacion definitiva ya que el exportador
llega a ser el mas beneficiado, con bonos econémicos que no estan sujetos a
obligaciones tributarias. Siendo asi una compensacién por el sobrecosto del pais y
no la competencia. Asi mismo, Palacios Duarte y Saavedra Garcia (2016) nos
indicaron que el desempefio exportador califica a la empresa por los afios que de
sus exportaciones en un determinado tiempo. En donde las puntuaciones dan a
detallar que la constancia es un factor del éxito de las exportaciones, asi da a
demostrar que las empresas han tenido la destreza de mantener sus ventas con
los mercados internacionales. También, Torres (2016) sefala que el analisis de
montos de exportacién son todos los gastos en que debe incurrir el exportador,
hasta dejar el producto a disposicién del comprador, dependiendo de las
condiciones pactadas. También, Cevallos (2018), indica que la captacion de
mercados es un aspecto del proceso de comercializacion decisivo para pymes
debido que el alto grado de competitividad y la globalizacion en un mundo
cambiante exige que todas las decisiones que se consideren en la seleccion de un
canal de distribucion deben ser las mas idoneas a fin de aumentar los beneficios y
disminuir los riesgos. Asi mismo, Cevallos (2018), también indica que la captacion
de un cliente comienza desde el primer contacto que se tiene con él, bien sera
porque se acercé a la empresa o un vendedor se acerco a €l a su hogar o lugar
donde labora, con la finalidad de generarle una necesidad al cliente. Para
Santisteban (2016), nos indica que para la satisfaccion del cliente se tiene que tener
en cuenta las caracteristicas del procesamiento del producto, como también
parametros de calidad que garanticen que es un buen producto y generarle al

cliente esa comodidad con lo que desea adquirir y asi darle un impacto positivo.
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Por otro lado, las subcategorias de exportacion segun Minervini (2015) son:
Continuidad exportadora, Dinamismo exportador, Diversificacion de mercados y
Condicién de acceso de mercados. Segun Palacios y Saavedra (2016), nos detallan
gue la continuidad exportadora (CE) es la proporcion de afios que exporté una
empresa en un determinado tiempo. (...) a mayor continuidad de exportaciones es
un rasgo de éxito exportador, porque nos detalla que la empresa ha tenido la
capacidad de sostenerse en el tiempo su presencia en mercados internacionales.
Garcia (2016), nos indica que el dinamismo exportador se mide a través de factores
gue a su vez mide el incremento de las exportaciones de las empresas en términos
de tasas de variacién. Asi mismo, Alvarez y Myro (2018) nos indican que la
diversificacion mercados nos permite optar por oportunidades que ofrece el
comercio en mercados dindmicos y a su vez se adquieren experiencias para las
empresas lo cual le permitird mejorar su competitividad, o hacer que tengan
diferenciacion en productos segun funcibn a mercados, como en calidad y
caracteristicas. Una estrategia adecuada por las empresas parece también
alentarlas a las exportaciones. También, Jiménez, J. (2018) infiere que, para
acceder a los mercados, se busca de manera correcta y sostenible formar redes
solidarias enfocadas a la comercializacion de productos propios de la regién, como
organicos y saludables. MINCETUR (2016), afiade que los tramites nacionales
administrativos para la exportacion han sido identificados como un tema clave en
la cadena debido a la coordinacién entre el Servicio Nacional de Sanidad Agraria
(Senasa) y Aduanas al momento de hacer los procesos inspeccion y verificacion de
la carga. La inspeccion de ambas instituciones es necesaria cuando se trata de
productos agricolas debido a que el exportador debe acudir a Senasa para obtener
los documentos necesarios como el Certificado Fitosanitario, Certificacion
fitosanitaria de lugares de produccién, Certificacion de plantas de tratamiento y/o
empaque y Certificacion de tratamiento de frio para productos de exportacion.
Senasa debe hacer la inspeccion de las condiciones del contenedor en el cual se
exportara el producto, en la planta o en los depdsitos temporales (extraportuarios y

portuarios).
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lIl. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

El trabajo de investigacion fue un enfoque cualitativo segun Cuenya y Ruetti (2010),
este busca comprender los fendmenos dentro de su contexto usual, se basa en las
descripciones detalladas de situaciones, eventos, personas, interacciones,
comportamientos observados, documentos, y demas fuentes que persigan el fin de
pretender no generalizar los resultados.

Fue de tipo aplicada porque ayudara a resolver un problema establecido, de
acuerdo con (Hernandez, Fernandez, & Baptista. (2014, pag. 102). La investigacion
se orientd por el modelo conceptual-inductivo, para comprender la vida social del
sujeto de investigacion a través de los significados desarrollados por este Katayama
(2014).

Asumiendo el Paradigma de la investigacion cientifica interpretativo, acorde con
Oseda, Hurtado, Zevallos y Vargas (2018, p. 24).

Tabla 1

Caracteristicas del paradigma cualitativo - interpretativo y sus dimensiones

Dimension Interpretativo (Cualitativo)

Fundamentos Fenomenologia, teoria interpretativa.

Naturaleza de la realidad Dindmica, multiple, holistica, construida,
divergente.

Finalidad de la investigacion | Comprender e interpretar la realidad, los
significados de las personas, percepciones,
intenciones, acciones.

Relacion sujeto-objeto Dependencia. Se afectan. Implicacion
investigadora.

Valores Explicitos Influyen en la investigacion.

Teoria - practica Relacionadas. Retroalimentacion mutua.

Criterios de Calidad Credibilidad, confirmacion, transferibilidad

Técnicas: instrumentos vy | Cualitativo, descriptivos. Investigador principal

estrategias instrumento. Perspectiva participantes.

Analisis de datos Induccidn, analitica, triangulacion.

Nota: Adaptado de “Métodos y técnicas de la Investigacion Cualitativa”, por Oseda, D; Hurtado, D;
Zevallos,L; Santacruz, A; Quintana, J; Zacarias, C. (2018, p. 26). Pera.

El paradigma interpretativo aplica el método inductivo porque para su interpretacion
parte de la opinién y situacion de los sujetos investigados sobre los hechos
investigados. Por ello, (Carr y Kemmis, 1988,103-1 04) indican la validez de la
construccion teodrica del investigador por haberse construido de los supuestos
explicitados por los propios participantes
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Disefio estudio de caso, porque el uso de la teoria es como una modalidad de
busqueda empirica que se adecua para estudiar problemas practicos o situaciones

especificas. Naupas, Mejia, Novoa & Villagbmez (2014).
3.2. Categorias, Subcategorias y matriz de categorizacion.
Tabla 2

Analisis de los procesos del marketing digital y la exportacion

3.3. Escenario de estudio

Empresas de Lima Agroindustriales. Para Carlessi, Romero y Séenz, (2018) el
escenario es lugar o ambiente (natural), o contexto, donde ocurren los fenébmenos
gue se estudian. A continuacién, se detallara en la tabla 3 las empresas a ser

entrevistadas.

Tabla 3

Empresas seleccionadas a entrevistar

Principales
N° Empresas
Productos

Agroexportacion de
1 Empresa A )
Arandanos

Agroexportacion de
2 Empresa B i .
Camu Camu

Agroexportacion
3 Empresa C
Uva

Agroexportacién
4 Empresa D
Mango

Agroexportacion
5 Empresa E
Esparrago

Nota: Elaboracién Propia
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3.4. Participantes
Romero y Séenz, (2018) hacen alusiéon a los participantes como los sujetos o

individuos que participan como elementos de muestra.

Es asi que los participantes involucrados para el presente trabajo de investigacion
fueron 70 representantes de las areas administrativas de las empresas, las cuales

participaron en una entrevista programada.

3.5. Teécnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.5.1. Técnicas

Falcon y Herrera (2005) nos indican que la técnica de recoleccion de datos es un
proceso particular en donde se obtiene informacion, en donde la aplicacion de
alguna técnica nos conlleva a obtener informacién, en donde se asegura mediante
una herramienta. La técnica que se aplico fue la entrevista no estructurada y el
andlisis documentario de fuentes primarias de las exportaciones del sector
agroindustrial.

Dulzaides y Molina, (2004) nos comentan que el andlisis documentario es una
técnica de investigacion, en donde se abarca una serie de informacién mediante
documentos de una manera sistematica unificada, donde se analiza cada proceso
para obtener un resultado claro.

3.5.2. Instrumento de recoleccion de datos

El instrumento que se ha utilizado para la recopilacién de datos fue: la guia de
entrevista, Murillo (2013) nos indica que es un documento que contiene los temas,

preguntas sugeridas y aspectos a analizar en una entrevista.

3.6. Procedimientos

Para la presente investigacion de estudio se realiz6 los siguientes procedimientos,
los cuales se describen a continuacion: Se procedio a determinar a los participantes
para determinar la muestra que sera objeto de investigacion, la cuales seran cinco
empresas de agroexportacion ubicadas en Lima. Seguidamente se elaboraran las
entrevistas de acuerdo a la informacion recopilada. Para realizar las preguntas de
la entrevista, se tomo en consideracion fuentes tedricas, para luego después de
revisar fuentes primarias y secundarias de informacion mediante libros, articulos

cientificos y tesis relacionados a nuestras variables poder realizar la recopilacion
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de toda la informacién sobre nuestra primera categoria marketing digital y segunda

categoria exportacion.

3.7. Rigor cientifico

Se considera importante en el trabajo de investigacion el estudio del rigor, ya que
se pretende dar a conocer propésitos claros y la aplicacién de un método de
investigacién coherente con el fendmeno a estudiar y la necesidad social, con la
seleccion de los sujetos, los instrumentos y las relaciones que establece el
investigador con las personas.

De esta manera la presente investigacion mantendra una correcta coherencia entre
las interpretaciones. La cual otorga fiabilidad a la investigacion cualitativa, aplicando

para ello:

a) Confiabilidad y Validez; El resultado se produce cuando se aplica de manera
repetida del instrumento al mismo sujeto, ello nos indica el grado de
confiabilidad y la validez se refiere al grado en el que un instrumento mide lo
gue se desea medir. Por esta razén es muy importante que los investigadores
deban averiguar u obtener la confiabilidad y validez del instrumento utilizado
en su estudio, debido que, si los datos obtenidos no son confiables y validos,

los resultados merecen poco interés (Santos, 2017).

b) credibilidad; El rigor cientifico en base a la credibilidad implica la valoracion
en el cual una investigacion puede ser reconocida como fiable, por ello, es muy
importante la pesquisa de argumentos confiables que puedan ser demostrados
en los resultados de la investigacion, en armonia con el proceso seguido de la
investigaciéon. (Suarez, 2007), con el aporte de esta investigacion se dara a
conocer la veracidad de la influencia de las redes para las agro exportaciones
basadas en experiencias de las empresas entrevistadas.

c¢) La conformidad; se daré a conocer el rol del investigador a lo largo del estudio
a realizar y determinar sus alcances y condicionamientos para analizar los
posibles acontecimientos o vivencias de los participantes. Norefia, Alcaraz,
Rojas y Rebolledo 2017). De esta manera se podra demostrar que el
investigador jugara un rol muy importante a lo largo de las observaciones e

interacciones con los contribuyentes del estudio de esta investigacion.
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3.8. Método de anélisis de datos

La elaboracion del trabajo ha tenido como proposito averiguar informaciéon que
respalde la investigacion, se utilizaron articulos cientificos, libros y se utilizd
palabras claves como: marketing digital, exportacion, canales, dinamismo
exportador, en las bases de Scopus, Google Académico y repositorios de tesis, se
ha tomado en consideracion solo documentos cientificos nacionales como
internacionales de los ultimos cinco afos con la finalidad de elaborar y llevar la
investigacién de manera eficiente. Cabe mencionar que el proceso para elaborar la
investigacion, se desarroll6 mediante la recopilacion de informacion de teorias
relacionadas, estudios previos para poder elaborar el cuadro aprioristico finalizando

con el analisis de interpretacion para documentarlo.

3.9. Aspectos éticos

En el presente trabajo de investigacion se realiz6 con el esquema metodolbgica de
la linea de investigacion de la Universidad Cesar Vallejo, a su vez se detallo las
fuentes de informacion para poder sustentar la investigacion aplicando el formato
APA. En donde también se uso el programa Turnitin, para evaluar la similitud de
nuestra investigacion y las fuentes investigadas para verificar la veracidad del

trabajo, de esa manera cumplir con las normas de investigacion de la Universidad.

25



IV. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1 Resultados del analisis de las categorias y subcategorias

A partir de la problemética se determind las categorias, subcategorias, preguntas y
opiniones que fueron delimitAndose a partir de la informacién recogida en las
investigaciones de los estudios empiricos sobre marketing digital y exportacion, asi
como, de textos tedricos consultados, orientados de acuerdo a los objetivos

propuestos:
Objetivo general:

Describir e interpretar la presencia del marketing digital en la exportacion de las

empresas agroindustriales, Lima-2021.
Categoria marketing digital

De acuerdo a las setenta (70) opiniones de los entrevistados representantes de las
empresas, respecto a la subcategoria canales, todas las empresas mencionan que
tienen canales digitales que los consideran importantes, que les permite mejor
captacion de clientes. También, en relacion a la subcategoria redes sociales,
indican que éstas influyen en el desempefio de las empresas, por lo que casi la
totalidad de los colaboradores las conocen y saben usarlas; sefialando si que
algunos usan la mensajeria automatica y otros no lo que denota la necesidad de
mayor especializacion e innovacion. Asi mismo, respecto a la subcategoria
relaciones digitales, todos comentan que son imprescindibles para el desarrollo
empresarial, como un sitio web, videos digitales y plataformas digitales. Por ultimo,
considerando la subcategoria tecnologia digital, todos exponen que ésta ha
permitido el fortalecimiento de la comunicacién en la empresa, por lo que la
empresa otorga dispositivos moviles a los colaboradores y, mas aun, se da
importancia al uso de la web para interactuar con los clientes para el conocimiento

de los productos y el proceso de su produccion.

A continuacion, la siguiente tabla presenta las opiniones en porcentaje, de los

entrevistados.
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Tabla 4

Describir e interpretar la Categoria marketing digital con sus subcategorias de las

empresas agroindustriales, Lima-2021

Subcategorias Frecuencia Porcentaje
Subcategoria canales 15 21.43%
Subcategoria redes sociales 20 28.57%
Subcategoria relaciones digitales 20 28.57%
Subcategoria tecnologia digital 15 21.43%

Total 70 100.00%

Fuente: resultado del instrumento/ Elaboracion propia

En el analisis de la categoria sobre marketing digital, sobre setenta (70) opiniones
analizadas los entrevistados manifiestan que, quince (15) opiniones se encuentran
en la subcategoria canales, veinte (20) en la subcategoria de las redes sociales, un
28.57% evidencia que veinte (20) opiniones en la subcategoria de las relaciones
digitales y quince (15) opiniones en la subcategoria tecnologia digital, que permite
opinar que existe en la subcategoria redes sociales y relaciones digitales mayor
cuenta de opiniones, es decir, se usan mas.

Categoria exportacion

De las setenta (65) opiniones de los entrevistados, representantes de las empresas,
analizandolas en funcién de las subcategorias, comentamos, respecto a la
subcategoria dinamismo exportador, refieren algunos que han tenido una
continuidad exportadora anualmente, existiendo crecimiento en algunos casos,
alcanzando, inclusive, nuevos mercados y recuperando la inversion y obteniendo
mayor utilidad, durante varios afios, Ultimamente, también, aunque en menor
escala, pese al contexto de pandemia por el COVID 19, otros si una baja en el
volumen exportado, entendiendo todos que la innovacién es un factor importante
para el desarrollo empresarial al que brindan importancia. Ademas, resaltando que
la exportaciéon se realiza al cliente final por la acogida del producto en el mercado
exterior, por ser organico.En relacion a la subcategoria diversificacion del mercado,
todos coinciden que la calidad del producto es el eje fundamental, al lado de la
publicidad, que permiten diversificarse a la empresa, que luego, es el camino para
lograr la fidelizacion del cliente. Considerando la subcategoria el acceso al mercado
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sefialan que hubieron condiciones para el ingreso del producto por su demanda y
calidad, claro, cumpliendo los requisitos minimos y las certificaciones necesarias.
A continuacion, la siguiente tabla presenta las opiniones, en porcentaje, de los
entrevistados:

Tabla 5

Describir e interpretar la Categoria exportacion de las empresas agroindustriales,
Lima-2021

Categorias . :
g Frecuencia Porcentaje
Subcategoria dinamismo exportador 30 46.15%
Subcategoria diversificacion de mercados 20 30.77%
Subcategoria condicion de acceso de mercados 15 23.08%

Total 65 100.00%

Fuente: resultado del instrumento/ Elaboracion propia

En el andlisis de la categoria sobre exportacion, sobre setenta (65) opiniones
analizadas los entrevistados manifiestan que, treinta (30) opiniones se encuentran
en la subcategoria dinamismo exportador, veinte (20) en la subcategoria
diversificacion de mercados, un 30.77% evidencia que veinte (15) opiniones en la
subcategoria condicion de acceso de mercados, que permite opinar que existe en
la subcategoria dinamismo exportador mayor cuenta de opiniones con un 46.15%.
En concordancia con lo expuesto, se comenta que el marketing digital y la
exportacion, en las empresas estudiadas, muestran acciones conjuntas que han
permitido el desarrollo empresarial, al conjugarse la atencion a los canales digitales
con el uso imprescindible de las relaciones digitales con el sustento de las
tecnologias digitales, fortaleciendo todos ellos la comunicacion; que impulsaron el
dinamismo exportador en base a la calidad del producto, el uso de la innovacién
cumpliendo los requisitos vy certificaciones solicitadas por el mercado exterior,
logrando un ritmo de mayor esportacion, en algunos casos, que permitio la
diversificacion y mayor acceso a los mercados, como en otros casos, una baja en
el volumen de exportacion por efectos de la pandemia declarada por el COVID 19.

Objetivos especificos:
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Objetivo especifico 1

Describir e interpretar la presencia de los canales en el dinamismo exportador de

las empresas agroindustriales, Lima-2021.Respecto a la subcategoria canales,

todas las empresas mencionan que tienen canales digitales que los consideran

importantes, que les permite mejor captacion de clientes. Asi mismo, refieren
algunos que han tenido una continuidad exportadora anualmente, existiendo

crecimiento en algunos casos, alcanzando,

inclusive, nuevos mercados y

recuperando la inversién y obteniendo mayor utilidad, durante varios afios,

dltimamente, también, aunque en menor escala, pese al contexto de pandemia por
el COVID 19, otros si una baja en el volumen exportado. Permitiendo comentar que

ambas subcategorias al potenciarse al mismo tiempo logran mejores resultados.

Las siguientes tablas, matrices y figuras respaldan el comentario.

Subcategoria canales

Matriz 6

Describir e interpretar la aplicacién de la subcategoria de los canales en las

empresas agroindustriales, Lima-2021

" Preguntas Opinién Cuenta Cédigo

1]

3 opidnei‘én

o

(S

w

E1 | 1. ¢stiene oficina de ventas presenciales y | Si contamos con ambos | 1 Si cuentan con
canales digitales de venta? ¢influye en la | canales, presencial y digital, y oficina de
participacion en los mercados? claro que influye ya que nos venta y

permite  llegar a  otros canales
mercados de manera mas digitales
rapida.

E2 | 1. ¢stiene oficina de ventas presenciales y | Si contamos con oficinas | 1
canales digitales de venta? ¢influye en la | presenciales y canales
participacion en los mercados? digitales, si influye

permitiéndonos llegar a mas
mercados.

E3 | 1. ¢stiene oficina de ventas presenciales y | si contamos con canales | 1
canales digitales de venta? ¢influye en la | digitales de venta y oficinas de
participacion en los mercados? venta presenciales.

E4 | 1. ¢stiene oficina de ventas presenciales y | Contamos con canales de | 1 Cuentan con
canales digitales de venta? ¢influye en la | venta presencial, con respecto oficina
participacion en los mercados? a canal digital se esta por presencial y

implementar el proximo afio. sin canal
digital con
opcion a venta

E5 | 1. ¢;tiene oficina de ventas presenciales y | Solo contamos con oficinas de | 1

canales digitales de venta? ¢influye en la
participacion en los mercados?

ventas presenciales, si influye
en nuestra cartera de clientela
y en participacion de mercados
nacionales.
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El

2. ¢Considera usted que el uso de los
canales online es importante para su
empresa para atraer trafico altamente
cualificado y mejorar los motores de
busqueda en las plataformas digitales?

Desde luego que si, hoy en dia
es un factor importante contar
con esta clase de canal.

Si  considera
importante el
uso de
canales online

E2

2. ¢Considera usted que el uso de los
canales online es importante para su
empresa para atraer trafico altamente
cualificado y mejorar los motores de
busqueda en las plataformas digitales?

Claro que si, en la actualidad
es muy importante contar con
este tipo de canales.

E3

2. ¢Considera usted que el uso de los
canales online es importante para su
empresa para atraer trafico altamente
cualificado y mejorar los motores de
busqueda en las plataformas digitales?

Si totalmente

E4

2. ¢Considera usted que el uso de los
canales online es importante para su
empresa para atraer trafico altamente
cualificado y mejorar los motores de
busqueda en las plataformas digitales?

Si es importante porque ayuda
al cliente que este informado.

E5

2. ¢Considera usted que el uso de los
canales online es importante para su
empresa para atraer trafico altamente
cualificado y mejorar los motores de
busqueda en las plataformas digitales?

Si de todas maneras nos
facilita estar al en contacto con
nuestros clientes para que
tengan una adecuada
informacién y aclarara las
dudas necesarias.

El

3. ¢considera usted que
multicanales tienen mejor
clientes?

las empresas
captacion de

Desde luego, es una ventaja
frente a otras empresas que
solo tienen presencia fisica.

E2

3. ¢considera usted que
multicanales tienen mejor
clientes?

las empresas
captacion de

Desde luego, es una ventaja
frente a otras empresas que
solo tienen presencia fisica.

E3

3. ¢considera usted que
multicanales tienen mejor
clientes?

las empresas
captacion de

Si totalmente

Si de todas
maneras es
una ventaja
frente a otras
empresas

E4

3. ¢considera usted que
multicanales tienen mejor
clientes?

las empresas
captacion de

Si porque es una estrategia de
marketing nos ayuda para
aumentar las oportunidades
interactuar con el comprador.

Si porque es
una estrategia
de marketing

E5

3. ¢considera usted que
multicanales tienen mejor
clientes?

las empresas
captacion de

Desde mi punto de vista si
porque se busca crear
estrategias mas consolidadas.

TOTAL ‘ 15

NOTA: Elaboracion propia

De acuerdo con la matriz 6, las E1P1, E2P1, E3P3 cuentan con oficinas de ventas

presenciales y pagina web con opcién de venta, respecto a la E4P1 y E5P1 solo

cuentan con oficinas de venta y sus paginas web no tienen opcién de venta, pero

estan por implementarlo en los siguientes afios. Asi mismo, las empresas E1P2,

E2P2, E3P2, E4P2 y E5P2 sefialan que los canales online si son importantes en la

actualidad, les permite que sus clientes estén informados con lo que desean

brindar. También, las E1P3, E2P3, E3P3 consideran que la captacion del cliente es

mejor en las empresas multicanales.

Tabla 7

Descripcidn e interpretacion de la presencia de la subcategoria canales
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Cdédigo Frecuencia Porcentaje
Si cuentan con oficina de venta y canales digitales 3 20.00%
Cuentan con oficina presencial y sin canal digital con opcion a venta 2 13.33%
Si considera importante el uso de canales online 5 33.33%
Si de todas maneras es una ventaja frente a otras empresas 3 20.00%
Si porque es una estrategia de marketing 2 13.33%
Total 15 100,00%

Fuente: resultado del instrumento/ Elaboracién propia

Figura 1

Representacion de la pregunta 1, 2y 3

= Si cuentan con oficina de venta

y canales digitales

= Cuentan con oficina presencial y
sin canal digital con opcidn a

venta

= Si considera importante el uso

de canales online

Si de todas maneras es una
ventaja frente a otras empresas

= Si porque es una estrategia de

marketing

En la Tabla 7 y figura 1, representan las respuestas de los entrevistados en donde

un 20% (3) si cuentan con oficina de venta y canal digital de venta, un 13.33 % (2)

solo cuenta con oficinas de venta sin opcion de canal digital para vender; Un

33.33% (5) si consideran importante el uso de canales online. Pero las empresas

multicanales que representan el 20% (3) consideran que es una ventajay el 13.33%

(2) consideran que es una estrategia de marketing.
Subcategoriadinamismo exportador

Matriz 8
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Describir e interpretar de la subcategoria dinamismo exportador de las

empresas agroindustriales Lima-2021

" Preguntas Opinién Cuenta de Cadigo

g opinién

Q.

I.IEJ

E1l | 15. ¢{Considera usted que su empresa ha | Asi es, por suerte no nos | 1 Si, tenemos
tenido una continuidad anual en sus | afectd la pandemia, hemos continuidad con las
exportaciones? tenido la suerte de seguir exportaciones

E2 | 15. ¢Considera usted que su empresa ha | Si tenemos continuidad con | 1
tenido una continuidad anual en sus | las exportaciones a pesar de
exportaciones? la coyuntura hemos

continuado con normalidad.

E3 | 15. ¢Considera usted que su empresa ha | En este segundo afio se ha | 1 En este segundo
tenido una continuidad anual en sus | tenido una baja de las afo baja en
exportaciones? exportaciones debido al exportaciones por

incremento del délar entre el incremento del
otros. délar.

E4 | 15. ¢Considera usted que su empresa ha | Si, pero en estos 2 (ltimos | 1
tenido una continuidad anual en sus | afios se ha tenido una
exportaciones? pequefia caida de las

exportaciones por la subida
del délar (costos, fletes entre
otros)

E5 | 15. ¢Considera usted que su empresa ha | Si se ha obtenido wun | 1 Si, tenemos
tenido una continuidad anual en sus | crecimiento mesurado mas continuidad con las
exportaciones? alld de las circunstancias exportaciones

econdémicas en la actualidad.

E1 | 16. ;Considera usted que para su empresa | Sidesde luego, la innovacion | 1 La innovacion
la innovacién le generaria mayor | facilita y complica, sabemos generaria  mayor
competitividad, interaccion y ventas en | que la competencia ha competitividad,
los mercados objetivos? llegado a mercados que interaccion y ventas

antes no estaban.

E2 | 16. ¢Considera usted que para su empresa | Desde luego que si la |1
la innovacién le generaria mayor | innovacion es muy
competitividad, interaccion y ventas en | importante hoy en dia, como
los mercados objetivos? también las empresas buscar

llegar a lugares estratégicos
donde otras empresas no
llegan.

E3 | 16. ¢Considera usted que para su empresa | Sitotalmente. 1
la innovacién le generaria mayor
competitividad, interaccion y ventas en
los mercados objetivos?

E4 | 16. ¢Considera usted que para suempresa | Si y también se podria | 1
la innovacion le generaria mayor | ingresar a nuevos mercados
competitividad, interaccion y ventas en | con la finalidad de
los mercados objetivos? posesionarnos.

E5 | 16. ¢Considera usted que para su empresa | Si estamos  totalmente | 1
la innovacién le generaria mayor | identificados con la
competitividad, interaccion y ventas en | innovacion ya que nos

los mercados objetivos?

permite ingresar a nuevos
mercados y ser mas
competitivos
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E1l | 17. ;Su empresa se enfoca mas al régimen | Asi es, exportamos Si, exportamos al
de exportacién definitiva? productos dirigidos al cliente cliente final.

final.

E2 | 17. ¢Su empresa se enfoca mas al régimen | Si, porque exportamos al
de exportacién definitiva? cliente final.

E3 | 17. {Su empresa se enfoca mas al régimen | Si
de exportacién definitiva?

E4 | 17. ;Su empresa se enfoca mas al régimen | Sl
de exportacién definitiva?

E5 | 17. ¢Su empresa se enfoca mas al régimen | Si, porque nuestro producto
de exportacion definitiva? va al cliente final.

E1l | 18. ;Considera usted que el crecimiento de | Por politica incrementamos Si, ha sido
sus exportaciones en el presente afio ha | nuestras exportaciones en favorable
sido favorable? 10% anual, esto si o si lo incrementamos

debemos respetar y lograr. nuestras
exportaciones

E2 | 18. ;Considera usted que el crecimiento de | En el presente afio ha sido
sus exportaciones en el presente afio ha | favorable hemos
sido favorable? incrementado las

exportaciones donde
buscamos mantenernos con
el porcentaje logrado.

E3 | 18. ;Considera usted que el crecimiento de | No, ha tenido un pequefio No, ha tenido un
sus exportaciones en el presente afio ha | declive, pero se supo pequefio  declive,
sido favorable? resolver pero se  supo

resolver

E4 | 18. ;Considera usted que el crecimiento de | No, se ha tenido una No, ha tenido una
sus exportaciones en el presente afio ha | pequefia caida en estos 2 pequefia caida.
sido favorable? Ultimos afios.

E5 | 18. ;Considera usted que el crecimiento de | Si hemos tenido un pequefio Si, ha sido
sus exportaciones en el presente afio ha | crecimiento mas alla de la favorable
sido favorable? coyuntura econémica, se ha incrementamos

mantenido el mismo precio nuestras
para no afectar a nuestros exportaciones
clientes.

E1l | 19. {Su empresa ha tenido un gran impacto | Desde luego que si, esto por Si, ha tenido un
de venta en paises extranjeros? ser un producto netamente gran impacto de

organico. venta en paises
extranjeros

E2 | 19. {Su empresa ha tenido un granimpacto | Claro que si, gracias a
de venta en paises extranjeros? nuestros  productos que

pasan por una seleccién de
calidad y un buen cultivo
para lograr nuestro producto
final.

E3 | 19. ({Su empresa ha tenido un gran impacto | Si totalmente
de venta en paises extranjeros?

E4 | 19. (Su empresa ha tenido un gran impacto | Respectos a precios de los
de venta en paises extranjeros? productos con otras

empresas si.
E5 | 19. ¢{Su empresa ha tenido un gran impacto | Aun no considerablemente, No
de venta en paises extranjeros? pero estamos en crecimiento considerablemente,
de nuestras exportaciones. pero las
exportaciones
estan en
crecimiento
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El

20. ¢Segln usted haciendo un andlisis
comparativo de sus montos exportados ha
ido mejorando con el tiempo?

Hemos tenido un periodo de
inversion el cual se va
recuperando lentamente.

Si ha ido mejorando
con el tiempo.

E2

20. ¢Segun usted haciendo un andlisis
comparativo de sus montos exportados ha
ido mejorando con el tiempo?

Si ha ido mejorando con el
tiempo.

E3

20. ¢Segun usted haciendo un andlisis
comparativo de sus montos exportados ha
ido mejorando con el tiempo?

Si ha ido mejorando con el
tiempo.

E4

20. ¢Segun usted haciendo un andlisis
comparativo de sus montos exportados ha
ido mejorando con el tiempo?

Si nos ha permitido a llegar a
conseguir nuevos mercados
y asi poder aumentar
nuestras exportaciones de
nuestros productos.

E5

20. ¢Segun usted haciendo un analisis
comparativo de sus montos exportados ha
ido mejorando con el tiempo?

Si ya que tenemos pocos
afios en el mercado se ha
obtenido un crecimiento

optimo que nos deja permite
seguir en ese crecimiento.

TOTAL | 30

De acuerdo con la matriz 8, las respuestas de las E1P15, E2P15 y E5P15 indican
que, tienen continuidad con las exportaciones, mientras E3P15 y E4P15 indican al
incrementar el dolar hubo una baja en las exportaciones. También, las empresas
E1P16, E2P16, E3P16, E4P16 y E5P16 Consideran que La innovacion generaria
mayor competitividad, interaccion y permite el ingreso a otros mercados para
incrementar las ventas, respecto a la E1P17, E2P17, E3P17, E4P17 y E5P17 se
enfoca al régimen de exportacion definitiva, exportando al cliente final, respecto a
las empresas E1P18, E2P18 y E5P18 sefialan que, ha sido favorable reflejandose
un incremento en sus exportaciones, mientras E3P18 y E4P18 tuvieron un pequeio

declive.

Asi mismo, respecto a la E1IP19, E2P19, E3P19 y E4P19 indican que, han tenido
un gran impacto de ventas en paises extranjeros, mientras E5P19 indica que, no
fue considerablemente, pero las exportaciones estan en crecimiento. También, las
E1P20, E2P20, E3P20, E4P20 y E5P20 consideran que, sus montos exportados

han ido mejorando con el tiempo.

Tabla 9

Descripcion e interpretacion de la presencia de la subcategoria dinamismo

exportador

Cddigo Frecuencia  Porcentaje
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Si, tenemos continuidad con las exportaciones 3 10.00%
Segundo afio baja en exportaciones por el incremento del délar. 2 6.67%
La innovacion generaria mayor competitividad, interaccién y ventas 5 16.67%
Si, exportamos al cliente final. 5 16.67%
Si, ha sido favorable incrementamos nuestras exportaciones. 3 10.00%
No, ha tenido una pequefia caida. 2 6.67%
Si, ha tenido un gran impacto de venta en paises extranjeros 4 13.33%
No considerablemente, pero las exportaciones estan en crecimiento 1 3.32%
Si ha ido mejorando con el tiempo. 5 16.67%
Total 30 100.00%

Fuente: resultado del instrumento/ Elaboracién propia

Figura 2
Representacion de la pregunta 15, 16, 17, 18, 19y 20

= Si, tenemos continuidad con las

exportaciones
= Segundo afio baja en exportaciones

3.32%

6.67% por el incremento del délar.
La innovacién generaria mayor
\ competitividad, interaccién y ventas
16.67% Si, exportamos al cliente final.
. 0
= Sji, ha sido favorable incrementamos
nuestras exportaciones.
16.67% = No, ha tenido una pequefia caida.
. 0
= Si, ha tenido un gran impacto de
venta en paises extranjeros
= No considerablemente, pero las

exportaciones estan en crecimiento
= Si ha ido mejorando con el tiempo.

De acuerdo con la Tabla 9 y figura 2, en la respuesta de las empresas indican que
un 10% (3) tienen continuidad con las exportaciones, un 6.67% (2) indican que, en
el segundo afio fue baja sus exportaciones debido al incremento del délar, un
16.67% (5) consideran que, la innovacion traeria competitividad, mayor interaccion
y ventas de los productos; Un 16.67% (5) indica que, , exportamos al cliente final,
un 10% (3) indica para las empresas ha sido favorable el incremento de las
exportaciones, mientras un 6.67% (2) indica que, ha tenido una pequefia caida en
las exportaciones; Un 13.33% (4) indica que han tenido un gran impacto de venta
en paises extranjeros, mientras un 3.32% (1) no fue considerable las
exportaciones, pero estan en crecimiento y el 16.67% (5) indican que, las

exportaciones han ido mejorando con el tiempo.
Objetivo especifico 2

35



Describir e interpretar la presencia de las redes sociales en la diversificacién de

mercados de las empresas agroindustriales, Lima-2021.

También, en relacion a la subcategoria redes sociales, indican que éstas influyen

en el desempefio de las empresas, por lo que casi la totalidad de los colaboradores

las conocen y saben usarlas; sefialando si que algunos usan la mensajeria

automatica y otros no lo que denota la necesidad de mayor especializacion e

innovacion. |, respecto, a la diversificacion de mercados, todos coinciden que la

calidad del producto es el eje fundamental, al lado de la publicidad, que permiten

diversificarse a la empresa, que luego, es el camino para lograr la fidelizacion del

cliente. Lo que significa, que ambas subcategorias impulsan el desarrollo

empresarial.

Las siguientes tablas, matrices y figuras respaldan el comentario.

Subcategoriaredes sociales

Matriz 6

Describir e interpretar la aplicacion de la subcategoria de las redes sociales en

las empresas agroindustriales, Lima-2021

Preguntas Opinién Cuenta Cédigo
%]
de
g opinién
S
w
E1l | 4. ;Considera usted que el uso de las redes | Asies, hoy endialasredesson | 1 El uso de
sociales influye en las empresas para su | un soporte para mostrar redes sociales
desempefio? nuestros productos a diferentes influye para el
mercados. desempefio de
la empresa.
E2 | 4. ;Considera usted que el uso de las redes | Asies, hoy endialasredesson | 1
sociales influye en las empresas para su | un soporte para mostrar
desempefio? nuestros productos a diferentes
mercados.
E3 4. ;Considera usted que el uso de las redes | Si totalmente 1
sociales influye en las empresas para su
desempefio?
E4 | 4. ;Considera usted que el uso de las redes | Siporque nos ayuda llegar mas | 1
sociales influye en las empresas para su | a nuestra clientela de manera
desempefio? directa.
E5 | 4. ¢(Considera usted que el uso de las redes | Siporque nos ayuda a estaren | 1
sociales influye en las empresas para su | comunicacion con nuestros
desempefio? clientes, proveedores,
colaboradores etc.
El | 5. ¢Los trabajadores de su empresa tienen | Tengo entendido que si, como | 1 Si tienen

conocimiento al uso de redes sociales?

uso personal hoy en dia la
mayoria sabe manejar redes.

conocimiento
los
trabajadores
sobre  redes
sociales
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E2 | 5. ¢Los trabajadores de su empresa tienen | Claro que si, hoy en dia es
conocimiento al uso de redes sociales? fundamental tener

conocimiento en redes
sociales.

E3 | 5. ¢Los trabajadores de su empresa tienen | Si, en cada area respectiva
conocimiento al uso de redes sociales?

E4 | 5. ¢Los trabajadores de su empresa tienen | Si, también hay charlas de
conocimiento al uso de redes sociales? capacitaciones  para  que

nuestros trabajadores estén
informados.

E5 | 5. ¢Los trabajadores de su empresa tienen | Si.
conocimiento al uso de redes sociales?

E1 | 6. ¢La empresa hace uso de la mensajeria | Tengo entendido que nuestra Si se hace uso
automatica en redes para brindar informacion | area de marketing emplea de la
especifica a los clientes? todos los recursos validos y mensajeria

actuales para hacer llegar automatica
informacién de interés a

nuestros clientes y posibles

compradores

E2 | 6. ¢La empresa hace uso de la mensajeria | Desde luego que si, el area
automatica en redes para brindar informacion | especializada usa las
especifica a los clientes? herramientas adecuadas para

hacer llegar informacién de
interés a los clientes o posibles
compradores.

E3 | 6. ¢La empresa hace uso de la mensajeria | Por el momento no. No hace uso
automatica en redes para brindar informacion de la
especifica a los clientes? mensajeria

automatica

E4 | 6. ¢La empresa hace uso de la mensajeria | Si porque nos ayuda a que los Si se hace uso
automatica en redes para brindar informacion | clientes estén enterados de las de la
especifica a los clientes? novedades de nuestros mensajeria

productos. automatica

E5 | 6. ¢La empresa hace uso de la mensajeria | AGn no contamos con dicho No hace uso
automatica en redes para brindar informacion | servicio, mas adelante se de la
especifica a los clientes? podria implementar. mensajeria

automatica

E1 | 7. ¢Considera usted que es fundamental para | En el area de marketing, desde
su empresa que el personal tenga | luego que si.
conocimiento en redes sociales?

E2 | 7. ¢Considera usted que es fundamental para | Si totalmente
su empresa que el personal tenga
conocimiento en redes sociales?

E3 | 7. ¢Considera usted que es fundamental para | Si totalmente

su empresa que el personal tenga
conocimiento en redes sociales?
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E4

7. ¢ Considera usted que es fundamental para
su empresa que el personal tenga
conocimiento en redes sociales?

Si  porque es
fundamental que nuestros
trabajadores tengan
conocimiento, no solamente en
redes sociales si no que estén
capacitados para  brindar
cualquier tipo de informacion
respecto a su area especifica
de trabajo.

una parte

1 Si es
fundamental
el
conocimiento
en redes
sociales

E5

7. ¢ Considera usted que es fundamental para
su empresa que el personal tenga
conocimiento en redes sociales?

Si porque ayuda a que el
personal pueda interactuar con
los demas, ofrecer
funcionalidades, compartir,
participar, crear etc. mediante
las redes sociales.

TOTAL

20 ‘

De acuerdo con la matriz 10, las E1P4, E2P4, E3P4, E4P4 Y E5P5 Consideran que

las redes sociales influyen para su desempefio, respecto a la E1P5, E2P5, E3P5,

E4P5 y E5P5 los trabajadores tienen conocimiento sobre redes sociales, respecto

a las empresas E1P6, E2P6, E4P6 sefialan que, si se hace uso de la mensajeria

automatica en redes sociales, porque ayuda a que el personal pueda brindar

cualquier tipo de informacién, respecto a la E3P6 y E5P6 no hace uso de la

mensajeria automatica. También, las E1P7, E2P7, E3P7, E4AP7 y E5P7 consideran

gue es fundamental el conocimiento en redes sociales.

Tabla 7

Descripcion e interpretacion de la presencia de la subcategoria redes sociales

Caodigo Frecuencia Porcentaje

El uso de redes sociales influye para el desempefio

de la empresa 5 25%

Si tienen conocimiento los trabajadores sobre redes

sociales 5 25%

Si se hace uso de la mensajeria automatica 3 15%

No hace uso de la mensajeria automatica 2 10%

Si es fundamental conocimiento en redes sociales 5 25%
Total 20 100%

Fuente: resultado del instrumento/ Elaboracion propia

Figura 3

Representacion de la pregunta 4, 5,6y 7
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De acuerdo con la Tabla 11y figura 3, en la respuesta de las empresas indican que

un 25% (5) indican que el uso de las redes sociales si influye, de esa manera les

= Si considera que el uso de redes
sociales influye para el

desempefio de la empresa

= Si tienen conocimiento los
trabajadores sobre redes sociales

= Si se hace uso de la mensajeria
automatica

No hace uso de la mensajeria
automatica

= Si es fundamental que el personal
tenga conocimiento en redes

sociales

permite mostrar sus productos, como también les permite llegar al cliente de

manera directa, un 25 % (5) indican que los trabajadores tienen conocimiento sobre

redes sociales; Un 15% (3) hacen uso de la mensajeria automatica, mientras un

10% (2) no hacen uso y el 25% (5) consideran que es fundamental el conocimiento

en redes sociales en el personal.

Subcategoriadiversificacion de mercados

Matriz 8

Describir e interpretar de la subcategoria diversificacion de mercados de las

empresas agroindustriales Lima-2021

Preguntas Opinién Cuenta de

1] Py
< opinion
(0]
g
£
w
E1l | 21. ;Considera usted que la diversificacion | Asies, no es bueno centrarse | 1

de mercado es una manera de ampliar su | en un solo punto, es mejor

negocio? tener mayores opciones.
E2 | 21. ;Considera usted que la diversificacion | Desde luego que si, es muy | 1

de mercado es una manera de ampliar su | importante ver y tener

negocio? diferentes opciones.
E3 | 21. ;Considera usted que la diversificacion | Si totalmente. 1

de mercado es una manera de ampliar su
negocio?

Cédigo

Si totalmente
ayuda ampliar
mas  nuestros
mercados
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E4

21. ;Considera usted que la diversificacion
de mercado es una manera de ampliar su
negocio?

Si  porque nos ayudaria
ampliar mas nuestros
mercados y llegar también a
posicionarnos en mas
lugares.

E5

21. ¢Considera usted que la diversificacién
de mercado es una manera de ampliar su
negocio?

Si, porque nos permitiria
tener mas opciones y
aumentar nuestra cartelera
de clientes.

El

22. ¢ Considera usted que para la captacién
de nuevos mercados la alta competitividad le
exige tener productos de la més alta calidad?

Eso desde luego, eso
garantiza la comercializacién
de un producto en el
extranjero, mas por que
busca calidad mas que
precio.

E2

22. ;Considera usted que para la captacion
de nuevos mercados la alta competitividad le
exige tener productos de la mas alta calidad?

Si debido que en los
mercados extranjeros buscan
la calidad antes que el precio.

E3

22. ;Considera usted que para la captaciéon
de nuevos mercados la alta competitividad le
exige tener productos de la mas alta calidad?

Si totalmente.

E4

22. ¢Considera usted que para la captacion
de nuevos mercados la alta competitividad le
exige tener productos de la més alta calidad?

Si, dispones de un control de
calidad adecuado de nuestros
productos para generar una
mayor  competitividad e
ingresar a cualquier tipo de
mercado con la mayor alta
exigencia.

E5

22. ;Considera usted que para la captacién
de nuevos mercados la alta competitividad le
exige tener productos de la mas alta calidad?

Si de manera indispensable
gracias a nuestro producto de
calidad hemos obtenido un
mayor crecimiento en
nuestras ventas

El

23. ¢ Su empresa realiza publicidad para un
publico objetivo y a su vez captarlos como
nuevos clientes?

Directamente no lo hacemos,
pero nuestros socios
estratégicos si lo realizan.

La calidad del
producto
garantiza la
captacion de
nuevos

E2

23. ¢ Su empresa realiza publicidad para un
publico objetivo y a su vez captarlos como
nuevos clientes?

Desde luego que si se realiza
publicidad para un mercado
objetivo para ello contamos
con socios estratégicos que
se encargan de ello.

E3

23. ¢, Su empresa realiza publicidad para un
publico objetivo y a su vez captarlos como
nuevos clientes?

Si totalmente.

E4

23. ¢ Su empresa realiza publicidad para un
publico objetivo y a su vez captarlos como
nuevos clientes?

Por el momento solo la
publicidad es por las redes
sociales y pagina web.

E5

23. ¢ Su empresa realiza publicidad para un
publico objetivo y a su vez captarlos como
nuevos clientes?

Nuestra  publicidad  esta
enfocada a nuestro producto
de buena calidad a raiz de
ello se llega a la captacion de
nuevos clientes.

El

24. ¢ Considera usted que la calidad de sus
productos genera aceptacion y fidelizacion
de los clientes hacia su empresa?

Desde luego que si, nuestro
mercado busca calidad y
apuntamos a entregar un
producto de excelente calidad

mercados

Se realiza
publicidad para
un mercado
objetivo

Si nuestros
productos son de
excelente
calidad
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E2 | 24. ;Considera usted que la calidad de sus | Claro que si, nuestra | 1
productos genera aceptacion y fidelizacién | empresa busca siempre
de los clientes hacia su empresa? mercados de calidad y es por
ello que nuestro producto
pasa por una inspeccion al
momento de recolectar los
cultivos y de esa manera
brindar la calidad que nos
caracteriza

E3 | 24. ;Considera usted que la calidad de sus | Sitotalmente. 1
productos genera aceptacion y fidelizacion
de los clientes hacia su empresa?

E4 | 24. ;Considera usted que la calidad de sus | Si gracias a ellos antes de la | 1
productos genera aceptacion y fidelizacién | pandemia se ha tenido un

de los clientes hacia su empresa? mayor crecimiento de
exportacion y fidelizacién con
los clientes.

E5 | 24. ;Considera usted que la calidad de sus | Si en estos 2 Gltimos afios a | 1
productos genera aceptacion y fidelizacién | pesar de las circunstancias se
de los clientes hacia su empresa? ha obtenido una mejora en el
crecimiento de ventas de
nuestros productos.

TOTAL | 20

De acuerdo con la Tabla 15, las respuestas de las E1P22, E2P22, E3P22, E4P22
y E5P22 indican que, la diversificacion ayuda ampliar mas los mercados, respecto
a las E1P23, E2P23, E3P23, E4P23 y E5P23 indican que, La calidad del producto

garantiza la captacion de nuevos mercados. También, las empresas E1P24,

E2P24, E3P24, E4P24 y E5P24 realizan publicidad para un mercado objetivo, a

través de las redes sociales y pagina web, para la captacion de nuevos clientes,

encargandose de ello los socios estratégicos. Respecto a la E1P25, E2P25, E3P25,

E4P25 y E5P25 Si nuestros productos son de excelente calidad generando

aceptacion y fidelizacion de los clientes.

Tabla 9

Descripcidn e interpretacion de la presencia de la subcategoria diversificacion de

mercados
Cddigo Frecuencia Porcentaje
Si totalmente ayuda ampliar mas nuestros mercados 5 25%
La calidad del producto garantiza la captacién de nuevos mercados 5 25%
Se realiza publicidad para un mercado objetivo 5 25%
Si nuestros productos son de excelente calidad 5 25%
Total 20 100%

Fuente: resultado del instrumento/ Elaboracion propia
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Figura 4
Representacion de la pregunta 21, 22, 23y 24

= Si totalmente ayuda ampliar mas
nuestros mercados

= La calidad del producto garantiza
la captacion de nuevos mercados

= Se realiza publicidad para un
mercado objetivo

Si nuestros productos son de
excelente calidad

De acuerdo con la Tabla 13 y figura 4, en la respuesta de las empresas indican que
un 25% (5) la diversificacion de mercado totalmente ayuda ampliar el negocio, un
25% (5) consideran que, la calidad del producto garantiza la captacion de nuevos
mercados, garantizando la comercializaciéon; Un 25% (5) indica que, la publicidad
es realizada para un mercado objetivo para captar como nuevos clientes, un 25%
(5) indica que, sus productos son de excelente calidad, generando la aceptacién y

fidelizacion de los clientes.
Objetivo especifico 3

Describir e interpretar la presencia de las relaciones digitales en la condicion de

acceso de mercados de las empresas agroindustriales, Lima-2021.

Considerando, las relaciones digitales, todos comentan que son imprescindibles
para el desarrollo empresarial, como un sitio web, videos digitales y plataformas
digitales; como, a la vez, la condicion de acceso de mercados, sefialan que
hubieron condiciones para el ingreso del producto por su demanda y calidad, claro,

cumpliendo los requisitos minimos y las certificaciones necesarias.

Las siguientes tablas, matrices y figuras respaldan el comentario.
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Subcategoriarelaciones digitales

Matriz 10

Describir e interpretar la aplicacion de la subcategoria en las relaciones digitales

de las empresas agroindustriales, Lima-2021

Preguntas Opinidn Cuenta Caédigo
de.

g opinién

&

E1 | 8. ¢considera usted que las relaciones | Desde luego que si. Esaesla | 1 Ayudan a
digitales buscan crear una impresioén positiva | finalidad desde nuestro punto crear una
mediante la interaccion de los clientes con su | de vista. impresion
empresa? positiva.

E2 | 8. ¢considera usted que las relaciones | Lo considero muy importantey | 1
digitales buscan crear una impresién positiva | siempre vamos esa impresion
mediante la interaccion de los clientes con su | positiva.
empresa?

E3 | 8. ¢considera usted que las relaciones | Si porque nos facilita que los | 1
digitales buscan crear una impresioén positiva | clientes tengan la informacién
mediante la interaccion de los clientes con su | méas adecuada y detallada.
empresa?

E4 | 8. ¢considera usted que las relaciones | Si porque nos ayuda a tener | 1
digitales buscan crear una impresién positiva | una mayor interaccion con
mediante la interaccion de los clientes con su | nuestros clientes.
empresa?

E5 | 8. ¢considera usted que las relaciones | Siporque nos permite que alos | 1
digitales buscan crear una impresién positiva | clientes tengan una respuesta
mediante la interaccion de los clientes con su | inmediata, méas que todo si son
empresa? clientes del extranjero.

E1 | 9 ¢Su empresa ofrece un mercado digital | Asi es, tenemos un sitio web | 1 Si tenemos un
como un sitio web o plataformas con | que permite realizar compras, sitio web
funciones comerciales para vender sus | ademas de tener aliados
productos?

E2 | 9 ¢Su empresa ofrece un mercado digital | Si contamos con sitio web en | 1
como un sitio web o plataformas con | donde se puede realizar
funciones comerciales para vender sus | compras de nuestros productos
productos?

E3 | 9 ¢Su empresa ofrece un mercado digital | Sicuenta con paginas web 1
como un sitio web o plataformas con
funciones comerciales para vender sus
productos?

E4 | 9 ¢Su empresa ofrece un mercado digital | Por el momento no, solo para | 1 No tenemos
como un sitio web o plataformas con | brindar informacion, se un sitio web
funciones comerciales para vender sus | implementara el préximo afio.
productos?

E5 | 9 ¢Su empresa ofrece un mercado digital | Si contamos con pagina web | 1 Si tenemos un
como un sitio web o plataformas con | donde podran encontrar sitio web, pero
funciones comerciales para vender sus | nuestros productos servicios e aun no hay
productos? informacién de la empresa. Aun plataforma

no se implementa la plataforma digital
digital para vender, se podria
implementar mas adelante.
E1 | 10 ¢Su empresa hace uso del video | Exacto,y mas con la pandemia | 1 El uso de los

conferencia cuando la distancia es una
barrera para facilitar la comunicacién entre
B2B?

gue vivimos hoy en dia, se hizo
dificil  viagjar 'y mas el
aglomerarse, por ello las VC
son la mejor opci6on para no
dejar de estar comunicado.

videos
conferencia
permite estar
comunicados.
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E2 | 10 ¢(Su empresa hace uso del video | Claro que si y el uso de los
conferencia cuando la distancia es una | videos conferencia se potencio
barrera para facilitar la comunicacién entre | mas por la coyuntura en donde
B2B? ha sido la mejor opcién para

estar comunicados.

E3 | 10 ¢(Su empresa hace uso del video | Si porque nos  permite
conferencia cuando la distancia es una | mantener reuniones Vvirtuales
barrera para facilitar la comunicacion entre | con nuestros clientes y mas adn
B2B? por la coyuntura por temas de

bio seguridad.

E4 | 10 ¢(Su empresa hace uso del video | Se implement6 a raiz de inicio
conferencia cuando la distancia es una | del 2019 por las circunstancias
barrera para facilitar la comunicaciéon entre | del COVID, se estableci6 con la
B2B? finalidad de interactuar con

nuestros clientes directos.

E5 | 10 ¢Su empresa hace uso del video | Siy utilizamos diversos medios
conferencia cuando la distancia es una | como el zoom meet entre otros
barrera para facilitar la comunicacion entre | para realizar comunicacion con
B2B? nuestros clientes nacionales o

internacionales.

E1l | 11 ;/Su empresa hace uso de las plataformas | Asies. Si hace uso de
digitales mediante portales web brindando las
contenido relevante para sus clientes? plataformas

digitales
mediante
portales web

E2 | 11 ;/Su empresa hace uso de las plataformas | Claro que si.
digitales mediante portales web brindando
contenido relevante para sus clientes?

E3 | 11 ;{Su empresa hace uso de las plataformas | Si.
digitales mediante portales web brindando
contenido relevante para sus clientes?

E4 | 11 ;/Su empresa hace uso de las plataformas | Si, es unas de las herramientas
digitales mediante portales web brindando | principales que nos permite
contenido relevante para sus clientes? llegar a nuestros clientes.

E5 | 11 ;Su empresa hace uso de las plataformas | Si en nuestra pagina web, se
digitales mediante portales web brindando | estd constante seguimiento y
contenido relevante para sus clientes? actualizaciones para que los

clientes estén informados.

TOTAL | 20

De acuerdo con la Tabla 9, las E1P8, E2P8, E3P8, E4P8 Y E5P8 Consideran que
las relaciones digitales ayudan a crear una impresion positiva, respecto a la E1P9,
E2P9 y E3P9 cuentan con un sitio web para la venta de los productos E4P9 no
cuentan con un sitio web y E5P9 Si tienen un sitio web, pero aun no hay plataforma
digital, respecto a las empresas E1P10, E2P10, E3P10, E4P10 y E5P10 sefalan
gue, El uso de los videos conferencia permite estar comunicados, con los clientes
nacionales o internacionales, respecto a la E1P111, E2P11, E3P11, E4P11 y
E5P11 hace uso de las plataformas digitales mediante portales web permitiendo

llegar a los clientes manteniéndoles informados.
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Tabla 11

Descripcion e interpretacion de la presencia de la subcategoria relaciones digitales

Cédigo Frecuencia  Porcentaje

Ayudan a crear una impresion positiva. 5 25%

Si tenemos un sitio web 3 15%

No tenemos un sitio web 1 5%

Si tenemos un sitio web, pero ain no hay plataforma digital 1 5%

El uso de los videos conferencia permite estar comunicados 5 25%

Si hace uso de las plataformas digitales mediante portales web 5 25%
Total 20 100%

Fuente: resultado del instrumento/ Elaboracién propia

Figura 5
Representacion de la pregunta 8, 9, 10y 11

= Ayudan a crear una impresion
positiva.

= Si tenemos un sitio web
= No tenemos un sitio web

Si tenemos un sitio web, pero aun
no hay plataforma digital

= El uso de los videos conferencia
permite estar comunicados

= Si hace uso de las plataformas
digitales mediante portales web

De acuerdo con la Tabla 10 y figura 3, en la respuesta de las empresas indican que
un 25% (5) indican que las relaciones digitales ayudan a crear una impresion
positiva, un 15 % (3) indican que, si tienen un sitio web, mientras un 5% (1) no
tienen un sitio web; Un 5% (1) si tienen un sitio web, pero adn no hay plataforma
digital, un 25% (5) las empresas hacen uso de los videos conferencia permitiendo
estar comunicados con los clientes y el 25% (5) hace uso de las plataformas

digitales mediante portales web, que permiten llegar a los clientes.
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Subcategoria condicion de acceso de mercados

Matriz 12

Describir e interpretar de la subcategoria condicion de acceso de mercados de

las empresas agroindustriales Lima-2021

Preguntas Opinién Cuenta Caédigo

%]

de

g opinién

£

w

E1l | 25. ¢Considera usted que en los mercados | Por lo menos para el producto | 1 hay condiciones
extranjeros hay condiciones de acceso de | que vendemos, si hemos sido de acceso en
mercados favorables para su empresa? favorable. los mercados

extranjeros

E2 | 25. ¢Considera usted que en los mercados | Para nuestro producto ha sido | 1
extranjeros hay condiciones de acceso de | favorable en los mercados
mercados favorables para su empresa? extranjeros.

E3 | 25. ¢Considera usted que en los mercados | Dependiendo del tipo de |1 Depende  del
extranjeros hay condiciones de acceso de | mercado extranjero. tipo de mercado
mercados favorables para su empresa? extranjero.

E4 | 25. ¢Considera usted que en los mercados | Si  gracias a nuestros | 1
extranjeros hay condiciones de acceso de | productos de calidad que
mercados favorables para su empresa? tenemos.

E5 | 25. ¢Considera usted que en los mercados | Si, ademas es muy |1
extranjeros hay condiciones de acceso de | competitivo, ayuda a mejorar y
mercados favorables para su empresa? crear competitividad en los

distintos mercados
E1 | 26. ¢Su empresa cumple con las | Asies, sonrequisitos minimos | 1 Si, cumplen con
certificaciones fitosanitarias nacionales? que solicitan en el pais las
destino. certificaciones
fitosanitarias
nacionales

E2 | 26. (Su empresa cumple con las | Asies, sonrequisitos minimos | 1

certificaciones fitosanitarias nacionales? gue solicitan en el pais
destino.

E3 | 26. ¢(Su empresa cumple con las | Si. 1
certificaciones fitosanitarias nacionales?

E4 | 26. ¢Su empresa cumple con las | Si, ya que a raiz de ellos | 1
certificaciones fitosanitarias nacionales? tenemos un control

permanente.
E5 | 26. ¢Su empresa cumple con las | Si porque sin las | 1

certificaciones fitosanitarias nacionales?

certificaciones no podemos
realizar operaciones de venta
al cliente final.
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E1l | 27. ¢Su empresa cuenta con las | Al entrar a mercados nuevos, | 1 Toda empresa
certificaciones necesarias para los paises | hay una seria de requisitos del rubro esta
destinos? Mencione algunas sobre todo con productos obligada a

perecibles, por lo que estamos cumplir con las
obligados a cumplirlos. certificaciones

E2 | 27. ¢Su empresa cuenta con las | Estamos obligados a cumplir | 1
certificaciones necesarias para los paises | los requisitos de los paises
destinos? Mencione algunas destino.

E3 | 27. ¢Su empresa cuenta con las | SiHACCP, SO 9001. 1
certificaciones necesarias para los paises
destinos? Mencione algunas

E4 | 27. ¢Su empresa cuenta con las | GLOBALG.A. P, ISO 9001, |1
certificaciones necesarias para los paises | AENOR.
destinos? Mencione algunas

E5 | 27. ¢Su empresa cuenta con las | Los nuevos mercados tienen | 1
certificaciones necesarias para los paises | una serie de requisitos que
destinos? Mencione algunas cumplir, en el cual toda

empresa del rubro esta
obligada a cumplir.

TOTAL | 15 ‘

De acuerdo con la Tabla 16, las respuestas de las E1P22, E2P22, E4AP22 y E5P22
indican que, hay condiciones de acceso en los mercados extranjeros, E3P22
depende del tipo de mercado extranjero; Respecto a las E1P26, E2P26, E3P26,
E4P26 y ES5P26 indican que, cumplen con las certificaciones fitosanitarias
nacionales, las empresas E1P27, E2P27, E3P27, E4AP27 y E5P27 toda empresa
del rubro esta obligada a cumplir con las certificaciones de los paises destino tal
como HACCP, ISO 9001 y GLOBALG.A. P, ISO 9001, AENOR.

Tabla 13

Descripcion e interpretacion de la presencia de la subcategoria acceso de

mercados
Cdodigo Frecuencia Porcentaje
Hay condiciones de acceso en los mercados extranjeros 4 26.67%
Depende del tipo de mercado extranjero. 1 6.67%
Si, cumplen con las certificaciones fitosanitarias nacionales 5 33.33%
Toda empresa del rubro esta obligada a cumplir con las certificaciones 5 33.33%
Total 15 100.00%

Fuente: resultado del instrumento/ Elaboracion propia
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Figura 6

Representacion de la pregunta 25, 26 y 27
= Hay condiciones de acceso en los

mercados extranjeros
33.33% ‘ Depende del tipo de mercado
‘ extranjero.

Si, cumplen con las certificaciones
fitosanitarias nacionales
6.67%

33.33%

Toda empresa del rubro esta
obligada a cumplir con las
certificaciones

De acuerdo con la Tabla 19 y figura 7, en la respuesta de las empresas indican que
un 26.67% (4) consideran que, hay condiciones de acceso en los mercados
extranjeros, mientras un 6.67% (1) considera que, depende del tipo de mercado
extranjero; Un 33.33% (5) consideran que, cumplen con las certificaciones
fitosanitarias nacionales; Un 33.33% (5) indica que, todas las empresas del rubro

estan obligadas a cumplir con las certificaciones.
Objetivo especifico 4

Describir e interpretar la presencia de la tecnologia digital en el dinamismo
exportador de las empresas agroindustriales, Lima-2021.

Considerando, la subcategoria tecnologia digital, todos exponen que ésta ha
permitido el fortalecimiento de la comunicacién en la empresa, por lo que la
empresa otorga dispositivos moéviles a los colaboradores y, mas aun, se da
importancia al uso de la web para interactuar con los clientes para el conocimiento
de los productos y el proceso de su produccion. Asi mismo, refieren algunos que
han tenido una continuidad exportadora anualmente, existiendo crecimiento en
algunos casos, alcanzando, inclusive, nuevos mercados y recuperando la inversion
y obteniendo mayor utilidad, durante varios afos, ultimamente, también, aunque en
menor escala, pese al contexto de pandemia por el COVID 19, otros si una baja en
el volumen exportado. Permitiendo comentar que ambas subcategorias al
fortalecerlas al mismo tiempo obtienen nuevos mercados logrando mayores
utilidades.

Las siguientes tablas, matrices y figuras respaldan el comentario.
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Subcategoriatecnologia digital
Matriz 14

Describir e interpretar la aplicacion de la subcategoria de la tecnologia digital en

las empresas agroindustriales Lima-2021

Preguntas Opinién Cuenta de Cadigo

@ opinion

¢

Q.

&

E1 | 12 ¢Considera usted que la tecnologia digital | Desde luego que si, hoy en | 1 Si  permite el
ha permitido el fortalecimiento de la | dia es mas facil llegar a fortalecimiento
comunicacion de su empresa con los clientes? | diversos clientes. de la

comunicacion.

E2 | 12 ¢Considera usted que la tecnologia digital | Claro que si, en la actualidad | 1
ha permitido el fortalecimiento de la | es mas facil llegar a
comunicacion de su empresa con los clientes? | diferentes tipos de clientes.

E3 | 12 ¢Considera usted que la tecnologia digital | Sitotalmente 1
ha permitido el fortalecimiento de Ila
comunicacion de su empresa con los clientes?

E4 | 12 ¢Considera usted que la tecnologia digital | Si porque gracias a ello se | 1
ha permitido el fortalecimiento de la | implementd una nueva area
comunicacion de su empresa con los clientes? | que contribuye al

fortalecimiento de
comunicacion con los
clientes.

E5 | 12 ¢Considera usted que la tecnologia digital | Si consideramos que la | 1
ha permitido el fortalecimiento de la | tecnologia digital nos facilita
comunicacion de su empresa con los clientes? | la comunicaciéon con los

clientes.

E1 | 13 ¢(Su empresa brinda dispositivos méviles a | Si, se entrega equipos de | 1 Si brindan
sus trabajadores para sus capacitaciones y | gama media. equipos a los
entrevistas? trabajadores

E2 | 13 ¢(Su empresa brinda dispositivos méviles a | Se brindan equipos | 1
sus trabajadores para sus capacitaciones y | Smartphone basicos.
entrevistas?

E3 | 13 ¢(Su empresa brinda dispositivos méviles a | No brinda, el uso es por | 1 No brindan
sus trabajadores para sus capacitaciones y | moviles personales. equipos a los
entrevistas? trabajadores

E4 | 13 ¢(Su empresa brinda dispositivos mévilesa | Si nos ayuda a estar | 1 Si ayuda a estar
sus trabajadores para sus capacitaciones y | comunicados con cualquier comunicados.
entrevistas? area de la empresa.

E5 | 13 ¢(Su empresa brinda dispositivos méviles a | Solamente cuentan con los | 1 Si brindan
sus trabajadores para sus capacitaciones y | dispositivos = moviles los equipos a los
entrevistas? encargados de cada area encargados de

respectiva. cada area
respectiva.

E1l | 14 ;Considera usted que mediante su portal | No, por temas | 1 No, por temas

web el usuario tenga una interaccién de
recorrido  virtual por sus cultivo e
instalaciones?

confidencialidad hay puntos
gue no se muestra al publico.

confidencialidad
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E2 | 14 ;Considera usted que mediante su portal | Considero que si, pero se | 1 Si, pero sin
web el usuario tenga una interaccion de | tendria que trabajar bien en mostrar  puntos
recorrido  virtual por sus cultivo e | ello para no mostrar puntos de
instalaciones? de confidencialidad al cliente. confidencialidad

E3 | 14 ¢Considera usted que mediante su portal | Dentro de la pagina web no | 1 no se encuentra
web el usuario tenga una interaccion de | se encuentra aln establecido aln establecido
recorrido  virtual por sus cultvo e | el recorrido virtual del cultivo el recorrido
instalaciones? y las instalaciones. virtual

E4 | 14 ;Considera usted que mediante su portal | Aln no se ha implementado | 1 Aln no se ha
web el usuario tenga una interacciéon de | esa funcién, pero si se podria implementado
recorrido  virtual por sus cultivo e | implementar mas adelante. esa funcion
instalaciones?

E5 | 14 ¢Considera usted que mediante su portal | No contamos aun con el | 1 No  contamos
web el usuario tenga una interaccion de | portal web que hace aun con el portal
recorrido  virtual por sus cultivo e | referencia al recorrido virtual web
instalaciones? en nuestros cultivos e

instalaciones.
TOTAL | 15 ‘

De acuerdo conla Tabla 11, las E1P12, E2P12, E3P12, E4P12 y E5P12 consideran
gue la tecnologia digital permite el fortalecimiento de la comunicacion, respecto a
la E1IP13 y E2P13 brindan equipos a los trabajadores y E3P13 no brindan equipos
a los trabajadores. Asi mismo, las empresas E4P13, ayuda a estar comunicados
con cualquier area de la empresa, E5P13 brindan equipos a los encargados de
cada area respectiva, E1P14 considera que el usuario no debe tener interaccion
mediante su portal web, por temas de confidencialidad, mientras E2P14 considera
que si, pero sin mostrar puntos de confidencialidad y E3P14, E4P14 y E5P14 no se

ha implementado el portal web.

Tabla 19

Descripcidn e interpretacion de la presencia de la subcategoria tecnologia digital

Codigo Frecuencia Porcentaje
Si permite el fortalecimiento de la comunicacion. 5 33.33%
Si brindan equipos a los trabajadores 2 13.32%
No brindan equipos a los trabajadores 1 6.67%
Si ayuda a estar comunicados. 1 6.67%
Si brindan equipos a los encargados de cada area respectiva. 1 6.67%
No, por temas confidencialidad 1 6.67%
Si, pero sin mostrar puntos de confidencialidad 1 6.67%
No establecido, no implementado y no portal web 3 20.00%
Total 15 100.00%

Fuente: resultado del instrumento/ Elaboracion propia
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Figura 7
Representacion de la pregunta 12, 13y 14

= Si permite el fortalecimiento de la
comunicacion.

= Si brindan equipos a los trabajadores
= No brindan equipos a los trabajadores

Siayuda a estar comunicados.

= Si brindan equipos a los encargados de
cada area respectiva.

- = No, por temas confidencialidad

= Si, pero sin mostrar puntos de
confidencialidad

= No establecido, no implementado y no
portal web

De acuerdo con la Tabla 19 y figura 7, en la respuesta de las empresas indican que
un 33.33% (5) consideran que permite el fortalecimiento de la comunicacion, un
13.32 % (2) indican que, si brindan equipos a los trabajadores, mientras un 6.67%
(1) no brindan equipos a los trabajadores; Un 6.67% (1) indica que, ayudan a estar
comunicados, un 6.67% (1) indica las empresas brindan equipos a los encargados
de cada area respectiva, un 6.67% (1) indica que, por temas de confidencialidad el
usuario no se muestra al publico, mientras un 6.67% (1) indica que si pero sin
mostrar puntos de confidencialidad y el 20% (3) indican que, el portal web no esta

establecido, tampoco implementado y otra empresa indica que no hay portal web.

Subcategoriadinamismo exportador
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Matriz 15

Describir e interpretar de la subcategoria dinamismo exportador de las

empresas agroindustriales Lima-2021

" Preguntas Opinién Cuenta de Cadigo

g opinién

Qo

&

E1 | 15. ¢Considera usted que su empresa ha | Asi es, por suerte no nos | 1 Si, tenemos
tenido una continuidad anual en sus | afectd la pandemia, hemos continuidad con las
exportaciones? tenido la suerte de seguir exportaciones

E2 | 15. ¢Considera usted que su empresa ha | Si tenemos continuidad con | 1
tenido una continuidad anual en sus | las exportaciones a pesar de
exportaciones? la coyuntura hemos

continuado con normalidad.

E3 | 15. ¢Considera usted que su empresa ha | En este segundo afio se ha | 1 En este segundo
tenido una continuidad anual en sus | tenido una baja de las afio baja en
exportaciones? exportaciones debido al exportaciones por

incremento del délar entre el incremento del
otros. délar.

E4 | 15. ¢Considera usted que su empresa ha | Si, pero en estos 2 Ultimos | 1
tenido una continuidad anual en sus | afios se ha tenido una
exportaciones? pequefia caida de las

exportaciones por la subida
del ddlar (costos, fletes entre
otros)

E5 | 15. ¢Considera usted que su empresa ha | Si se ha obtenido wun | 1 Si, tenemos
tenido una continuidad anual en sus | crecimiento mesurado mas continuidad con las
exportaciones? alld de las circunstancias exportaciones

econdmicas en la actualidad.

E1 | 16. ;Considera usted que para su empresa | Sidesde luego, la innovacion | 1 La innovacion
la innovacion le generaria mayor | facilita y complica, sabemos generaria  mayor
competitividad, interaccion y ventas en | que la competencia ha competitividad,
los mercados objetivos? llegado a mercados que interaccion y ventas

antes no estaban.

E2 | 16. ;Considera usted que para su empresa | Desde luego que si la | 1
la innovacién le generaria mayor | innovacién es muy
competitividad, interaccion y ventas en | importante hoy en dia, como
los mercados objetivos? también las empresas buscar

llegar a lugares estratégicos
donde otras empresas no
llegan.

E3 | 16. ;Considera usted que para su empresa | Si totalmente. 1
la innovacion le generaria mayor
competitividad, interaccion y ventas en
los mercados objetivos?

E4 | 16. ¢Considera usted que para suempresa | Si y también se podria | 1

la innovacién le generaria mayor
competitividad, interaccion y ventas en
los mercados objetivos?

ingresar a nuevos mercados
con la finalidad de
posesionarnos.
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E5 | 16. ¢Considera usted que para su empresa | Si estamos  totalmente
la innovacién le generaria mayor | identificados con la
competitividad, interaccioén y ventas en | innovacibn ya que nos
los mercados objetivos? permite ingresar a nuevos

mercados y ser mas
competitivos

E1 | 17. ;Su empresa se enfoca mas al régimen | Asi es, exportamos Si, exportamos al
de exportacién definitiva? productos dirigidos al cliente cliente final.

final.

E2 | 17. ¢(Su empresa se enfoca mas al régimen | Si, porque exportamos al
de exportacion definitiva? cliente final.

E3 | 17. ;Su empresa se enfoca mas al régimen | Si
de exportacién definitiva?

E4 | 17. ;Su empresa se enfoca mas al régimen | Sl
de exportacién definitiva?

E5 | 17. (Su empresa se enfoca mas al régimen | Si, porque nuestro producto
de exportacién definitiva? va al cliente final.

E1 | 18. (Considera usted que el crecimiento de | Por politica incrementamos Si, ha sido
sus exportaciones en el presente afio ha | nuestras exportaciones en favorable
sido favorable? 10% anual, esto si o si lo incrementamos

debemos respetar y lograr. nuestras
exportaciones

E2 | 18. ;Considera usted que el crecimiento de | En el presente afio ha sido
sus exportaciones en el presente afio ha | favorable hemos
sido favorable? incrementado las

exportaciones donde
buscamos mantenernos con
el porcentaje logrado.

E3 | 18. ¢Considera usted que el crecimiento de | No, ha tenido un pequefio No, ha tenido un
sus exportaciones en el presente afio ha | declive, pero se supo pequefio  declive,
sido favorable? resolver pero se  supo

resolver

E4 | 18. ;Considera usted que el crecimientode | No, se ha tenido una No, ha tenido una
sus exportaciones en el presente afio ha | pequefia caida en estos 2 pequefia caida.
sido favorable? ultimos afios.

E5 | 18. ¢ Considera usted que el crecimiento de | Si hemos tenido un pequefio Si, ha sido
sus exportaciones en el presente afio ha | crecimiento mas alla de la favorable
sido favorable? coyuntura econémica, se ha incrementamos

mantenido el mismo precio nuestras
para no afectar a nuestros exportaciones
clientes.

E1 | 19. ;Su empresa ha tenido un gran impacto | Desde luego que si, esto por Si, ha tenido un
de venta en paises extranjeros? ser un producto netamente gran impacto de

organico. venta en paises
extranjeros

E2 | 19. (Su empresa ha tenido un gran impacto | Claro que si, gracias a
de venta en paises extranjeros? nuestros  productos que

pasan por una seleccion de
calidad y un buen cultivo
para lograr nuestro producto
final.

E3 | 19. (Su empresa ha tenido un gran impacto | Si totalmente

de venta en paises extranjeros?
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E4 | 19. ¢ Su empresa ha tenido un gran impacto | Respectos a precios de los | 1
de venta en paises extranjeros? productos con otras
empresas si.
E5 | 19. ¢{Su empresa ha tenido un granimpacto | Aun no considerablemente, | 1 No
de venta en paises extranjeros? pero estamos en crecimiento considerablemente,
de nuestras exportaciones. pero las
exportaciones
estan en
crecimiento
E1 | 20. ¢Segun usted haciendo un andlisis | Hemos tenido un periodo de | 1 Si ha ido mejorando
comparativo de sus montos exportados ha | inversion el cual se va con el tiempo.
ido mejorando con el tiempo? recuperando lentamente.
E2 | 20. ¢(Segun usted haciendo un andlisis | Si ha ido mejorando con el | 1
comparativo de sus montos exportados ha | tiempo.
ido mejorando con el tiempo?
E3 | 20. ¢(Segun usted haciendo un andlisis | Si ha ido mejorando con el | 1

comparativo de sus montos exportados ha

tiempo.

ido mejorando con el tiempo?

E4 | 20. ¢Segun usted haciendo un andlisis | Sinos ha permitido allegara | 1
comparativo de sus montos exportados ha | conseguir nuevos mercados
ido mejorando con el tiempo? y asi poder aumentar
nuestras exportaciones de

nuestros productos.

E5 | 20. ¢(Segun usted haciendo un andlisis
comparativo de sus montos exportados ha
ido mejorando con el tiempo?

Si ya que tenemos pocos | 1
afios en el mercado se ha
obtenido un crecimiento
optimo que nos deja permite
seguir en ese crecimiento.

TOTAL | 30

De acuerdo con la Tabla 14, las respuestas de las E1P15, E2P15 y E5P15 indican
gue, tienen continuidad con las exportaciones, mientras E3P15 y E4P15 indican al
incrementar el délar hubo una baja en las exportaciones. También, las empresas
E1P16, E2P16, E3P16, E4P16 y E5P16 Consideran que La innovacion generaria
mayor competitividad, interacciéon y permite el ingreso a otros mercados para
incrementar las ventas, respecto a la E1IP17, E2P17, E3P17, E4AP17 y E5P17 se
enfoca al régimen de exportacion definitiva, exportando al cliente final, respecto a
las empresas E1P18, E2P18 y E5P18 sefialan que, ha sido favorable reflejAndose
un incremento en sus exportaciones, mientras E3P18 y E4P18 tuvieron un pequefio

declive.

Asi mismo, respecto a la E1IP19, E2P19, E3P19 y E4P19 indican que, han tenido
un gran impacto de ventas en paises extranjeros, mientras E5P19 indica que, no
fue considerablemente, pero las exportaciones estan en crecimiento. También, las
E1P20, E2P20, E3P20, E4P20 y E5P20 consideran que, sus montos exportados

han ido mejorando con el tiempo.
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Tabla 16

Descripcion e interpretacion de la presencia de la subcategoria dinamismo

exportador
Cddigo Frecuencia  Porcentaje
Si, tenemos continuidad con las exportaciones 3 10.00%
Segundo afio baja en exportaciones por el incremento del délar. 2 6.67%
La innovacion generaria mayor competitividad, interaccién y ventas 5 16.67%
Si, exportamos al cliente final. 5 16.67%
Si, ha sido favorable incrementamos nuestras exportaciones. 3 10.00%
No, ha tenido una pequefia caida. 2 6.67%
Si, ha tenido un gran impacto de venta en paises extranjeros 4 13.33%
No considerablemente, pero las exportaciones estan en crecimiento 1 3.32%
Si ha ido mejorando con el tiempo. 5 16.67%
Total 30 100.00%

Fuente: resultado del instrumento/ Elaboracion propia

Figura 8
Representacion de la pregunta 15, 16, 17, 18, 19y 20

= Si, tenemos continuidad con las
exportaciones

= Segundo afio baja en exportaciones por el
incremento del ddlar.
La innovacién generaria mayor
competitividad, interaccidn y ventas
Si, exportamos al cliente final.

3.32%

\ 16.67%
= Si, ha tenido un gran impacto de venta en
~ paises extranjeros
= No considerablemente, pero las
exportaciones estan en crecimiento

= Si ha ido mejorando con el tiempo.

nuestras exportaciones.

= Si, ha sido favorable incrementamos
= No, ha tenido una pequeiia caida.

De acuerdo con la Tabla 21 y figura 8, en la respuesta de las empresas indican que
un 10% (3): tienen continuidad con las exportaciones, otros que el incremento de
las exportaciones fue favorable; Un 6.67% (2): indican que, en el segundo afio fue
baja sus exportaciones debido al incremento del ddlar, otros han tenido una
pequefia caida en las exportaciones; Un 16.67% (5) consideran que, la innovacion
traeria competitividad, mayor interaccion y ventas de los productos; Un 16.67% (5)
indica que, exportan al cliente final; Un 13.33% (4) indica que han tenido un gran
impacto de venta en paises extranjeros, mientras un 3.32% (1) no fue considerable
las exportaciones, pero estan en crecimiento y el 16.67% (5) indican que, las

exportaciones han ido mejorando con el tiempo.
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4.2 Discusion

En concordancia con los resultados obtenidos y los objetivos propuestos se
presenta la siguiente discusion:

Respecto al objetivo general: Describir e interpretar la presencia del marketing
digital en la exportacion de las empresas agroindustriales, Lima-2021, se indica que
el marketing digital y la exportacion, en las empresas estudiadas, muestran
acciones conjuntas que han permitido el desarrollo empresarial, al conjugarse la
atencion a los canales digitales 21.43% con el uso imprescindible de las redes
sociales 28.57%, las relaciones digitales 28.57% con el sustento de las tecnologias
digitales 21.43%, fortaleciendo todos ellos la comunicacién; que impulsaron el
dinamismo exportador 46.15% en base a la calidad del producto, el uso de la
innovacion cumpliendo los requisitos y certificaciones solicitadas por el mercado
exterior, logrando un ritmo de mayor exportacion, en algunos casos, que permitio
la diversificacion 30.77% y mayor acceso a los mercados 23.08%, como en otros
casos, una baja en el volumen de exportacion por efectos de la pandemia declarada
por el COVID 19. Coincidiendo con Caiazza y Bigliard (2020) que mencionaron en
su investigacion que las empresas agroalimentarias han ido modificando
progresivamente sus estrategias de marketing en sistemas digitales, esto debido a
la gran demanda del internet, en donde su uso comercial ha generado tendencia
superando expectativas sobre los modelos tradicionales de comercializacion.
También, Bianchi y Mathews (2016) mencionaron que el uso del internet en el
ambito comercial, aumenta las negociaciones y las exportaciones.

Enunciando el objetivo especifico 1: Describir e interpretar la presencia de los
canales en el dinamismo exportador de las empresas agroindustriales, Lima-2021.
Se refiere que ambas subcategorias al potenciarse al mismo tiempo logran mejores
resultados, por ejemplo, las empresas entrevistadas detallaron que en lo que
concierne a la subcategoria canales, todas mencionaron que tienen canales
digitales que los consideran importantes, debido que les permite mejor captacion
de clientes solo el 13.33% (2) manifestaron que no. Asi mismo, indican algunos que
han tenido una continuidad exportadora anualmente, existiendo crecimiento en
algunos casos, alcanzando, inclusive, nuevos mercados y recuperando la inversion
y obteniendo mayor utilidad, durante varios afnos, Ultimamente, también, aunque en

menor escala, pese al contexto de pandemia por el COVID 19, otros si una baja en
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el volumen exportado con un 6.67%. Dichos resultados tienen relacién con lo que
sostuvo Castro (2017), donde comento que para los consumidores les parece
practico y sencillo comprar por medio de los canales online, en donde se sienten
en un ambiente igual de atractivo y cémodo al comprar en una tienda fisica,
ademas, Herhausen, MiocCevi¢, Morgan y Kleijnen (2020) indicaron que los canales
estan generando que las empresas exportadoras obtengan datos en tiempo real;
asi de esa manera van beneficiandose en sus ventas.

En relacion al objetivo especifico 2: Describir e interpretar la presencia de las redes
sociales en la diversificacion de mercados de las empresas agroindustriales, Lima-
2021. Ambas, las redes sociales y la diversificacion del mercado impulsan el
desarrollo empresarial, debido que la primera es usada por casi la totalidad de los
colaboradores que las conocen y aplican; sefialando si que algunos usan la
mensajeria automatica 15% (3) y otro no 10% (2), lo que denota la necesidad de
mayor especializacion e innovacion. |, respecto, a la diversificacion de mercados,
todos coinciden que la calidad del producto es el eje fundamental, al lado de la
publicidad, que permiten diversificarse a la empresa, que luego, es el camino para
lograr la fidelizacion del cliente.

Asi mismo los resultados tienen relacién con lo que sostuvieron Herhausen,
MioCevi¢, Morgan y Kleijnen (2020), donde nos indicaron que el uso de redes
sociales, es un medio comunicacion a traves de plataformas y servicios donde los
clientes van en busca de informacidn con otras personas en blogs o comunidades
sociales digitales de esa manera van compartiendo sus ideas, siendo el cambio de
informacion muy importante para tanto para los consumidores y las empresas. Por
ello el sector empresarial aprovecha también la tecnologia para ampliar las
capacidades de ventas mediante las plataformas sociales obteniendo ingresos
monetarios. También, Low, Ullah, Shirowzhan, Sepasgozar y Lin Lee (2020), donde
nos indicaron que al implementarse la comercializacion en varias industrias a nivel
mundial permitiendo la diversificacion de las empresas para obtener informacion de
forma eficaz en tiempo real.

Considerando el objetivo especifico 3: Describir e interpretar la presencia de las
relaciones digitales en la condicién de acceso de mercados de las empresas
agroindustriales, Lima-2021. Las empresas describieron que las relaciones

digitales son imprescindibles para el desarrollo empresarial, como un sitio web,
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videos digitales y plataformas digitales solo un 5% (1) sin sitio web; como, a la vez,
la condicion de acceso de mercados, sefialaronn que hubieron condiciones para el
ingreso del producto por su demanda y calidad, claro, cumpliendo los requisitos
minimos y las certificaciones necesarias.

El resultado obtenido tiene relacién con lo que nos indica Herhausen, MioCevi¢,
Morgan y Kleijnen (2020) que sefialaron que las relaciones digitales, se define como
un mecanismo de relacién de suministros, relacion con los empleados y relacion
entre las empresas con empresa, donde la interacciéon todos ellos genera una gran
colaboraciéon para la respuesta en comunicacién atras ves plataformas de
reuniones virtuales teniendo una gran ventaja en hacer crecer sus ventas y
aumentar contactos. Asi mismo, Jiménez (2018), indico que, para acceder a los
mercados, se busca de manera correcta y sostenible formar relaciones digitales
enfocadas a la comercializacion de productos

También, de acuerdo al objetivo especifico 4: Describir e interpretar la presencia de
la tecnologia digital en el dinamismo exportador de las empresas agroindustriales,
Lima-2021. Considerando, la subcategoria tecnologia digital, todos exponen que
ésta ha permitido el fortalecimiento de la comunicacion en la empresa, por lo que
la empresa otorga dispositivos moviles a los colaboradores solo el 6.67% (1) no lo
otorga, y, mas aun, se da importancia al uso de la web para interactuar con los
clientes para el conocimiento de los productos y el proceso de su produccion. Asi
mismo, refieren algunos que han tenido una continuidad exportadora anualmente
un 86.66 % (26), existiendo crecimiento en algunos casos, alcanzando, inclusive,
nuevos mercados Yy recuperando la inversion y obteniendo mayor utilidad, durante
varios afios, Ultimamente, también, aunque en menor escala, pese al contexto de
pandemia por el COVID 19, otros si una baja en el volumen exportado 6.67% (2),
por el incremento del dolar un 6.67% (2). Sintetizando, que ambas subcategorias
al desarrollarlas, al mismo tiempo, obtienen nuevos mercados logrando mayores
utilidades.

Dichos resultados tienen relacion con lo que sostiene Colvée (2018), donde nos
comentd que el marketing digital y la tecnologia digital ha evolucionado
rapidamente como lo ha hecho la sociedad y las empresas, la tercera parte de la
poblacion mundial ya es internauta que se conectan asi a todo el mundo. El

mercado electrénico es una gran opcion para apoyar a las Pymes. Sin duda, con el
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uso del internet se puede hacer mucho con poca inversion. Se ha visto como
empresas que no tenian conocimiento sobre el mundo digital se atrevieron a invertir
de a pocos en este sector y hoy ya cuentan con perfiles en redes sociales como
también comunidades digitales. Garcia (2016), nos indica que el dinamismo
exportador se mide a través de factores que a su vez mide el incremento de las

exportaciones de las empresas en términos de tasas de variacion.
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V. CONCLUSIONES

En la presente investigacion se realiz6 el estudio sobre las categorias y
subcategorias del marketing digital y la exportacion de las empresas
agroindustriales, Lima 2021.

lra. Conclusion. - Se identific6 4 subcategorias que son determinantes en el
marketing digital y la exportacion de las empresas agroindustriales. La subcategoria
de mayor importancia fue los canales porque facilita el intercambio de informacion
con los clientes logrando efectos positivos.

2da. Conclusion. —Se determiné que los canales son importantes porque permiten
una mejor captacioén de clientes. Asi mismo, el dinamismo exportador indica una
continuidad exportadora anual.

3da. Conclusion. — Se determiné que las redes sociales ayudan a mejorar el servicio
de atencién a los clientes debido que permite la interaccién con las personas via
chat, comentarios y publicaciones; ademas de promocionar productos, segmentar
y publicitar, como también existe la mayor posibilidad de que adquieran clientes
potenciales. Asi mismo, manteniendo la calidad de los productos permite
diversificarse a la empresa.

4ra. Conclusion. - Se concluye que en las relaciones digitales son importantes ya
gue permite captar mas clientes y también facilita brindar respuesta inmediata ante
la actividad exportadora de las empresas, cumpliendo con los requisitos minimos y
las certificaciones necesarias para el acceso de mercados.

5ta. Conclusion. - Se determiné que la tecnologia digital permite el fortalecimiento
de la comunicacion, generando una fidelizacion, como también llegando a mas
clientes potenciales. Asi mismo, alcanzando nuevos mercados para obtener mayor
utilidad.
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VI. RECOMENDACIONES

Primera. - Se recomienda a las empresas agroindustriales seguir mejorando el
marketing digital y las exportaciones, debido que el consumidor utiliza en la
actualidad estos medios porque han permitido el desarrollo empresarial.

Segunda. - Se recomienda a las empresas agroindustriales actualizar sus
plataformas respecto a los canales digitales de venta, debido que el consumidor
utiliza en la actualidad estos medios porque es mas practico para buscar sus
productos deseados y de esa manera pueda también adquirirlos.

Tercera. - Se recomienda a las empresas de la agroindustria que para fortalecer y
crear clientes potenciales deben enfatizar y mejorar la calidad de su contenido en
sus redes sociales, brindando informacién de sus productos y beneficios que estos
aportan.

Cuarta. - Se recomienda a las empresas de la agroindustria seguir mejorando las
relaciones digitales para mejorar la capacidad de respuesta al cliente, de esa
manera gestionar y descubrir nuevas oportunidades para generar nuevos clientes
potenciales.

Quinta. - Se recomienda a las empresas de la agroindustria que para seguir en
crecimiento mediante la tecnologia digital se debera estar en constante evaluacion
y evolucion para identificar las oportunidades de mejora y no quedar desfasados y
esto generaria tener mayor capacidad para enfrentar nuevos competidores,
también para que tengan una mayor productividad y eficiencia.
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ANEXO 1.

Tabla de Categorizacion: “Marketing Digital en la exportacion de las empresas agroindustriales, Lima 2021”

Problemas Objetivos Categoria Subcategorias Instrumento Caodigo
Problema General Objetivo General CANALES: o o
¢De qué manera se puede describir e | Describir e interpretar la +  Sicuentan con oficina de venta y canales digitales
interpretar la presencia del marketing | presencia  del  marketing Canales . chgg;ag \(/:grr]lt;flcma presencial y sin canal digital con
digital con la exportacion de_ las | digital en la exportacion de ) «  Siconsidera importante el uso de canales online
empresas agroindustriales, Lima- | las empresas Categoria 1: «  Si de todas maneras es una ventaja frente a otras
2021? agroindustriales, Lima-2021 MARKETING empresas
DIGITAL Redes Sociales e  Siporque es una estrategia de marketing
Problemas especificos: Objetivos especificos:
REDES SOCIALES:
Problemas especifico 1 Objetivo especifico 1 Relaciones * E:;%?eesfdes sociales influye para el desempefio de
¢De qué manera se puede describir e | Describir e interpretar la Digitales «  Sitienen conocimiento los trabajadores sobre redes
interpretar la presencia de los canales | presencia de los canales en sociales
con el dinamismo exportador de las | el dinamismo exportador de «  Sise hace uso de la mensajeria automatica
empresas agroindustriales, Lima- | las empresas Tecnologia Digital e No hace uso de la mensajeria automatica
20217 agroindustriales, Lima-2021 e Sisehace uso de la mensaj’en'a automatica
Objetivo especifico 2 «  No hace uso de la mensajeria automatica
Problema especifico 2 Describir e interpretar la Guia de «  Sies fundamental el conocimiento en redes sociales
¢De qué manera se puede describir e | presencia de las redes o entrevista y RELACIONES DIGITALES: ) B -
interpretar la presencia de las redes | sociales en la diversificacion Continuidad observacion *  Ayudan a crear unaimpresion positiva
sociales con la diversificacién de de mercados de las| Categoria2: exportadora *  Sitenemos un sitio Webb
mercados de las  empresas | empresas agroindustriales, | EXPORTACION * Notenemos un sitio we .
. . . . . Si tenemos un sitio web, pero ain no hay plataforma
agroindustriales, Lima-20217? Lima-2021 o digital
Dinamismo . El uso de los videos conferencia permite estar
Problema especifico 3 Objetivo especifico 3 exportador comunicados.

¢,De qué manera se puede describir e
interpretar la presencia de las
relaciones digitales con la condicion
de acceso de mercados de las
empresas agroindustriales, Lima-
20217

Describir e interpretar la
presencia de las relaciones
digitales en la condicion de
acceso de mercados de las
empresas agroindustriales,
Lima-2021

Diversificacion de
mercados

Condicion de
acceso de
mercados

Si hace uso de las plataformas digitales mediante
portales web

TECNOLOGIA DIGITAL:

Si permite el fortalecimiento de la comunicacion.

Si brindan equipos a los trabajadores

No brindan equipos a los trabajadores

Si ayuda a estar comunicados

Si brindan equipos a los encargados de cada area
respectiva.

Si, pero sin mostrar puntos de confidencialidad

no se encuentra aun establecido el recorrido virtual
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Problema especifico 4

¢,De qué manera se puede describir e
interpretar la presencia de la
tecnologia digital con el dinamismo
exportador de las empresas
agroindustriales, Lima-20217?

Objetivo especifico 4

Describir e interpretar la
presencia de la tecnologia
digital en el dinamismo
exportador de las empresas
agroindustriales, Lima-2021

e AUn no se ha implementado esa funcion
. No contamos aun con el portal web

DINAMISMO EXPORTADOR:
Si, tenemos continuidad con las exportaciones
. En este segundo afio baja en exportaciones por el
incremento del dolar.
. Si, tenemos continuidad con las exportaciones
. La innovacién generaria mayor competitividad,
interaccion y ventas
. Si, ha sido favorable incrementamos nuestras
exportaciones
o No, ha tenido un pequefio declive, pero se supo
resolver
. No, ha tenido una pequefia caida.
. Si, ha sido favorable incrementamos nuestras
exportaciones
D Si, ha tenido un gran impacto de venta en paises
extranjeros
o No considerablemente, pero las exportaciones estan
en crecimiento
Si ha ido mejorando con el tiempo.
DIVERSIFICACION DE MERCADOS :
. Si totalmente ayuda ampliar mas nuestros
mercados
. La calidad del producto garantiza la captacién de
nuevos mercados
o Se realiza publicidad para un mercado objetivo
. Si nuestros productos son de excelente calidad

CONDICION DE ACCESO DE MERCADOS:

. hay condiciones de acceso en los mercados
extranjeros

. Depende del tipo de mercado extranjero.

. Si, cumplen con las certificaciones fitosanitarias
nacionales

e Toda empresa del rubro esta obligada a cumplir
con las certificaciones

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 2.
Guia de entrevista

EMPRESA 1

Guia de entrevistas
Entrevista SEMIESTRUCTURADA
Caracteristicas de los entrevistados:

Sexo: M Edad: 30
Educacién:

Secundaria completa () Técnico () Superior

*)

1. ¢tiene oficina de ventas presencialesy
canales digitales de venta? ¢ influye en la

participacion en los mercados?

Si  contamos con ambos canales,
presencial y digital, y claro que influye ya
gue nos permite llegar a otros mercados

de manera mas rapida.

2. ¢Considera usted que el uso de los
canales online es importante para su
empresa para atraer trafico altamente
cualificado y mejorar los motores de

busqueda en las plataformas digitales?

Desde luego que si, hoy en dia es un
factor importante contar con esta clase de

canal.

3. ¢considera usted que las empresas
multicanales tienen mejor captacién de

clientes?

Desde luego, es una ventaja frente a otras
empresas que solo tienen presencia

fisica.

4. ¢;Considera usted que el uso de las
redes sociales influye en las empresas

para su desempefio?

Asi es, hoy en dia las redes son un
soporte para mostrar nuestros productos a

diferentes mercados.

5. ¢Los trabajadores de su empresa
tienen conocimiento al uso de redes

sociales?

Tengo entendido que si, como uso
personal hoy en dia la mayoria sabe

manejar redes.

6. ¢ La empresa hace uso de la mensajeria
automatica en redes para brindar

informacion especifica a los clientes?

Tengo entendido que nuestra area de
marketing emplea todos los recursos
validos y actuales para hacer llegar
informacion de interés a nuestros clientes

y posibles compradores

7. ¢Considera usted que es fundamental
para su empresa que el personal tenga

conocimiento en redes sociales?

En el area de marketing, desde luego que

e

Sl.

8. ¢considera usted que las relaciones
digitales buscan crear una impresion
positiva mediante la interacciéon de los

clientes con su empresa?

Desde luego que si. Esa es la finalidad

desde nuestro punto de vista.
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9. ¢, Su empresa ofrece un mercado digital
como un sitio web o plataformas con
funciones comerciales para vender sus

productos?

Asi es, tenemos un sitio web que permite

realizar compras, ademas de tener aliados

10. ¢(Su empresa hace uso del video
conferencia cuando la distancia es una
barrera para facilitar la comunicacion
entre B2B?

Exacto, y mas con la pandemia que
vivimos hoy en dia, se hizo dificil viajar y
mas el aglomerarse, por ello las VC son
la mejor opcidon para no dejar de estar

comunicado.

11 ¢(Su empresa hace uso de las
plataformas digitales mediante portales
web brindando contenido relevante para

sus clientes?
Asi es.

12. ¢Considera usted que la tecnologia
digital ha permitido el fortalecimiento de la
comunicacion de su empresa con los

clientes?

Desde luego que si, hoy en dia es mas

facil llegar a diversos clientes.

13. ¢Su empresa brinda dispositivos
moviles a sus trabajadores para sus

capacitaciones y entrevistas

Si, se entrega equipos de gama media.

14. ¢ Considera usted que mediante su
portal web el wusuario tenga una
interaccién de recorrido virtual por sus

cultivo e instalaciones?

No, por temas confidencialidad hay

puntos que no se muestra al publico.

15. ¢ Considera usted que su empresa ha
tenido una continuidad anual en sus

exportaciones?

Asi es, por suerte no nos afecto la
pandemia, hemos tenido la suerte de
seqguir

16. ¢Considera usted que para su
empresa la innovacion le generaria
mayor competitividad, interaccion y
ventas en los mercados objetivos?
Si desde luego, la innovacion facilita y
complica, sabemos que la
competencia ha llegado a mercados

que antes no estaban.

17. ¢Su empresa se enfoca méas al

régimen de exportacion definitiva?

Asi es, exportamos productos dirigidos al

cliente final.

18. ¢ Considera usted que el crecimiento
de sus exportaciones en el presente afio

ha sido favorable?

Por politica incrementamos nuestras
exportaciones en 10% anual, esto si o si

lo debemos respetar y lograr.

19. ¢(Su empresa ha tenido un gran
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impacto de venta en paises extranjeros?

Desde luego que si, esto por ser un

producto netamente organico.

20. ¢Segun usted haciendo un analisis
comparativo de sus montos exportados

ha ido mejorando con el tiempo?

Hemos tenido un periodo de inversion el

cual se va recuperando lentamente.

21. ¢Considera usted que la
diversificacion de mercado es una
manera de ampliar su negocio?

Asi es, no es bueno centrarse en un solo

punto, es mejor tener mayores opciones.

22. ¢Considera usted que para la
captacion de nuevos mercados la alta
competitividad le exige tener
productos de la mas alta calidad?

Eso desde luego, eso garantiza la
comercializacion de un producto en el
extranjero, mas por que busca calidad

MAas que precio.

23. ¢Su empresa realiza publicidad
para un publico objetivo y a su vez
captarlos como nuevos clientes?

Directamente no lo hacemos, pero
nuestros socios estratégicos si lo

realizan.

24. ¢Considera usted que la calidad

de sus productos genera aceptacion y

fidelizacion de los clientes hacia su
empresa?

Desde luego que si, nuestro mercado
busca calidad y apuntamos a entregar

un producto de excelente calidad

25. ¢Considera usted que en los
mercados extranjeros hay condiciones
de acceso de mercados favorables
para su empresa?

Por lo menos para el producto que

vendemos, si hemos sido favorable.

26. ¢Su empresa cumple con las
certificaciones fitosanitarias
nacionales?

Asi es, son requisitos minimos que

solicitan en el pais destino.

27. ¢Su empresa cuenta con las
certificaciones necesarias para los
paises destinos? Mencione algunas

Al entrar a mercados nuevos, hay una
seria de requisitos sobre todo con
productos perecibles, por lo que

estamos obligados a cumplirlos.

EMPRESA 2
Guia de entrevistas
Entrevista SEMIESTRUCTURADA

Caracteristicas de los entrevistados:
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Sexo: M Edad: 35

Educacion:

Secundaria completa () Técnico ()

Superior (x)

1. ;tiene oficina de ventas presencialesy
canales digitales de venta? ¢influye en la

participacion en los mercados?

Si contamos con oficinas presenciales y
canales digitales, Si influye

permitiéndonos llegar a mas mercados.

2. ¢Considera usted que el uso de los
canales online es importante para su
empresa para atraer trafico altamente
cualificado y mejorar los motores de
bldsqueda en las plataformas digitales?

Desde luego que si, hoy en dia es un
factor importante contar con esta clase de

canal.

3. ¢considera usted que las empresas
multicanales tienen mejor captacion de

clientes?

Desde luego, es una ventaja frente a otras
empresas que solo tienen presencia

fisica.

4. ¢Considera usted que el uso de las
redes sociales influye en las empresas

para su desempefio?

Asi es, hoy en dia las redes son un
soporte para mostrar nuestros productos a

diferentes mercados.

5. ¢Los trabajadores de su empresa
tienen conocimiento al uso de redes

sociales?

Claro que si, hoy en dia es fundamental

tener conocimiento en redes sociales.

6. ¢ La empresa hace uso de la mensajeria
automatica en redes para brindar

informacion especifica a los clientes?

Desde luego que si, el area especializada
usa las herramientas adecuadas para
hacer llegar informacion de interés a los

clientes o posibles compradores.

7. ¢Considera usted que es fundamental
para su empresa que el personal tenga

conocimiento en redes sociales?
Si totalmente

8. ¢considera usted que las relaciones
digitales buscan crear una impresion
positiva mediante la interaccion de los

clientes con su empresa?

Lo considero muy importante y siempre

vamos esa impresion positiva.

9. ¢ Su empresa ofrece un mercado digital
como un sitio web o plataformas con
funciones comerciales para vender sus

productos?

Si contamos con sitio web en donde se
puede realizar compras de nuestros

productos

10. ¢Su empresa hace uso del video

conferencia cuando la distancia es una
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barrera para facilitar la comunicacion
entre B2B?

Claro que si y el uso de los videos
conferencia se potencio mas por la
coyuntura en donde ha sido la mejor

opcion para estar comunicados.

11. ¢Su empresa hace uso de las
plataformas digitales mediante portales
web brindando contenido relevante para

sus clientes?
Claro que si.

12. ¢Considera usted que la tecnologia
digital a permitido el fortalecimiento de la
comunicacién de su empresa con los

clientes?

Claro que si, en la actualidad es mas facil

llegar a diferentes tipos de clientes.

13. ¢Su empresa brinda dispositivos
moviles a sus trabajadores para sus

capacitaciones y entrevistas
Se brindan equipos Smartphone basicos.

14. ¢Considera usted que mediante su
portal web el wusuario tenga una
interacciéon de recorrido virtual por sus
cultivo e instalaciones?

Considero que si, pero se tendria que
trabajar bien en ello para no mostrar

puntos de confidencialidad al cliente.

15. ¢ Considera usted que su empresa ha
tenido una continuidad anual en sus

exportaciones?

Si  tenemos continuidad con las
exportaciones a pesar de la coyuntura

hemos continuado con normalidad.

16. ¢Considera usted que para su
empresa la innovacion le generaria
mayor competitividad, interaccion y
ventas en los mercados objetivos?
Desde luego que si la innovacion es
muy importante hoy en dia, como
también las empresas buscar llegar a
lugares estratégicos donde otras

empresas no llegan.

17. ¢Su empresa se enfoca méas al

régimen de exportacion definitiva?
Si, porgue exportamos al cliente final.

18. ¢ Considera usted que el crecimiento
de sus exportaciones en el presente afio

ha sido favorable?

En el presente afio ha sido favorable
hemos incrementado las exportaciones
donde buscamos mantenernos con el

porcentaje logrado.

19. ¢(Su empresa ha tenido un gran

impacto de venta en paises extranjeros?

Claro que si, gracias a nuestros
productos que pasan por una seleccion
de calidad y un buen cultivo para lograr

nuestro producto final.

20. ¢Segun usted haciendo un analisis
comparativo de sus montos exportados

ha ido mejorando con el tiempo?
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Si ha ido mejorando con el tiempo.

21. ¢Considera usted que la
diversificacion de mercado es una
manera de ampliar su negocio?

Desde luego que si, es muy
importante ver y tener diferentes

opciones.

22. ¢Considera usted que para la
captacion de nuevos mercados la alta
competitividad le exige tener
productos de la mas alta calidad?

Si debido que en los mercados
extranjeros buscan la calidad antes

que el precio.

23. ¢(Su empresa realiza publicidad
para un publico objetivo y a su vez
captarlos como nuevos clientes?

Desde luego que si se realiza
publicidad para un mercado obijetivo
para ello contamos con socios

estratégicos que se encargan de ello.

24. ¢Considera usted que la calidad
de sus productos genera aceptacion y
fidelizacion de los clientes hacia su
empresa?

Claro que si, nuestra empresa busca
siempre mercados de calidad y es por
ello que nuestro producto pasa por
una inspeccion al momento de
recolectar los cultivos y de esa manera

brindar la calidad que nos caracteriza.

25. ¢Considera usted que en los
mercados extranjeros hay condiciones

de acceso de mercados favorables
para su empresa?

Para nuestro producto ha sido favorable

en los mercados extranjeros.

26. ¢Su empresa cumple con las
certificaciones fitosanitarias
nacionales?

Asi es, son requisitos minimos que

solicitan en el pais destino.

27. ¢Su empresa cuenta con las
certificaciones necesarias para los

paises destinos? Mencione algunas

Estamos obligados a cumplir los
requisitos de los paises destino.
EMPRESA 3

Guia de entrevistas

Entrevista SEMIESTRUCTURADA
Caracteristicas de los entrevistados:
Sexo: M Edad: 33

Educacion:

Secundaria completa () Técnico ()

Superior (x)

1. ;tiene oficina de ventas presencialesy
canales digitales de venta? ¢ influye en la

participacion en los mercados?

Estamos obligados a cumplir los

requisitos de los paises destino.
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2 ¢ Considera usted que el uso de los
canales online es importante para su
empresa para atraer trafico altamente
cualificado y mejorar los motores de

busqueda en las plataformas digitales?
Si totalmente

3. ¢considera usted que las empresas
multicanales tienen mejor captacion de

clientes?
Si totalmente

4. ¢ Considera usted que el uso de las
redes sociales influye en las empresas

para su desempefio?
Si totalmente

5. ¢ Los trabajadores de su empresa
tienen conocimiento al uso de redes

sociales?
Si, en cada area respectiva

6. ¢ La empresa hace uso de la
mensajeria automatica en redes para
brindar informacion especifica a los

clientes?
Por el momento no.

7. ¢ Considera usted que es fundamental
para su empresa que el personal tenga

conocimiento en redes sociales?
Si totalmente

8. ¢considera usted que las relaciones

digitales buscan crear una impresion

positiva mediante la interaccion de los

clientes con su empresa?

Si porque nos facilita que los clientes
tengan la informacion mas adecuada y

detallada.

9. ¢ Su empresa ofrece un mercado
digital como un sitio web o plataformas
con funciones comerciales para vender

sus productos?
Si cuenta con paginas web

10. ¢ Su empresa hace uso del video
conferencia cuando la distancia es una
barrera para facilitar la comunicacion
entre B2B?

Si porque nos permite mantener
reuniones virtuales con nuestros clientes
y mas aun por la coyuntura por temas de

bio seguridad.

11. ¢, Su empresa hace uso de las
plataformas digitales mediante portales
web brindando contenido relevante para

sus clientes?

Si.

12. ¢ Considera usted que la tecnologia
digital a permitido el fortalecimiento de la
comunicacion de su empresa con los

clientes?
Si totalmente

13. ¢ Su empresa brinda dispositivos
moviles a sus trabajadores para sus
capacitaciones y entrevistas
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No brinda, el uso es por moviles

personales.

14. ¢ Considera usted que mediante su
portal web el usuario tenga una
interaccion de recorrido virtual por sus
cultivo e instalaciones?

Dentro de la pagina web no se encuentra
aun establecido el recorrido virtual del

cultivo y las instalaciones.

15. ¢ Considera usted que su empresa
ha tenido una continuidad anual en sus

exportaciones?

En este segundo afio se ha tenido una
baja de las exportaciones debido al

incremento del dolar entre otros.

16. ¢Considera usted que para su
empresa la innovacion le generaria
mayor competitividad, interaccion y

ventas en los mercados objetivos?

Si totalmente.

17. ¢ Su empresa se enfoca mas al

régimen de exportacion definitiva?
Si
18. ¢ Considera usted que el crecimiento

de sus exportaciones en el presente afo

ha sido favorable?

No, ha tenido un pequeifio declive, pero

Se Supo resolver

19. ¢, Su empresa ha tenido un gran

impacto de venta en paises extranjeros?

Si totalmente

20. ¢ Segun usted haciendo un analisis
comparativo de sus montos exportados

ha ido mejorando con el tiempo?

Si ha ido mejorando con el tiempo.

21 ¢ Considera usted que la
diversificacibn de mercado es una

manera de ampliar su negocio?

Si totalmente.

22. ¢ Considera usted que para la
captacion de nuevos mercados la alta
competitividad le exige tener
productos de la més alta calidad?

Si totalmente.

23. ¢, Su empresa realiza publicidad
para un publico objetivo y a su vez
captarlos como nuevos clientes?

Si totalmente

24. ¢ Considera usted que la calidad
de sus productos genera

aceptacion y fidelizacion de los
clientes hacia su empresa?

Si totalmente.

25. ¢ Considera usted que en los
mercados extranjeros hay
condiciones de acceso de mercados

favorables para su empresa?
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Dependiendo del tipo de mercado

extranjero.

26. ¢ Su empresa cumple con las
certificaciones fitosanitarias
nacionales?

Si.

27. ¢ Su empresa cuenta con las
certificaciones necesarias para los
paises destinos? Mencione algunas
Si HACCP, ISO 9001.

EMPRESA 4

Guia de entrevistas
Entrevista SEMIESTRUCTURADA
Caracteristicas de los entrevistados:

Sexo: M Edad: 38

Educacion:

Secundaria completa () Técnico ()

Superior (x)

1. ;tiene oficina de ventas presencialesy
canales digitales de venta? ¢influye en la

participacion en los mercados?

Contamos con canales de venta
presencial, con respecto a canal digital se

esta por implementar el préximo afio.

2. ¢Considera usted que el uso de los
canales online es importante para su

empresa para atraer tréfico altamente

cualificado y mejorar los motores de

blusqueda en las plataformas digitales?

Si es importante porque ayuda al cliente

que este informado.

3. ¢considera usted que las empresas
multicanales tienen mejor captaciéon de

clientes?

Si porque es una estrategia de marketing

nos ayuda para aumentar las

oportunidades  interactuar con el
comprador.

4. ¢Considera usted que el uso de las
redes sociales influye en las empresas

para su desempefio?

Si porque nos ayuda llegar mas a nuestra

clientela de manera directa.

5. ¢Los trabajadores de su empresa

tienen conocimiento al uso de redes

sociales?

Si, también hay charlas de capacitaciones
para que nuestros trabajadores estén

informados.

6. ¢ La empresa hace uso de la mensajeria

automatica en redes para brindar

informacion especifica a los clientes?

Si porque nos ayuda a que los clientes
estén enterados de las novedades de

nuestros productos.

7. ¢Considera usted que es fundamental
para su empresa que el personal tenga

conocimiento en redes sociales?
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Si porque es una parte fundamental que

nuestros trabajadores tengan
conocimiento, no solamente en redes
sociales si no que estén capacitados para
brindar cualquier tipo de informacion

respecto a su area especifica de trabajo.

8. ¢considera usted que las relaciones
digitales buscan crear una impresion
positiva mediante la interaccion de los

clientes con su empresa?

Si porque nos ayuda a tener una mayor

interaccion con nuestros clientes.

9. ¢ Su empresa ofrece un mercado digital
como un sitio web o plataformas con
funciones comerciales para vender sus

productos?

Por el momento no, solo para brindar
informacion, se implementara el préximo

ano.

10. ¢Su empresa hace uso del video
conferencia cuando la distancia es una
barrera para facilitar la comunicacion
entre B2B?

Se implemento6 a raiz de inicio del 2019
por las circunstancias del COVID, se
establecid con la finalidad de interactuar

con nuestros clientes directos.

11. ¢Su empresa hace uso de las
plataformas digitales mediante portales
web brindando contenido relevante para

sus clientes?

Si, es unas de las herramientas
principales que nos permite llegar a

nuestros clientes.

12. ¢Considera usted que la tecnologia
digital ha permitido el fortalecimiento de la
comunicacién de su empresa con los

clientes?

Si porque gracias a ello se implement6
una nueva &area que contribuye al
fortalecimiento de comunicacioén con los

clientes.

13. ¢Su empresa brinda dispositivos
moviles a sus trabajadores para sus

capacitaciones y entrevistas

Si nos ayuda a estar comunicados con

cualquier area de la empresa.

14. ¢Considera usted que mediante su
portal web el wusuario tenga una
interaccion de recorrido virtual por sus
cultivo e instalaciones?
Aln no se ha implementado esa funcion,
pero si se podria implementar mas

adelante.

15. ¢ Considera usted que su empresa ha
tenido una continuidad anual en sus

exportaciones?

Si, pero en estos 2 ultimos afios se ha
tenido una pequefia caida de las
exportaciones por la subida del doélar

(costos, fletes entre otros)
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16. ¢Considera usted que para su
empresa la innovacién le generaria
mayor competitividad, interaccion vy
ventas en los mercados objetivos?
Si y también se podria ingresar a
nuevos mercados con la finalidad de

posesionarnos.

17. ¢Su empresa se enfoca mas al

régimen de exportacion definitiva?
Sl

18. ¢ Considera usted que el crecimiento
de sus exportaciones en el presente afio
ha sido favorable?

No, se ha tenido una pequefa caida en

estos 2 ultimos anos.

19. ¢Su empresa ha tenido un gran
impacto de venta en paises extranjeros?
Respectos a precios de los productos con

otras empresas si.

20. ¢Segun usted haciendo un analisis
comparativo de sus montos exportados
ha ido mejorando con el tiempo?

Si nos ha permitido a llegar a conseguir

nuevos mercados y asi poder aumentar

nuestras exportaciones de nuestros
productos.
21. ¢Considera usted que la

diversificacion de mercado es una

manera de ampliar su negocio?

Si porque nos ayudaria ampliar mas
nuestros mercados y llegar también a

posicionarnos en mas lugares.

22. ¢Considera usted que para la
captacion de nuevos mercados la alta
competitividad le  exige  tener
productos de la mas alta calidad?

Si, dispones de un control de calidad
adecuado de nuestros productos para
generar una mayor competitividad e
ingresar a cualquier tipo de mercado

con la mayor alta exigencia.

23. ¢Su empresa realiza publicidad
para un publico objetivo y a su vez
captarlos como nuevos clientes?

Por el momento solo la publicidad es

las redes sociales y pagina web.

24. ¢Considera usted que la calidad
de sus productos genera aceptacion y
fidelizacion de los clientes hacia su
empresa?

Si gracias a ellos antes de la pandemia
se ha tenido un mayor crecimiento de
exportacion y fidelizacion con los

clientes.

25. ¢Considera usted que en los
mercados extranjeros hay condiciones
de acceso de mercados favorables
para su empresa?

Si gracias a nuestros productos de

calidad que tenemos.

por
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26. ¢Su empresa cumple con las
certificaciones fitosanitarias
nacionales?

Si, ya que a raiz de ellos tenemos un

control permanente.

27. ¢Su empresa cuenta con las
certificaciones necesarias para los
paises destinos? Mencione algunas
GLOBALG.A. P, 1ISO 9001, AENOR.
EMPRESA 5

Guia de entrevistas
Entrevista SEMIESTRUCTURADA
Caracteristicas de los entrevistados:

Sexo: F Edad: 34

Educacion:

Secundaria completa () Técnico ()

Superior (x)

1. ;tiene oficina de ventas presencialesy
canales digitales de venta? ¢influye en la

participacion en los mercados?

Si contamos con ambos canales,
presencial y digital, y claro que influye ya
gue nos permite llegar a otros mercados

de manera mas rapida.

2 ¢Considera usted que el uso de los
canales online es importante para su
empresa para atraer trafico altamente
cualificado y mejorar los motores de

busqueda en las plataformas digitales?

Si de todas maneras nos facilita estar al
en contacto con nuestros clientes para
que tengan una adecuada informacion y

aclarara las dudas necesatrias.

3. ¢considera usted que las empresas
multicanales tienen mejor captacién de

clientes?

Desde mi punto de vista si porque se
busca crear estrategias mas

consolidadas.

4 ¢Considera usted que el uso de las
redes sociales influye en las empresas

para su desempefio?

Si porque nos ayuda a estar en
comunicacibn con nuestros clientes,

proveedores, colaboradores etc.

5 ¢ Los trabajadores de su empresa tienen

conocimiento al uso de redes sociales?
Si.
6 ¢La empresa hace uso de la mensajeria

automatica en redes para brindar

informacion especifica a los clientes?

AuUn no contamos con dicho servicio, mas

adelante se podria implementar.
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7 ¢Considera usted que es fundamental
para su empresa que el personal tenga

conocimiento en redes sociales?

Si porque ayuda a que el personal pueda
interactuar con los demdas, ofrecer
funcionalidades, compartir, participar,

crear etc. mediante las redes sociales.

8. ¢considera usted que las relaciones
digitales buscan crear una impresion
positiva mediante la interaccion de los

clientes con su empresa?

Si porque nos permite que a los clientes
tengan una respuesta inmediata, mas que

todo si son clientes del extranjero.

9 ¢ Su empresa ofrece un mercado digital
como un sitio web o plataformas con
funciones comerciales para vender sus

productos?

Si contamos con péagina web donde
podran encontrar nuestros productos
servicios e informacion de la empresa.
Aun no se implementa la plataforma digital
para vender, se podria implementar mas

adelante.

10 ¢(Su empresa hace uso del video
conferencia cuando la distancia es una
barrera para facilitar la comunicacion
entre B2B?

Si y utilizamos diversos medios como el

zoom meet entre otros para realizar

comunicacibn con nuestros clientes

nacionales o internacionales.

11 ¢Su empresa hace uso de las
plataformas digitales mediante portales
web brindando contenido relevante para

sus clientes?

Si en nuestra pagina web, se esta
constante seguimiento y actualizaciones

para que los clientes estén informados.

12 ¢Considera usted que la tecnologia
digital ha permitido el fortalecimiento de la
comunicaciébn de su empresa con los

clientes?

Si consideramos que la tecnologia digital
nos facilita la comunicacion con los

clientes.

13 ¢Su empresa brinda dispositivos
moviles a sus trabajadores para sus

capacitaciones y entrevistas

Solamente cuentan con los dispositivos
moviles los encargados de cada area

respectiva.

14 ¢Considera usted que mediante su
portal web el wusuario tenga una
interaccion de recorrido virtual por sus

cultivo e instalaciones?

No contamos aun con el portal web que
hace referencia al recorrido virtual en

nuestros cultivos e instalaciones.

15 ¢ Considera usted que su empresa ha

tenido una continuidad anual en sus
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exportaciones?

Si se ha obtenido un crecimiento
mesurado mas alla de las circunstancias

econdmicas en la actualidad.

16 ¢Considera usted que para su
empresa la innovacion le generaria
mayor competitividad, interaccion y
ventas en los mercados objetivos?
Si estamos totalmente identificados
con la innovacién ya que nos permite
ingresar a nuevos mercados y ser mas

competitivos

17 ¢Su empresa se enfoca mas al

régimen de exportacion definitiva?

Si, porque nuestro producto va al cliente

final.

18 ¢ Considera usted que el crecimiento
de sus exportaciones en el presente afio

ha sido favorable?

Si hemos tenido un pequeiio crecimiento
mas alla de la coyuntura econémica, se
ha mantenido el mismo precio para no

afectar a nuestros clientes.

19 ¢Su empresa ha tenido un gran

impacto de venta en paises extranjeros?

Aun no considerablemente, pero
estamos en crecimiento de nuestras

exportaciones.

20 ¢Segun usted haciendo un analisis
comparativo de sus montos exportados

ha ido mejorando con el tiempo?

Si ya que tenemos pocos afios en el
mercado se ha obtenido un crecimiento
optimo que nos deja permite seguir en

ese crecimiento.

21 ¢Considera usted que Ila
diversificacion de mercado es una
manera de ampliar su negocio?

Si, porgue nos permitiria tener mas
opciones y aumentar nuestra cartelera

de clientes.

22 ¢Considera usted que para la
captacion de nuevos mercados la alta
competitividad le  exige  tener
productos de la mas alta calidad?

Si de manera indispensable gracias a
nuestro producto de calidad hemos
obtenido un mayor crecimiento en

nuestras ventas

23 ¢Su empresa realiza publicidad
para un publico objetivo y a su vez
captarlos como nuevos clientes?
Nuestra publicidad esta enfocada a
nuestro producto de buena calidad a
raiz de ello se llega a la captacion de
nuevos clientes.

24 ¢ Considera usted que la calidad de
sus productos genera aceptacion y
fidelizacion de los clientes hacia su
empresa?

Si en estos 2 Ultimos afios a pesar de

las circunstancias se ha obtenido una
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mejora en el crecimiento de ventas de

nuestros productos.

25 ¢Considera usted que en los
mercados extranjeros hay condiciones
de acceso de mercados favorables
para su empresa?

Si, ademas es muy competitivo, ayuda
a mejorar y crear competitividad en los

distintos mercados

26 ¢Su empresa cumple con las
certificaciones fitosanitarias
nacionales?

Si porque sin las certificaciones no
podemos realizar operaciones de

venta al cliente final.

27 ¢Su empresa cuenta con las
certificaciones necesarias para los
paises destinos? Mencione algunas

Los nuevos mercados tienen una serie
de requisitos que cumplir, en el cual toda
empresa del rubro esta obligada a
cumplir.
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ANEXO 3: VALIDACION Y CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

3.1. Valides de instrumento por juicio de expertos

EXPERTOS APLICABLE
Dr. Jara Miranda, Robert Alexander Aplicable
Mg. Mike Paul Berta Hinostroza Aplicable

Mg. Delgado Farfan, Irvin Stid

Aplicable
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ANEXO 4: Validacion de expertos del instrumento de investigacion

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL CONTENIDO DEL INSTRUMENTO
DEMEDICION
|. DATOS GENERALES:

I.1 Apellidos y nombres del informante: Dr. Jara Miranda, Robert Alexander
I.2 Especialidad del Validador: Doctor en Administracion de la Educacion

i.3 Cargo e Institucion donde labora: Docente DTC — Universidad Cesar Vallejo
i.4 Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Guia de entrevista

1.5 Autores del instrumento: Pérez Cashda, Crhistian Farid y Marquina Bullon, Jhonn Alberto

ll.  ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME

Deficiente Regular | Bueno |Muy bueno | Excelente

INDICADORES  CRITERIOS 0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente Yy X

I6gica

Responde a las necesidades internas y

PER IR externas de la investigacion

Esta adecuado para valorar aspectos Y
ACTUALIDAD estrategias de las variables

ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad vy
claridad.

Tiene coherencia entre indicadores y

SUFICIENCIA . .
lasdimensiones.

Estima las estrategias que responda al

INTENCIONALIDAD proposito de la investigacién

Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios
del campo que se esta investigando.

X | X | X | XX |X

Considera la estructura del
COHERENCIA presente instrumento X
adecuado al tipo de usuario a quienes se
dirige el instrumento

METODOLOGIA Considera que Iqs items miden lo X
quepretende medir.
PROMEDIO DE VALORACION 80 %

I11.OPINION DE APLICACION:

¢, Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de medicion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION: 80 %

Lima, 2 de mayo del 2022

Firma del expediente

Dr. Jara Miranda, Robert Alexander
DNI:42312593
TELEFONO: 947 995 565
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Marketing digital:

INSTRUMENTO

TOTALMENTE DE ACUERDO

TOTALMENTE EN DESACUERDO

Pregunta 1

Pregunta 2

Pregunta 3

Pregunta 4

Pregunta 5

Pregunta 6

Pregunta 7

Pregunta 8

Pregunta 9

Pregunta 10

Pregunta 11

Pregunta 12

Pregunta 13

Pregunta 14

XXX XXX XXX XXX X X

Exportacion:

INSTRUMENT
©)

TOTALMENTE DE
ACUERDO

TOTLMENTE EN DESACUERDO

Pregunta 15

X

Pregunta 16

Pregunta 17

Pregunta 18

Pregunta 19

Pregunta 20

Pregunta 21

Pregunta 22

Pregunta 23

Pregunta 24

Pregunta 25

Pregunta 26

Pregunta 27

XXX XXX XXX XXX

Dr. Jara Miranda, Robert Alexander

DNI:42312593

TELEFONO: 947 995 565
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CARTA DE PRESENTACION
VALIDADOR 1:

Sefor: Dr. Jara Miranda, Robert Alexander
Presente

Asunto: VALIDACION DE CONTENIDO DE INSTRUMENTOS A
TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos vy,
asimismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiantes de la Escuela de
Negocios Internacionales de la UCV, en el Campus Lima este, requiere validar el
contenido de los instrumentos con los cuales recogera la informacion necesaria para
poder desarrollar y obtener informacion fiable en mi Informede investigacion.

El titulo del Informe de investigacion es: “El marketing digital en la exportacién de
las empresas agroindustriales, Lima — 2021” y siendo imprescindible contar con la
aprobacion de docentes especialistas para poder aplicar los instrumentos en mencion,
hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en
temas de comercio internacional y negocios internacionales.

El expediente de validacién, que le hacemos llegar contiene lo siguiente:
Carta de presentacion.
» Carta de presentacion.

- Dictamen favorable del proyecto por parte del Comité de Etica en Investigacion.
» Matriz de categorizacion aprioristica.
+ Certificado de validez de contenido de los instrumentos que miden las categorias
y subcategorias.
* Protocolo de evaluacién del instrumento.
Expresando nuestros sentimientos de respeto y consideracion, nos despedimos de
usted, no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a los presentes.

Atentamente
(L
% /
Firma Firma
Pérez Cashu, Crhistian Farid Marquina Bullon, Jhonn Alberto

D.N.I: 72976379 D.N.I: 72866060
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL CONTENIDO DEL INSTRUMENTO
DEMEDICION

. DATOS GENERALES:

I.1.Apellidos y nombres del informante: Mg. Berta Hinostroza, Mike Paul

I.2.Especialidad del Validador: Mg. En Administracién y R.R.I.I.

1.3.Cargo e Institucion donde labora: Docente DTC — Universidad Cesar Vallejo

I.4.Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Guia de entrevista

I.5.Autores del instrumento: Pérez Cashu, Crhistian Farid y Marquina Bullon, Jhonn Alberto

ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente Regular | Bueno |Muy bueno | Excelente
INDICADORES  CRITERIOS 0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente VY| X
I6gica
Responde a las necesidades internas y
FER R externas de la investigacion X
Esta adecuado para valorar aspectos V|
ACTUALIDAD estrategias de las variables X
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad VY| X
claridad.
SUFICIENCIA Tlen_e coherenua entre indicadores y X
lasdimensiones.
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIDAD proposito de la investigaciéon X
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios X
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del
COHERENCIA presente instrumento X
adecuado al tipo de usuario a quienes se
dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que Iqs items miden lo X
quepretende medir.
PROMEDIO DE VALORACION 80 %

[11.OPINION DE APLICACION:

¢, Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de medicion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Lima, 2 de mayo del 2022

Firma de experto informante
DNI: 41478652
Teléfono: 995 461 549
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V. PERTINENCIA DE iITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Marketing digital:

INSTRUMENTO

TOTALMENTE DE ACUERDO

TOTALMENTE EN DESACUERDO

Pregunta 1

Pregunta 2

Pregunta 3

Pregunta 4

Pregunta 5

Pregunta 6

Pregunta 7

Pregunta 8

Pregunta 9

Pregunta 10

Pregunta 11

Pregunta 12

Pregunta 13

Pregunta 14

XX X XXX XXX XXX XX

Exportacion:

INSTRUMENT
(©)

TOTALMENTE DE
ACUERDO

TOTLMENTE EN DESACUERDO

Pregunta 15

X

Pregunta 16

Pregunta 17

Pregunta 18

Pregunta 19

Pregunta 20

Pregunta 21

Pregunta 22

Pregunta 23

Pregunta 24

Pregunta 25

Pregunta 26

Pregunta 27

XXX XX X XXX XXX

Firma de experto informante
DNI: 41478652

Teléfono: 995 461 549
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VALIDADOR 2:

Sefior: Mg. Mike Paul Berta Hinostroza
Presente

Asunto: VALIDACION DE CONTENIDO DE INSTRUMENTOS A
TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos vy,
asimismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiantes de la Escuela de
Negocios Internacionales de la UCV, en el Campus Lima este, requiere validar el
contenido de los instrumentos con los cuales recogera la informacion necesaria para
poder desarrollar y obtener informacion fiable en mi Informede investigacion.

El titulo del Informe de investigacion es: “El marketing digital en la exportacion de
las empresas agroindustriales, Lima — 2021” y siendo imprescindible contar con la
aprobacion de docentes especialistas para poder aplicar los instrumentos en mencion,
hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en
temas de comercio internacional y negocios internacionales.

El expediente de validacién, que le hacemos llegar contiene lo siguiente:
Carta de presentacion.
» Carta de presentacion.
- Dictamen favorable del proyecto por parte del Comité de Etica en Investigacion.
» Matriz de categorizacion aprioristica.
+ Certificado de validez de contenido de los instrumentos que miden las categorias
y subcategorias.
* Protocolo de evaluacién del instrumento.
Expresando nuestros sentimientos de respeto y consideracion, nos despedimos de
usted, no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a los presentes.

Atentamente
Radgi™> &
/
Firma Firma

Pérez Cashu, Crhistian Farid

D.N.I: 72976379

Marquina Bullon, Jhonn Alberto

D.N.I: 72866060
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

l. DATOS GENERALES:

I.1Apellidos y nombres del informante: Mg. Delgado Farfan, Irvin Stid

|.2Especialidad del Validador: Mg. En Administracion

I.3Cargo e Institucion donde labora: Docente DTC - UCV

I.4Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Guia de entrevista

Autores del instrumento: Pérez Cashu, Crhistian Farid y Marquina Bullon, Jhonn Alberto

I. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente Regular Bueno Muy bueno Excelente
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y logica X
Responde a las necesidades internas y
PERTINENCIA externas de la investigacion X
Esta adecuado para valorar aspectos V|
ACTUALIDAD estrategias de las variables X
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. X
SUFICIENCIA T_|ene (;oherenma entre indicadores y las X
dimensiones.
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIDAD proposito de la investigacion X
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del X
campo que se esté investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a X
quienes se dirige el instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que X
pretende medir.
PROMEDIO DE VALORACION 80

[11.OPINION DE APLICACION:

¢, Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de mediciéon?

IV.PROMEDIO DE VAL ORACION:

Lima, 2 de mayo del 2022

Firma de experto informante

DNI:

Teléfono:

45471935
940327624
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V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Marketing digital:

INSTRUMENTO

TOTALMENTE DE ACUERDO

TOTALMENTE EN DESACUERDO

Pregunta 1

Pregunta 2

Pregunta 3

Pregunta 4

Pregunta 5

Pregunta 6

Pregunta 7

Pregunta 8

Pregunta 9

Pregunta 10

Pregunta 11

Pregunta 12

Pregunta 13

Pregunta 14

XXX XX X XXX XXX XX

Exportacion:

INSTRUMENT
©)

TOTALMENTE DE
ACUERDO

TOTLMENTE EN DESACUERDO

Pregunta 15

Pregunta 16

Pregunta 17

Pregunta 18

Pregunta 19

Pregunta 20

Pregunta 21

Pregunta 22

Pregunta 23

Pregunta 24

Pregunta 25

Pregunta 26

Pregunta 27

XXX X X XX XXX XXX

Mg. Delgado Farfan, Irvin Stid

DNI: 45471935

Teléfono: 940327624
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CARTA DE PRESENTACION
VALIDADOR 3:

Sefior:  mg. Delgado Farfan, Irvin Stid

Presente

Asunto:  VALIDACION DE CONTENIDO DE INSTRUMENTOS A
TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos v,
asimismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiantes de la Escuela de Negocios
Internacionales de la UCV, en el Campus Lima este, requiere validar el contenido de los
instrumentos con los cuales recogera la informacién necesaria para poder desarrollar y
obtener informacion fiable en mi Informede investigacion.

El titulo del Informe de investigacion es: “El marketing digital en la exportacion de las
empresas agroindustriales, Lima — 2021” y siendo imprescindible contar con la
aprobacion de docentes especialistas para poder aplicar los instrumentos en mencion,
hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas
de comercio internacional y negocios internacionales.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene lo siguiente:
Carta de presentacion.
» Carta de presentacion.

- Dictamen favorable del proyecto por parte del Comité de Etica en Investigacion.
» Matriz de categorizacién aprioristica.
» Certificado de validez de contenido de los instrumentos que miden las categorias y
subcategorias.
* Protocolo de evaluacién del instrumento.
Expresando nuestros sentimientos de respeto y consideracion, nos despedimos de usted,
no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a los presentes.

Atentamente
DY i
/
Firma Firma
Pérez Cashu, Crhistian Farid Marquina Bullon, Jhonn Alberto

D.N.I: 72976379 D.N.I: 72866060
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ANEXO 5: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Autores: Marquina Bullon, Jhonn Alberto y Pérez Cazhu Farid Christian

Titulo: Marketing Digital en la exportacién de las empresas agroindustriales, Lima 2021

MATRIZ DE CONSISTENCIA

¢,De qué manera se puede describir
e interpretar la presencia de las
relaciones digitales con la condicion
de acceso de mercados de las

Describir e interpretar la
presencia de las relaciones
digitales en la condicién de
acceso de mercados de las

Problema Objetivos Categoria Subcategoria Criterios
Criterio 1 Criterio 2 Criterio 3

Problema General Objetivo General Canales Canales Multicanal
¢,De qué manera se puede describir | Describir e interpretar la Categoria 1: Online
e interpretar la presencia del | presencia del marketing
marketing digital con la exportacion | digital en la exportacion de Marketing Digital Redes Uso de redes Mensaje de | Conocimiento
de las empresas agroindustriales, | las empresas Sociales sociales redes de las redes
Lima-2021? agroindustriales, Lima-2021

Relaciones Mercado Video Plataformas
Problemas especificos: Objetivos especificos: Digitales digital Conferencias

internacional
Problemas especifico 1 Objetivo especifico 1
¢,De qué manera se puede describir | Describir e interpretar la Tecnologias Movil Uso de
e interpretar la presencia de los | presencia de los canales en Digitales realidad virtual
canales con el dinamismo | el dinamismo exportador de
exportador de las empresas | las empresas
agroindustriales, Lima-20217? agroindustriales, Lima-2021
Objetivo especifico 2

Problema especifico 2 Describir e interpretar la
¢,De qué manera se puede describir | presencia de las redes Categoria 2: Continuidad Conducta Sistema o
e interpretar la presencia de las | sociales en la diversificacion Exportadora innovadora o régimen de
redes sociales con la diversificacion | de  mercados de las innovacion exportacion
de mercados de las empresas | empresas agroindustriales, Exportacion
agroindustriales, Lima-2021? Lima-2021 Dinamismo Desempefio Andlisis de

Exportador exportador montos
Problema especifico 3 Objetivo especifico 3 exportados

Diversificacion
de mercados

Captacion de
mercados

Captacion de
clientes

Aceptacion o
satisfaccion
de clientes
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empresas agroindustriales, Lima-

2021?

Problema especifico 4

¢,De qué manera se puede describir
e interpretar la presencia de la
tecnologia digital con el dinamismo
exportador de las empresas
agroindustriales, Lima-20217?

empresas
Lima-2021

agroindustriales,

Objetivo especifico 4
Describir e interpretar la
presencia de la tecnologia
digital en el dinamismo
exportador de las empresas
agroindustriales, Lima-2021

Condicién de

Certificaciones

Certificaciones

acceso de de gue demanda
mercados instituciones el pais de
nacionales destino

Tipo y Disefio de Investigacion:

Escenario de estudio y
participantes:

Técnicas e instrumentos:

Enfoque: Cualitativa
Tipo: Aplicada

Alcance: Fenomenoldgico
Disefio: Estudio de Caso

Método: Inductivo

Escenario de estudio:

Empresa Agroindustriales de
Lima

Participantes:

Setenta (70) trabajadores
representantes de las
empresas del area

administrativa

Categoria 1: MARKETING DIGITAL

Técnicas: Analisis documental a través de la recoleccién de datos
Instrumentos: Guia de entrevista

Autores:

* Marquina Bullon, Jhonn Alberto

» Pérez Cashu, Crhistian Farid

Afo: 2022

Monitoreo: Marketing Digital - Ambito de Aplicacién: 70 colaboradores del area
administrativa y marketing

Administracion: Grupal

Categoria 2: EXPORTACION

Técnicas: Analisis documental a través de la recoleccién de datos

Instrumentos: Guia de entrevista

Autores:

* Marquina Bullon, Jhonn Alberto

» Pérez Cashu, Crhistian Farid

Afo: 2022

Monitoreo: Exportacion - Ambito de Aplicacion: 70 colaboradores del area administrativa y
comercio

Fuente: elaboracion propia
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FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, MARQUEZ CARO FERNANDO LUIS, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de NEGOCIOS INTERNACIONALES de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis titulada: "

El marketing digital en la exportacion de las empresas agroindustriales, Lima — 2021",
cuyos autores son MARQUINA BULLON JHONN ALBERTO, PEREZ CASHU CRHISTIAN
FARID, constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 11.00%, verificable en
el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni
exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

LIMA, 27 de Junio del 2022

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
MARQUEZ CARO FERNANDO LUIS Firmado electrénicamente
DNI: 08729589 por: FEMARQUEZCAR el
ORCID: 0000-0001-90-43-8150 02-07-2022 00:00:18
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