\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES

Percepcion de la internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji de Lima
metropolitana al mercado Norteamericano, 2018

TESIS PARA OBTENER EL TITULO PROFESIONAL DE:

Licenciada en Negocios Internacionales

AUTORES:
Br. Maguifio Cueva Dajana Kelly (ORCID: 0000-0002-0084-3273)
Br. Naupari Alvarez Patsy Fiorella (ORCID: 0000-0001-9507-4851)

ASESORA:

Dra. Michca Maguifia Mary Hellen Mariela (ORCID: 0000-0001-7282-5595)
LINEA DE INVESTIGACION:

Marketing y Comercio Internacional

Lima - Pert
2019



Pagina del Jurado

UCV Cédigo : FO7-PP-PR-02.02
Version : 10

UNIVERSIDAD ACTA DE APROBACION DE LA TESIS Fecha : 10-06-2019
CESAR VALLEJO Pagina : 1del

El Jurado encargado de evaluar la tesis presentada por don (a) Naupari Alvarez
Patsy Fiorella y Maguino Cueva Dajana Kelly cuyo fitulo es: Percepcion de la
internacionalizacién de las empresas exportadoras de pasta de aqji de Lima
metropolitana al mercado norteamericano,2018.

Reunido en la fecha, escuchd la sustentacién y la resolucion de preguntas por
las estudiantes, otorgdndole el cadlificativo de: e - (nUmero)
............... Crinl CE...... (letras).

Lima, 02 de Julio de 2019

Mgir.MARQUEZ CARO FERNANDO LUIS Mgtir. GUERRA BENIDEZU CARLOS ANDRES
PRESIDENTE SECRETARIO

VOCAL

2 Direccién de g Vicerrectorado de
Elabord irnssheacito Revisé Responsable del SGC Aprobd -




DECLARATORIA DE AUTENTICIDAD

Yo, Naupari Alvarez Patsy Fiorella con DNI N° 46127144 y Maguifio Cueva Dajana
Kelly con DNI N° 45068224 a efecto de cumplir con los criterios de evaluacion de la
experiencia curricular de Desarrollo del Proyecto de Tesis, declaro bajo juramento que

toda la documentacién que acompafio es veraz y auténtica.

Asi mismo, declaro también bajo juramento que todos los datos e informacién que se

presenta en la presente tesis son auténticos y veraces.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento y omisién, tanto en los documentos como de informacién aportada por lo

cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas de la Universidad César Vallejo.

Lima,02 de julio del 2019

' Naupari{ Alvarez Patsy Fiorella Maguifio Cueva Dajana Kelly

DNI: 46127144 DNI: 45068224



DEDICATORIA

Este trabajo va dedicado a nuestra familia por
el apoyo incondicional en el desarrollo de este

de la presente investigacion.



AGRADECIMIENTO

A Dios, por llenar nuestro ser de amor, paz y alegria, y ensefiarnos dia a dia que el que cree
en él todo le es posible.

A nuestras madres, por haber dedicado su vida a cuidarnos con amor, dedicacion y sabiduria,

ensefiandonos a ser persistentes y emprendedoras.

A nuestra Asesora, Por el tiempo brindado y apoyo durante el desarrollo del presente
proyecto de investigacion.

Dajana Kelly Maguifio Cueva

Patsy Fiorella Naupari Alvarez



INDICE

Caratula

Pagina del Jurado
Declaratoria de Autenticidad
Dedicatoria

Agradecimiento

indice

Indice de Tablas

Resumen

Abstract

I. Introduccion

Il. Método

2.1. Tipo y disefio de investigacion

2.2. Escenario de estudio
2.3. Participantes

2.4. Técnicas de instrumentos de recoleccion de datos
2.5. Procedimiento

2.6. Método de andlisis de datos

2.7. Aspectos éticos

I11.Resultados

IV. Discusion
V. Conclusiones

V1. Recomendaciones
Referencias
Anexos

Anexo 01: Matriz de Categorizacion aprioristica
Anexo 02: Guia de entrevista

Anexo 03: Triangulacion de resultados de la entrevista

Anexo 04: Validacion

Anexo 05: Instrumento

Anexo 06: Entrevistas

Anexo 07: Acta de Aprobacion de Originalidad de Tesis

Anexo 08: Print turnitin

Anexo 09: Autorizacion de publicacidn de tesis

Anexo 10: Formulario de Autorizacion para la publicacidn electronica de la tesis

Anexo 11: Autorizacion De La Version Final Del Trabajo De Investigacion — Pregrado

il

vi
Vi
Viii

23
23

23
24

24
25
25
25
26

33
35

36
37
46

46
47

55
57
60
61
76
7
78
79
80

Vi



Tabla N° 01:
Tabla N° 02:

Tabla N° 03:
Tabla N° 04:
Tabla N° 05:
Tabla N° 06:
Tabla N° 07.

Tabla N° 08:

INDICE DE TABLAS

Monto arancelario de la pasta de aji

Lista de expertos en el mercado internacional

Acuerdos comerciales en vigencia

Acuerdos en negociacion

Principales paises exportadores de pasta de aji
Principales paises importadores de pasta de aji
Principales empresas exportadoras

Precios FOB en kilogramos (US$ / KGR)

Vii

73
73

74
74
74
75
75
75



RESUMEN

Este trabajo de investigacion, tiene el objetivo principal de explicar cuéles son los aspectos
que intervienen en las empresas exportadoras de pasta de aji de lima metropolitana a exportar
a Norteamérica, asimismo pretende conocer que aspectos le impide a las empresas de lima
metropolitana exportar a Norteamérica.

En el primer capitulo detallamos el impacto que tiene la internacionalizacién a nivel mundial,
y cuan favorable es para los paises que la practican, afirmando que estados unidos de
Norteamérica, es un mercado objetivo muy conveniente, por su nivel econémico, capacidad
de compra y por presentar fuerte demanda de pasta de aji. Las barreras son tediosas; barrera
que debe ser superada por el exportador, es por las barreras que muchas empresas no se
animas a exportar de manera directa, prefieren hacerlo de manera indirecta; pero también
existen las empresas que ya han logrado internacionalizarse, muchas impulsadas por factores
Push o Pull, a su vez empleando diversas estrategias, son ellas que nos transmiten sus aportes
a través de sus experiencias en la internacionalizacion.

En el segundo capitulo mostramos la metodologia, donde el tipo de investigacion es
cualitativa de disefio fenomenoldgico y nuestro escenario de estudio es son los expertos
ubicados en Lima metropolitana ; para la recoleccion de datos hemos utilizado entrevistas de
10 preguntas dirigidas a 10 expertos en internacionalizacion, buscando su percepcién sobre
la internacionalizacion.

En el tercer capitulo comprende de nuestros resultados, discusiones y conclusiones.
Concluimos que las empresas son impulsadas por los factores push y frenadas por los factores

pull al momento de internacionalizarse.

Palabras clave: exportacidon, internacionalizacion, percepcién
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ABSTRACT
This is a research work; the main objective of your business is Research work.In the first
chapter we detail the impact that internationalization has on a global level, and the favorable
ones for the countries that practice, affirming that the United States of America is a very
convenient market, due to its economic level, the purchasing capacity and strong demand for
chili paste. The barriers are tedious; barrier that must be overcome by the exporter, is because
of the barriers that many companies do not encourage to export directly, prefer to do it
indirectly; But there are also companies that have managed to internationalize, many driven
by push or pull factors, in turn employing different strategies, they are those that transmit
their contributions through their experiences in internationalization.
In the second chapter we show the methodology, where the type of research is qualitative
phenomenological design and our study scenario is the experts in metropolitan Lima; for data
collection we used interviews of 10 questions addressed to 10 experts in internationalization,
seeking their perception on internationalization.
In the third chapter, it includes our results, discussions and conclusions.
Conclusions that companies are driven by the factors of pushing and braking by the factors

that pull at the time of internationalization.

Keywords: Export, Internationalization, perception



I. INTRODUCCION

A nivel mundial cada vez son més las empresas de todo lugar que enfrentan una
competencia muy alta, buscando siempre la innovacion e igualdad de los mercados
internacionales, el mundo cambia constantemente y trae consigo a muchos
competidores, presionando a los empresarios a identificar las capacidades, habilidades
y ventajas competitivas que permitan posicionarse y asi fijar la mejor estrategia de
desarrollo, penetracion en un mercado fijado. (Ortega, Espinoza, 2015, p.22)

Segln economistas de la OMC (2019): las empresas exportadoras en el mundo siguen
en aumento y pronostican un fuerte crecimiento en las exportaciones de mercancias en
el 2018 y 2019, medido por el promedio de la exportaciones e importaciones, que
equivale al 4.4% en el 2018 y del 4% en el 2019, incremento que se manifesto desde el

afio 2017, afio que se dio el mayor incremento en exportaciones.

Desafortunadamente no todas las empresas logran tener éxito en el mercado exterior,
debido a las deficientes estructuras y procesos que las constituyen y los costos de
exportacién que son elevados. (Segura y Llergo, 2015). Por ello para que las empresas
puedan incursionar en nuevos mercados depende de la solides que presente la economia
mundial, politicas monetarias, fiscales y comerciales que apliquen. Su incursion en el
mercado internacional también depende que puedan desarrollar las competencias

necesarias que le permitan recorrerlo (Jiménez, 2007).

Uno de los aspectos importantes para la internacionalizacidn, consiste en identificar el
mercado objetivo, eligiendo el pais que te brinde mayores oportunidades, basdndose en
la dimensién econdémica es decir la cantidad de demanda real que ese pais tiene para el
producto que queremos comercializar (Otero, 2008, p.49). Desde el aspecto econdémico,
Estados Unidos representa un mercado muy atractivo, por ser un pais con capacidad de
compra, tercer pais mas poblado, posee poder adquisitivo, oportunidad de acceso a
nuevos mercados, tiene acuerdos comerciales y es el segundo importador y tercer
exportador. Sus socios primordiales son Canada, México, union europea y Japon. El
17% de su poblacién son latinoamericanos o hispanos, 5% asiaticos, 13% son

afroamericanos (Santander, 2019, parr. 5).

Actualmente estados unidos se encuentran dentro de importadores mas fuerte de salsas

de aji con un importe de $ 605, 589 ddlares, llevandole ventaja Chile con 73,695,
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seguido de Bolivia con 41,450, Panaméa con 33,398 y Espafia que tuvo un incremento
de 330%. (Andina 2018, Parr., 1). Los principales paises que venden pasta de aji a
estados unidos es principalmente china con un 32%, seguido por Francia con un 9% y

por ultimo Perd con un 8% de participacion en el mercado. (SIISEX, 2018).

En el Peru existe diversas empresas que exportan pasta de aji a estados unidos y muchas
de ellas se ubican dentro de Lima metropolitana, entre las principales tenemos a Damper
Trujillo S.A.C, Viru S.A, Eco agricola S.A.C., Green Per( S.A, Agroindustrias AIB
S.A, Gandules INC SAC, Conservas Vegetales Cerro Verde, Cynara Perd S.A.C.,
Lajhar Importadora Exportadora E.1.R.L, etc. (siicex, 2019). Empresas que segun Adex
manifestaron el 40% de despacho, entre el mes de enero y abril de este afio con destino
a Estados Unidos, Espafia y México. Precisd que nuestros capsicums también llegan a
Alemania, Argentina, Puerto Rico, Bélgica, Reino Unido, Canada y Chile, y que ADEX
estd enfocado en seguir trabajando para llegar a mas destinos. Asimismo, es importante
considerar que la ventana de oportunidad para exportar aji amarillo a estados unidos en
estado fresco es en diciembre y enero, cuando el mercado se encuentra desabastecido.
(Gestion, 2018)

El aji amarillo peruano corresponde al tipo Capsicum, integrado por mas de 25 especies,
5 de ellas fueron domesticadas en épocas prehispanicas. Per( es cuna de produccion de
aji. (MINAGRI, 2018). En el Pert los principales departamentos considerados con
mayor produccion de aji amarillo son Lambayeque con 61,351 toneladas, seguido de
Pasco, con 35,755; Lima con 29,046; Tacna, con 15,385; La Libertad, con 11,781; y
Arequipa, con 7,926 toneladas, entre otros departamentos. (GESTION, 2018)

Este producto se exporta al mundo en dos presentaciones principales, representando el
90% del total. En el 2017 los envios del producto congelado fueron de un 45% con el
valor de US$ 1.13 millones; mientras que los envios realizados del producto en
preparaciones como pastas o salmuera son de un 44% representando un valor de US$
1.09 millones. (COMEX, 2017). Encontrandose ubicado en el puesto numero 27 en el
ranking mundial de la produccion de capsicum, con el 0.5% de participacion y con un
decrecimiento promedio anual de 1%.Esta reduccion se explica porque en los ultimos
afios se ha visto reducida la produccién peruana de paprika, debido a los precios bajos
que ha manejado china en el mercado internacional. Estd oportunidad impacta al
pequefio agricultor, quien opta por productos que le brinda mayor rentabilidad por otro



lado, las autoridades sanitarias cada vez pones requerimientos de ingreso mas estrictos.
(Agraria, 2018)

Asimismo, el afio pasado el Per( se ubico en el tercer puesto de exportacion mundial de
pasta de aji dejando por detras a China e India, dicha demanda proviene de Estados
Unidos, Espafia, México, Alemania y Reino Unido (GESTION, 2018)

Nuestro pais posee muchos productos que el mundo necesita y nuestros productos
necesitan un mercado a donde dirigirse; como es el caso de estados unidos, que es
considerado como el segundo importador a nivel mundial de pasta de aji por ende denota
una demanda considerable de la pasta de aji, y en nuestro pais la produccién de aji es
muy buena, no solo por tener tierras fértiles, sino también por tener un clima muy
extraordinario que permite producir mas de 25 especies , lo cual no tendria impedimento
en igualar a china en el monto de sus exportaciones de pasta de aji, en relacién al nivel
de produccién del PerG; pero sin embargo el nivel de nuestras exportaciones solo
representa el 8 % de participacion en el mercado; porcentaje que es muy bajo en relacion
a otros paises exportadores; que despierta inquietud y por ello nosotras a través de esta
investigacion buscamos obtener los factores que limitan a las empresas de pasta de aji
exportar a estados unidos, privandose de internacionalizarse; también conocer los
factores que impulsaron a las empresas de pasta de aji a exportar al mercado Estados
Unidos.

Tras un arduo trabajo se ha podido reconocer, un grupo de investigaciones referentes a
la problematica similares, constituidas por tesis y articulos que fueron elaboradas en

estos ultimos afios, apoyando de esta manera a la investigacion, y son las siguientes:

En ese sentido, Chasillacta (2018) en su tesis de licenciatura Disefio de
Internacionalizacion empresarial, aplicable a las Pymes ecuatorianas del segmento
alimentos, Universidad Catolica de Loja. Loja, Ecuador 2018 establece como objetivo
general de disefiar un modelo de internacionalizacion empresarial aplicable a las pymes
nacionales del segmento de alimentos. Asimismo, el autor empleo el analisis de
resultados cualitativo y cuantitativo. Finalmente concluyo las Pymes ecuatorianas de
alimentos estan obligadas a implementar sistemas de gestion y control administrativo,

financiero, tributario y de calidad, para optimizar el uso de recursos y minimizar costos.



De igual manera, Pinilla (2016) en su tesis doctoral. “Innovacion e Internacionalizacion
Exportadora En Las Pymes Industriales Catalanas. El papel de las orientaciones
estratégicas, de la Facultad De Economia y Empresa. Universidad Auténoma de
Barcelona, Barcelona 2016”. Fija el objetivo mayor de aprender y estudiar el vinculo en
medio de la innovacion e internacionalizacién en las pymes catalanas y distinguir la
variedad de tipos estratégicos de pymes internacionalizadas. Esto nos lleva a conocer y
aplicar factores organizacionales y asi poder entender y asi brindar certeza empirica,
proponiendo un ejemplo que pueda observarse su repercusion y el impacto de estos
factores en la innovacion y de qué manera influye en la internacionalizacion. De tal
modo, el creador utilizo una investigacion empirica cuantitativa. Para lograr dicho
objetivo utiliza los criterios planteados por (Knight y Cavusgil, 2004) que consiste en
las diversas alternativas estratégicas para la internacionalizacion, considerando a la
exportacién como la forma mas tradicional para ingresar al mundo internacional, ya sea
por empresarios 0 para aquellas empresas que puedan participar en el comercio
internacional. “Siendo la exportacion la forma de llegar a los mercados internacionales”.
Gautam, 2004 sefiala que el desarrollo de los factores internos de una empresa, permite
lograr una ventaja competitiva sobre otra empresa (Grant, 1991). La clave del éxito
competitivo se inclina en la accesibilidad que algunas empresas tienen para contar con
mejor sistema de administracion y gestiobn empresarial, de proyectos, recursos de
tecnoldgicos y financieros, apoyo de la direccion, mejor posicién para el desarrollo de
su personal, asi como poder evaluar con el personal mas calificado entre otros (Camision,
1997). Pese a ello, ain no hay determinados estudios que estudien los recursos
estratégicos que tienen o deberian tener las PYMES.; debido a ello se debe dar la
importancia de ver si una PYME innovadora e internacionalizada puede alcanzar a
interpretar el comportamiento de los recursos estratégicos internos de la empresa, de la
misma forma que se observa en las empresas grandes. De tal modo, el autor empleé una
investigacion empirica cuantitativa. Concluyo que los resultados de esta investigacion
reflejan con respecto al vinculo entre la internacionalizacién e innovacion, que invertir
en innovacion (productos Yy procesos) es relevante para poder obtener la
internacionalizacion, asimismo demuestra la infaltable adopcion de la innovacion en la
estrategia de una PYME (Madrid, 2013). En consecuencia, se interpreta que la

innovacion se asocia positivamente con el buen desempefio de la empresa.

Asimismo, Parra (2017) en su tesis de doctorado “Factores de éxito que promueven la



internacionalizacion de las empresas del sector de alimentos procesados del estado de
Sonora de la facultad de contaduria Publica y Administracién, Universidad Autonoma
de Nuevo Leon. Nuevo Leon, México 2016 establece como objetivo general de esta
investigacion se plantea hallar los factores de éxito que favorecen la internacionalizacion
de las empresas del sector de alimentos procesados del estado de Sonora, sobre la base
del aumento de sus exportaciones. Asimismo, el autor empleo un estudio cuantitativo,
aunque en el acercamiento a las empresas existieron entrevistas personalizadas con los
empresarios, no se cuantificaron como metodologia de estudio, solo se utiliza los
resultados de la encuesta. Finalmente, concluy6 que los resultados de la investigacion
realizada en las 28 empresas que participaron aleatoriamente en la encuesta. Analisis que
muestra la estadistica inferencial en un estudio de analisis de regresion lineal multiple.
La investigacion presenta una relacién significativa con los resultados del incremento de
las exportaciones de las empresas del sector de alimentos procesados del estado de

Sonora.

También, Santiago (2017) en su tesis de licenciatura “Exportacion De Salsa De Rocoto
A Los Inmigrantes Latinos En Estados Unidos, de la Facultad De Ciencias Empresariales
Y Econdmicas, Universidad De Lima. Lima, Pert 2017” establece el objetivo general de
desarrollar un plan de negocios para la exportaciéon de salsa de rocoto analizando la
cantidad de peruanos y latinos que hay en New Jersey. Para alcanzar este objetivo
plantean que la demanda es segmentada y diferenciada por lo cual es necesario que la
oferta del producto tenga una propuesta de valor agregado para resolver eficientemente
estos factores conjuntamente con la mejor ruta logistica para el mercado destino.
Asimismo, el autor empleo la investigacion cuantitativa y un disefio de investigacion no
experimental. Finalmente concluyo que el incremento y la aceptacion de la gastronomia
peruana como mecanismo de atraccion y difusion de los productos hacia a los latinos y
demas etnias. Por ende, New York y New Jersey son estados con muchos latinos. Esta
investigacion nos permite comprender el proceso logistico que pasa una empresa de salsa

de rocoto para que logre la internacionalizacién de manera efectiva.

Por consiguiente, Fernandez (2016) en su tesis de licenciatura “Estrategias de
internacionalizacidn para la comercializacién del producto pallar baby hacia el mercado
estadounidense a través de la empresa agro negocios SICAN S.A.C. de la facultad de

negocios, Universidad Privada Del Norte. Trujillo, Pera 2016” establece el objetivo
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general de determinar las estrategias de internacionalizacion mas adecuadas para la
comercializacion del producto pallar baby hacia el mercado estadounidense en el periodo
2016. Para lograr este objetivo utiliza conceptos propuestos por Bartlett y Ghoshal 1989,
que proponen cuatro tipos de estrategia competitivas internacionales, son las siguientes:
estrategia internacional, multidomestica, global y transnacional. Sus caracteristicas se
describen a continuacion: Estrategia internacional: basada en el desarrollo del lugar
principal de nuestros productos o procesos sobre los gque se fija la ventaja estratégica y
en su posterior transferencia hacia el resto de las unidades de la organizacion. Empresas
que siguen a esta estrategia intentan crear a valor a través de la transferencia de skills y
productos hacia los mercados internacionales donde los competidores indigenas no
poseen estos skills y productos. Esta estrategia suele ser frecuente en sectores en los que
tanto la presion de los precios como la sensibilidad hacia las particularidades del pais o
region son relativamente reducidas. La estrategia multidomestica o multinacional, se
caracteriza por el esfuerzo que realiza la empresa por adaptarse a las particularidades de
cada mercado local en el que opera. Esta estrategia suele ser frecuente en sectores en los
que la presion de los precios es relativamente reducida y en cambio. La sensibilidad
hacia las particularidades del pais o regidon son importantes.se pretende actual como lo
aria una empresa local, conociendo perfectamente las costumbres y preferencias de los
consumidores y darles asi la mejor respuesta. Para ello, las distintas unidades cuentan
con una considerable autonomia. La estrategia global, hace su hincapié en la
estandarizacion, fabricacion a escala global, en las ventajas comparativas de localizacion
y en el seguimiento de las directrices estratégicas formuladas en la unidad matriz .se
opera a nivel mundial, con la busqueda de la eficiencia por medio de reduccidn de costes,
pero con cierto menoscabo de la adecuacion de la oferta. En este caso, la unidad matriz
se reserva mas autonomia que en el caso anterior. En definitiva, esta estrategia se suele
seguir en sectores en los que la presion de los precios es comparativamente alta.
Estrategia transnacional consiste en la capacidad de combinar eficientemente las
exigencias de sensibilizacion y reduccion de costes y ademas, debe incrementar la
difusion del conocimiento y el aprendizaje a lo largo de todas las unidades que forman
laempresa. Una vez descritas las estrategias de la gestion internacional. Sobre estrategias
competitivas para la internacionalizacion, de tal modo el autor empleo la investigacion
Descriptiva y un disefio de investigacion no experimental-transversal. Concluyendo que

es necesaria la implementacion de una estrategia contractual orientada a la aplicacién de



Joint Venture, afirmandose la hipdtesis de la investigacion, debido a que los otros
acuerdos contractuales no encajan con el perfil de la empresa y con lo que busca en
términos comerciales. Esta investigacion nos permite comprender la relacion que tienen
las estrategias competitivas que tenga una empresa para obtener la internacionalizacion

en el mercado de EEUU.

Del mismo modo, Pinto y Tito (2018), en su tesis de licenciatura “Internacionalizacion
de salsas gourmet naturales a Estados Unidos: Caso de Sabores Ayni de la facultad de
Negocios, Universidad de Ciencias Aplicadas, Pera 2018 fija como: Objetivo general
formular un plan de internacionalizacion para la comercializacion de salsas Gourmet
Naturales. De tal modo el autor utilizo la investigacion cualitativa y un disefio de
investigacion no experimental, se ubicé en un nivel de investigacion descriptivo—
transversal. Por ultimo, se concluye que. El plan de internacionalizacién funcionara en
el mercado de Estados Unidos, lo cual impulsa a implementarlo. Ademéas de dar a
conocer las diferentes propiedades y beneficios de la quinua, tanto como sus
combinaciones gastrondémicas y sus cualidades benéficas para la salud, resaltando la
transformacion culinaria en una buena opcion de Salsa o Dip para el uso que mas crea
necesario, ademas el producto gourmet es procesado con técnicas naturales que
remplazan a los persevantes, quimicos, aditivos y colorantes. El Dip de quinua en sus
dos versiones es una receta Unica que fusiona el alto valor nutricional del cereal con el
gusto de los ajies amarillos, que le dan un sabor Unico y diferente. Mediante el analisis
y estudio de mercado se determiné que el producto tendria una buena preferencia en el

mercado meta.

Asimismo, Mendoza y Giraldo (2016) en su tesis para obtener su licenciatura “la
internacionalizacion y su relacién con la competitividad de las pymes exportadoras
textiles, que se ubican en lima metropolitana de la facultad de Ciencias Empresariales,
Universidad San Ignacio de Loyola, Lima 2016 establece: Aspecto fundamental
establecer cudl es la relacion que hay entre la internacionalizacién y la competitividad
de las PYMES que exportan textiles ubicadas en Lima Metropolitana 2016. Asimismo,
el autor emple6 un tipo de investigacion descriptivo correlacional, disefio de
investigacion no experimental. Finalmente, se concluyé que innovar es una gran
herramienta de apoyo para poder incursionar en nuevos mercados. Asimismo, se debe

conservar una ventaja competitiva, que permitira lograr una gran ventaja de



diferenciacion respecto a los competidores, ganando asi mayor terreno empresarial. Es
fundamental recalcar que todas las pymes deben de recibir una buena instruccion
empresarial para poder internacionalizarse y ser mas competitiva en consecuencia, podra
desarrollar un capital humano excelente que les permita a su empresa obtener
productividad y eficiencia, pero para poder mantenerlo y mejorarlo la empresa debe

capacitar y motivar constantemente a sus colaboradores.

En este aspecto hay diferentes autores que dan a conocer diversas propuestas tedricas
que intentan explicar la internacionalizacion de empresas, sin embargo, histéricamente
esta variable se origina con la teoria 1: Teoria Clasica Del Comercio Internacional a
través de la historia la internacionalizacion presenta sus inicios en la teoria clasica del
comercio internacional, nombrando cada vez a aquellos paises que se han ido
perfeccionandose para producir bienes y servicios, que tengan menor costo de
produccion, siendo el comercio internacional el resultado de la especializacion y de la
division de trabajo. De este modo un pais podra producir y exportar todos los productos
en los cuales ha demostrado mas eficiencia e importaria aquellos en los cuales presente

deficiencia productiva. (Cardoso, Chavarro y Ramirez (2007, p.4)

Es primordial mencionar a la teoria 2: Teoria De La Ventaja Absoluta podemos ver que
Adam Smith tuvo el primer aporte a la creacion clésica la cual se constituyd como la
primera explicacion de la teoria de la ventaja absoluta. “Se debe hacer realce en
reconocer la escasez de recursos y sugerir un sistema para distribuirlos, ya que de esta
forma los paises podrian producir y exportar los productos que son abundantes e importar
productos que son escasos” Adam Smith (como se citd en Cardoso, Chavarro y Ramirez,
2007).

A su vez es importante mencionar a la teoria 3: Teoria De La Ventaja Comparativa
afiadio Ricardo realizé un aporte a la concepcidn clasica incorporando la teoria de
comercio internacional fundamentada en el principio de la ventaja absoluta. Es asi que,
las ventajas comparativas en los costos no son relevantes para obtener beneficios en el
comercio, ya que el intercambio comercial beneficiara a las dos partes siempre que los
costos de un bien en base a otro sean diferentes para dos 0 mas articulos (como se citd

en Cardoso, Chavarro y Ramirez, 2007).

También, es acorde mencionar a la teoria 4: La teoria de los Costos Comparativos segin,

John Stuart estuvo a cargo de estudiar las fuerzas que definen la palabra comercio entre



bienes en el mercado internacional. Stuart contemplo que las exportaciones cambian en
referencia a expresion de intercambio, es decir el valor de las exportaciones en
correlacion al precio de las importaciones; ademas que la capacidad de las exportaciones
dependen de la cantidad de importaciones que consiga. Por lo que determino que la tasa
de intercambio internacional es la que hace equivalente la demanda mutua por cada bien

y pais. (Como se citd en Cardoso, Chavarro y Ramirez, 2007, p.5)

Y por ultimo es importante mencionar a la teoria 5: La Teoria De Redes tuvo el
propdsito de Jhoanson y Mattson de explicar el proceso de internacionalizacion a través
del desarrollo de redes internacionales. “Lo cual da a entender que las oportunidades que
le brinde los mercados externos llegaran a la empresa de la localidad a través de los
contactos internacionales de su red, utilizando las redes sociales para explicar la

internacionalizacion de empresas” (como se citd en Cardoso, Chavarro y Ramirez, 2007,
p. 12).

El enfoque se redes para Ellis inicia con la interaccion entre la empresa y las redes
externas donde “la red influira en el momento de buscar mercados gracias a las redes se
origina la extension internacional, que consiste en la asociacidn de paises que son nuevos
para las empresas ya internacionalizadas, incrementando el compromiso en las redes ya

establecidas” (como se citdé Cardoso, Chavarro y Ramirez, 2007).

Para el presente trabajo de investigacion se incluird diferentes conceptos de
Internacionalizacion para poder comprender contexto de la investigacion, basandonos
en los siguientes autores: Autio y Sapienza, 2000; Martin y Gaspar, 2007; Otega y

Espinosa, 2015 y Root y Rialp, 1999 entre otros, los cuales se brinda a continuacion:

El concepto 1: Para Autio y Sapienza (2000), lo define como “Una evolucion por medio
del cual la organizacion establecida obtiene con el tiempo las herramientas necesarias
para incorporarse en recientes mercados, derrotando en el tiempo, las espacios u
obstaculos culturales que pudieran aparecer” (como se citdé en Gratero y Sigala, 2014,

p.462).

El concepto 2: La globalizacion trajo nuevos modelos que dirigen a las empresas a traves
de la internacionalizacion, conocida como el ingreso de empresas a mercados extranjeros
con el fin de contribuir con el crecimiento de la empresa y la generacién de valor (
Barbosa y Ayala, 2014)



El concepto 3: El término internacionalizacion es una fase en la que se realizan
intercambios comerciales de bienes y servicios que involucran a mas de dos paises
(Calderon y Castafio, 2005).

El concepto 4: La internacionalizacion se puede definir como la busqueda de nuevos
mercados diferentes al doméstico, para Ortega y Espinosa (2015) “es el proceso de
ambito empresarial por medio del cual las empresas incrementan sus capacidades para

formar negocios en otros paises” (p.22).

El concepto 5: Otega y Espinoza (2015) afirma “Es todo aquel evolucion cultural donde
las empresas incrementan su talento para realizar negocios en distintos paises que

establecen mercados diferentes a su ambiente geografico natural” (p.22).

El concepto 6: Es un proceso paulatino que intenta reducir la incertidumbre ente paises

en términos geogréaficos, culturales y econémicos (Johanson y Vahine 2009)

El concepto 7: Por otro lado, Root y Rialp, (1999) sostiene que “es el grupo de
operaciones que proporcionan la implantacion de vinculos mas o menos duraderos entre
la empresa y los mercados internacionales, a lo largo del transcurso de creciente
repercusion y trascendencia internacional” (como se citd en Lucarena y Gonzalez, 2015,

parr. 2).

El concepto 8: Para Vicente y Alonso (2016) internacionalizacion es un proceso que no
es ajeno a las pequefias y medianas empresas estableciendo relaciones comerciales
estables entre empresas que participan en mercados extranjeros con proyeccion

internacional.

El concepto 9: Martin y Gaspar (2007) lo definen como “Las compaiiias que funcionan
en el exterior, ya sea porque vendan sus productos a otros paises, porque realice
inversiones directas internacionales o porque crezca en el exterior a través de formulas

de apoyo con empresas de otros paises” (p.117).

El concepto 10: Existen diferentes motivos que impulsan a las empresas a
internacionalizarse buscando operar en los mercados globales adaptando sus productos
a nuevos mercados, Pardina (2017) en su libro “Internacionalizacion de empresas” dice

que los motivos que impulsan a las empresas son los siguientes:

Situacion del mercado nacional consiste que la internacionalizacion es el arma mas

importante que tienen las pymes para enfrentar la situacion del mercado nacional en
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declive ya que las empresas pueden compensar el descenso de sus ingresos con el ingreso
a mercados exteriores (Pardina, 2017).

La diversificacion inicia con la apertura de ventas a mercados internacionales las pymes
logran diversificar sus mercados repartiendo los riesgos de ventas en distintos mercados
externos, reduciendo el peligro de la caida de mercados tradicionales y cambiar destinos
de ventas entre otros (Pardina, 2017).

La disminucion de costo en la internacionalizacién incrementa la produccion y permite
alcanzar un nivel 6ptimo que le permite reducir sus costos, mientras su produccion

incremente el costo del bien producido le cuesta menos (Pardina, 2017).

Las ayudas disponibles contemplan los programas que sirvan de apoyo para impulsar la
internacionalizacion de las empresas, estas pueden ser de diferentes tipos que permitan
capacitarse en conocimiento de mercado y canales de comercializacion, herramientas
que le permitan adaptar sus productos a mercados externos, promocionar sus productos

en el mercado internacional y financiar sus actividades entre otros (Pardina,2017).

Las oportunidades de negocio en el exterior permite que internacionalizacion genere a
la empresa acceder a oportunidades de negocio que den paso a descubrir nuevos nichos
de mercado donde cubrir necesidades con sus productos (Pardina, 2017).

El concepto 11: Las principales formas de internacionalizarse se originan de la decision
de internacionalizarse, las empresas deberan tomar la mejor decision para elegir la forma
mas adecuada de ingresar su producto al pais externo apoyandose en las caracteristicas
de la empresa, estado del sector y condiciones del pais a ingresar. Debemos tener en
cuenta que para que una empresa sea internacional deberé operar fuera de sus fronteras
nacionales. Para Nieto y Llamazares (como se cit6 en Martin y Gaspar, 2007, p.142), en
el libro “Crecimiento e Internacionalizacion de empresas”, se distinguen las siguientes

formas de ingreso a mercados internacionales:

La exportacion indirecta es la venta en el exterior, pero las actividades de
comercializacion como seleccionar canales de distribucion en el exterior, promocion,
distribucion fisica de producto entre otros se generan través de intermediarios 0
compafiias de trading los cuales cuentan con sucursales, almacenes, medios de transporte
propios lo cual se denomina exportacion pasiva, cuyas modalidades de intermediarios y

compafiias trading estudian mercados internacionales para conocer las necesidades y
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capacidades de compra de los clientes de los paises donde desarrollan sus operaciones
(Martin y Gaspar, 2007).

La exportacion directa en el caso de las actividades exportadoras las realiza las mismas
empresas fabricantes del producto y no las delegan a otras como en el caso anterior y se

pueden ver distintas formas:

La venta directa se da cuando la empresa a través de sus representantes de ventas vende

sus productos a los clientes finales en el exterior.

Los Agentes y distribuidores funcionan cuando la venta se realiza a través de un agente
quien cobra una comisién por el volumen de productos vendidos, y esta encargado de
tramitar los pedidos de su mercado a la firma exportadora que representa la cual esta
ubicada en otro pais. Por otro lado, el distribuidor es una especie de cliente para la
empresa exportadora que compra el producto por mayor obteniendo un precio especial
con el fin de revenderlo para obtener un margen comercial (Martin y Gaspar, 2007).

La Subsidiaria de ventas son entidades que se dedican a vender directamente a los
compradores mayoristas y minoristas. Existen de los tipos las que no poseen
personalidad juridica y actlan en representacion de la empresa exportadora, y otras que
se denominan filiales que son sociedades independientes con personalidad juridica
propia y funcionan conforme a la legalizacion del pais donde se ubique (Martin y Gaspar,
2007).

La exportacion concertada Se refiere a la cooperacion entre la empresa que va

internacionalizarse y sus socios en otros paises, sus principales modalidades son:

El consorcio de exportacion es un acuerdo de cooperacion entre dos 0 mas empresas para
realizar una exportacién conjunta, pudiendo crear un mercado de origen donde estan
localizadas las empresas socio o0 en el pais de destino de las exportaciones (Martin y
Gaspar, 2007).

Joint venture internacional es un modelo de contrato que se da con la creacién de una
empresa hija con personalidad juridica propia a partir de dos 0 mas empresas padres
ubicadas en diferentes paises regulando sus relaciones comerciales (Martin y Gaspar,
2007).

Franquicias internacionales es cuando la franquiciadora sede su producto, marca, Know

— how y técnicas de comercializacion a un franquiciado ubicado en otro pais a cambio
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de los correspondientes canones (Martin y Gaspar, 2007).

Concepto 12: Las alianzas estratégicas son acuerdos de colaboracion cuya motivacion
mas importante es el acceso y posicionamiento de nuevos mercados (Martin y Gaspar,

2007). son las siguientes:

De acuerdo con el Plan de desarrollo de mercado de Estados Unidos los Acuerdos de
promocion comercial (APC) Per( - Estados Unidos ingreso en vigencia el dia 01 de
febrero de 2009 y contiene seis objetivos fundamentales: el primero es respaldar el
acceso preferente permanente de las exportaciones en el Perd a uno de sus primordiales
mercados de destino , el segundo aumentar los flujos de inversién privada, aumentar las
exportaciones eliminando las distorsiones de aranceles y barreras arancelarias, favorecer
el desarrollo de las economias de escala aumentado la especializacion economica y la
eficiencia de los factores productivos, reanimar los lazos institucionalidad y las mejores
préacticas empresariales y por ultimo enriquecer la calidad de vida de los habitantes

peruanos resultado de la integracion (Mincetur, 2018).

Con respecto a las reglas de origen en marco bilateral, la mercancia puede considerarse
originaria para acogerse a los beneficios arancelarios cuando esta sea obtenida o
producida totalmente en el territorio de una 0 mas de las partes del APC ,dicha
mercaderia este producida enteramente en el territorio de una o mas de las partes;
ademas los materiales no originarios que se emplean en su produccién cumple con el
cambio de clasificacion arancelaria, por ultimo cuando es producida enteramente en el
territorio de una o mas partes. Si hablamos del certificado de origen para poder gozar de
las preferencias arancelarias en el APC, el importador norteamericano debe manifestar
que la mercaderia que importa es originaria, para esto debe presentar un certificacion
escrita o electrénica emitida por el exportador, productor o por el mismo importador de
la mercaderia. También se debe sustentar el origen de la mercaderia con una informacién
confiable, las excepciones indican que las partes no exigiran certificacion de origen
dependiendo si el valor de la mercaderia no exceda los USD o cuando esta no requiera
dicho certificado (Mincetur, 2018).

El concepto 13: Las caracteristicas mas importantes de la produccion en mercados

exteriores son las siguientes:

El contrato de fabricacion, se da cuando se encomienda a un fabricante de otro pais la

elaboracion de los productos, por el cual recibira un porcentaje por producto fabricado
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que percibird el fabricante exterior ya que resulta mas barato fabricaré en origen (Martin
y Gaspar, 2007).

En la Licencia de fabricacion el licenciador otorga al licenciatario, la autorizacion para
utilizar su marca, know- how, patentes, etc., a cambio de una compensacién econdémica.
Es diferente al contrato de fabricacion en que el licenciatario no solo se ocupa de la
fabricacion sino también de la distribucion y el marketing (Martin y Gaspar, 2007).

La inversion directa es adquirir o crear una empresa en el extranjero para aprovechar las
ventajas como los bajos costos de mano de obra, de materias prima, de energia o de
cualquier recurso que sea necesario para desarrollar su actividad, acercarse al mercado
de destino, eludir barreras de exportacion que puedan ser elevadas (Martin y Gaspar,
2007).

El concepto 14: Estrategias de internacionalizacion es cuando las empresas en busca de
crecer en el mercado deben tomar diversas decisiones y utilizar una estrategia, lo cual
dependera del entorno, los recursos y capacidades internas que le permita traspasar las
fronteras nacionales. Disefiando una serie de estrategias a las que se denominaran

internacionalizacion.

El concepto 15: Segun Martin y Gaspar (2007), al abordar el tema de estrategias de
internacionalizacidn se puede notar dos dimensiones, la primera es la localizacion de las
actividades que realiza la empresa en el mundo ya sean actividades productivas, | + D,
compras y marketing. La segunda dimension es el nivel de coordinacion con la que
realicen sus actividades actuando como compafiias semiindependientes fuera del pais de
origen. Tomando en cuenta la magnitud con la que intervienen la localizacién y la
coordinacion, se puede disefar diferentes estrategias como son: Estrategia global,
domestica y transnacional las cuales detallaremos a continuacion (Martin y Gaspar,
2007).

Para definir la internacionalizacion empresarial, existen diferentes autores que definen

internacionalizacion de empresas sin embargo se trabajara con los siguientes autores:

El concepto 16: La internacionalizacion es la consecuencia del uso de las estrategias
consideradas en tanto en los recursos y capacidades de las empresas tomando en cuenta

sus oportunidades y amenazas (TEC Empresarial, 2009).

El concepto 17: Segun Andersen (1993, como se citdé en TEC Empresarial, 2009),
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podemos decir que es el proceso que permite acondicionar las fases de transaccion de
mercados globales.

El concepto 18: Las categorias que se explican en el siguiente trabajo de investigacion
fueron extraidas del libro “Crecimiento e Internacionalizacion de empresas” por Pla y
Ledn (como se citd en Martin y Gaspar, 2007, p.162). Las empresas se internacionalizan
empujadas por factores de distintas naturalezas que se pueden denominar como factores

Push y factores Pull, y se definen del siguiente modo:

Factores Push: relacionados con impedimentos del en los mercados locales, debido a que
la compafiia en su mercado de origen no tiene posibilidades de desarrollo e infrautiliza

su capacidad productiva.

Factores Pull: relacionados a una vision proactiva de los dirigentes en relacion con las
actividades internacionales, los cuales perciben que, si bien todavia hay posibilidades de
crecimiento en el mercado local, resultaria interesante explotar ciertas oportunidades en

los mercados internacionales.

El concepto 19: Los codigos son indicadores claves para medir la variable
internacionalizacion los cuales fueron extraidos del libro “Crecimiento e
Internacionalizacion de empresas” por Martin y Gaspar (2007), se identifican los
siguientes: Condiciones econdmicas, condiciones demograficas, requisitos legales, tasa

de crecimiento del mercado objetivo, nichos de mercado y patrones de consumo.

Las condiciones econdmicas “Es el entorno econdémico es un componente de gran

importancia que incurre en las actividades” (Martinez y Lombana, 2013, p.84).

Las condiciones demograficas “se refiere alas particularidades de las poblaciones
humanas, incluidos en caracteristicas como tamafio, distribuciéon y crecimiento”

(Martinez y Lombana, 2013, p.84).

Los requisitos legales son regulaciones legales necesarias en el comercio tanto
internacional o nacional que obligan a las empresas a cumplir una serie de permisos
(Martinez y Lombana, 2013, p.84)

La tasa de crecimiento del mercado objetivo segin Rodriguez (2014) “El mercado
objetivo es el mismo que el mercado meta se encuentra compuesto por el conjunto de
clientes con alto potencial de demanda” (p.31). Al incrementar el mercado objetivo es

una condicion favorable para que las empresas salgan a los mercados internacionales
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Los nichos de mercado “estan compuesto por un fragmento del mercado en que se
localiza una necesidad insatisfecha, son ventajosas para las empresas pero se debe
considerar que el nicho de mercado debe ser lo suficientemente grande para sostener el

negocio por afios” (Barquero y Fernandez, 2007, p.311).

Los patrones de consumo “obedecen a los factores economicos y culturales, acarreados
por hébitos de consumo de diferentes tipos de productos” (Smith y Trivelli, 2001, p.10).
El producto exportables es conocido con el nombre de aji, uchd, chile, pimiento, de
género es Capsicum y tuvo su origen en el Alto Perd, lugar que incluye la cuenca del
lago Titicaca, que hoy en dia es Bolivia. En ello presentan bastante coincidencia diversos
paleo boténicos. El aji empez6 su recorrido gracias a las corrientes de los rios y a las
aves migratorias, llegando a poblar y conquistar el resto de américa del sur y central; y
después del mundo entero. UNALM (como se citd en APEGA ,2009). Asimismo, el
rocoto y el aji amarillo fueron domesticados en la region andina y el aji ceviche fue
domesticado en la cuenca amazonica. Hoy por hoy el aji forma parte central de la comida
peruana, desde antes que nuestros antepasados supieran dominar los secretos de la
ceramica y la metalurgia, la arquitectura o el cultivo en surcos. Siempre se ha utilizado
el aji amarillo para condimentar, aliviar dolencias, construir mitos y leyendas, trueque,

bromear, castigar, etc. (bioversity internacional, 2013)

El concepto 20: Su especia se denomina como aji amarillo, pertenece al género:
Capsicum annuum, partida: 200599200, nombre comun: Escabeche (amarillo, verde o
criollo) Mirasol PacaCacho de cabra o venado Ayucllo, Regiones productoras Costa

peruana, Costa de Lambayeque al norte, La libertad, Amazonia Lima, Ancash e Ica

El consumo de este fruto presenta color anaranjado o amarillo, tiene una buena
versatilidad culinaria. Uno de sus usos puede darse fresco o deshidratado (conocido
como aji mirasol), pero mayormente se emplean como condimentos en la preparacion de
platillos peruanos. Algunos de estos platillos son el escabeche de pescado o pollo, adobo,
chupe, causa limefia, aji de gallina, cau cau, sudado, cebiche, entre otros. Se emplea el
aji para decorativos de platos y para la elaboracion de pastas o salsas. También tiene
usos medicinales como analgésico odontolégico, contra la picadura de avispas y otros

insectos, reumatismo, dolores musculares, etc. (bioversity internacional, 2013)

El concepto 21: Estados Unidos es atractivo a nivel global, para emprendedores,

productores y exportadores ya sea con productos tradicionales y diferenciados.
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Actualmente posee una diversidad de productos ofrecidos y demandados. Ya que dicho
pais esta poblado por una gran variedad de inmigrantes latinos e hispanos, que ha logrado
cambiar las preferencias de los consumidores a través de seguir sus tradiciones y habitos
alimenticios, que trajo como consecuencia la diversificacion del consumo y el aumento

en la demanda por productos nativos como el aji.

Actualmente los estados unidos importan, en una buena cantidad, los ajies y pimientos,
correspondientes a la especie Capsicum Annuun, también el aji dulce o campana, cayena
y pimientos rojos, entre otros. Dentro del mercado estadounidense, hay una demanda
considerable por los ajies molidos, en pasta, mezclas o macerados, también las
oleorresinas extraidas de la paprika, la cual es usada como colorante de comidas, tinte

para los cosméticos y textiles.

El tratado de libre comercio Per(- estados unidos y oportunidades comerciales en
Estados Unidos, permite al exportador peruano mayor accesibilidad para el mercado

estadunidense, es por ello que las exportaciones a EE.UU, han aumentado en esto afos.

El comercio entre Per( y Estados unidos crecio un 60 % desde la firma del acuerdo de
promocion comercial en el 2009 y alcanzo los U$$ 16.000 millones en el 2017, segun
comento hoy el embajador estadounidense en lima, Krishna R. Urs, en conferencia de

prensa. (Gestion, 2018, parr.1)

Santander nos informa sobre el mercado norteamericano: En relaciéon con el mercado
objetivo segun Bilancio (2006), explica que el hablar de consumo, consiste en hablar del
mercado objetivo y segmentacion, que consiste comprender las caracteristicas de los
mercados a través del comportamiento de los consumidores, una vez analizado dicho
comportamiento, se puede determinar que productos o servicios podemos ofrecer (p.100)
el comportamiento del consumidor estado anidense demanda pasta de aji para la
preparacion de sus platillos cotidianos. Por ello News (2019) nos informa que: De los
325 millones de habitantes de estados unidos, casi 59 millones son de origen latino, el
18% de la poblacion. México es de lejos, el pais mas representado con mas de 60% del
total de latinos en EE.UU; les sigue puerto rico, cuba, el salvador y republica
dominicana. Y con representaciones mas pequefias estan en este orden: Guatemala,
Colombia, Honduras, Ecuador, Peru, Nicaragua, Venezuela, Argentina, etc. Por ende a
mayores inmigrantes hispanoamericanos mayor serd la demanda de ingredientes que

contribuyen para la preparacion de sus platillos, como por ejemplo la pasta de aji y asi
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lo confirma el diario las Gestion (2018), mediante la siguiente informacion: actualmente
la venta de alimentos exclusivamente hispanos EE.UU podrian alcanzar los U$$ 11.000
millones en el 2017, en comparacion a los U$$ 8.000 millones obtenidos en el 2012,
representando una oportunidad para la oferta exportable peruana en rubro de ajies,
informo la OCEX del Pert en Miami. Siendo EE.UU un amplio mercado por abastecer.
Cabe sefialar que la oferta peruana exportable esta basada principalmente en el segmento
de aderezos y salsas picantes donde destacan pastas de productos étnicos como aji
amarillo, rocoto, aji panca y huacatay. Hoy en dia la comida peruana esta en los mends
de diferentes restaurantes (no solo peruanos) de Norteamérica y sus ingredientes, en
especial los ajies en diversas presentaciones como pasta, salmuera y congelados, estan
cada vez mas presentes en tiendas y cadenas de supermercados de ese pais, sefialo la
Oficina Comercial (OCEX) del Pert en Miami. Adicionalmente, los ingredientes
picantes no solo se encuentran en las preparaciones de platos, sino también en otros
productos como snacks, quesos, yogurt, chocolates, o barras nutricionales. Después de
lo anunciado podemos ver que la pasta de aji es un producto con alto potencial para el

mercado de norteamericano.

Perfil del consumidor: Rivera (2000) menciona que esta determinado de sus factores
internos, factores externos econdémicos, sociales y culturales que marcan la tendencia
actual, uno de los aspectos que considera es los estilos de vida que una persona pueda
tener. (p.252) lo cual nosotras estamos totalmente de acuerdo ya que las personas que
consumen pasta de aji, son personas que tienen un estilo de vida muy marcada, que
influye en su consumo, trayendo como consecuencia que las importaciones de Estados
Unidos de salsas y aderezos desde Peru, el décimo sexto pais en el ranking de
proveedores del 2017, alcanzaron US$ 7.88 millones, lo cual representd una contraccion
de 6.7% en relacion al afio anterior, inform¢é la Oficina Comercial del Perd (Ocex) en
Los Angeles. Santander nos dice que los consumidores norteamericanos tienen una
economia acomodada y valora mucho la comodidad en casa, la alimentaciéon y los
coches, pero la crisis mundial afecto su economia, influyendo en sus elecciones de
compra; algunos cambiaron de marcas, por optar marcas de menores precios, a diferencia
que otros se mantienen con la misma marca, pero bajan de categoria; solo los hispanos
buscan la manera de gastar menos y optan por marcas menos predilectas. Cabe destacar
qgue solo el 10% de la poblacion opta por marcas mas baratas. EI consumidor

estadounidense es consciente con el cuidado del medio ambiente, por ello siempre opta
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por comprar productos que no afecten a la ecologia; asimismo se muestra muy accesible
para poder comprar marcas extranjeras, confiando en las exigencias que su pais pone
para la exportacion de sus productos. Pese a los cambios en su economia, muestran
despreocupacion y positivismo. Cabe sefialar segun la Reserva Federal que en el 2017,
la deuda por tarjeta de crédito sobrepaso a 1 billén USD, nunca antes visto en estados
unidos. Asimismo la oficina de censos de estados unidos nos informa que el 77% son de
origen europeo o del medio oriente, 17% de habitantes son latinoamericanos o hispanos,

13% son afroamericanos, 5% son asiaticos.

El concepto 21: Mincetur (2018) elaboré un plan de desarrollo del mercado de
Norteamérica para la comercializacion de salsas, que consiste en las barreras que existe
para ingresar al mercado de Norteamericano , lo cual se tiene que hacer pagos
correspondientes, que va de acuerdo al producto exportable, a ello se denomina el pago
arancelario.(Podemos ver las barreras arancelarias en tabla n° 1),también tenemos las
barreras de proteccién no arancelarias y son las siguientes: La Food and Drug
Administration (FDA) , agencia dependiente del HHS (United States Human and Health
Services Department, Ministerio de Sanidad y consumo estadounidense, es el encargado
de las diferentes regulacion de productos alimentarios como las salsas. actualmente las
restricciones depende mucho de empaque o presentacion de las salsas, por ejemplo si
las salsas se encuentran en lata sera necesario tener el registro de establecimiento
empacador de alimentos FDA-2541, numero FCE # que lo identifica como envasador o
elaborador de Alimentos Enlatados Registrando (food canning establishment
number).Este punto es muy importante para poder exportar a estados unidos y sera
necesario incluirlo en diferentes etapas de la exportacion. Para obtener este registro es
necesario completar el formato y enviar una muestra del producto donde se examinara
el producto tomando en cuenta el contenido del producto y la higiene (prioridades de la
FDA) y la historia preliminar del articulo comercial a importar. Una vez tenido el nimero
de FCE# sera necesario tomar en cuenta la acidificacién y acidez del producto, ya que
dependiendo de los niveles que posean estos, serd necesario contar con la documentacion
adecuada como el Food Process Filling For Low Acid Aseptic Systems, FRM 2541-C,
0 el Food Process Filling For All Methods Except Low Acid Aseptic, FRM 2541-a.

El certificado de origen es un el documento que acredita que una determinada mercancia

se exporta desde el territorio de un pais al territorio de otro pais califica como originaria,
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en los términos y disposiciones de los acuerdos comerciales entre esos paises, con el

objetivo que la mercancia pueda beneficiarse del tratamiento preferencial.

Asimismo existen diferentes tipos de certificados de origen y formato A: destinados para
las exportaciones que gozan del “sistema generalizado de preferencias (SGP)”,(USA,
Japén, Canada, Australia y paises de la Union Europea, entre otros), el certificado de
origen de ATPDEA, verifica que el producto califica dentro de la tarifa preferencial del
tratado ATPDEA, el formato que se necesita es el Customs Form 449, es necesario
verificar si existe alguna actualizacion del formato antes de usarlo.

También existen otros certificados como ALADI o CAN que aplican solo para
exportaciones en Latinoamérica.

Es de suma importancia que se tome en cuenta los requerimientos de para etiquetar el
producto, o del contenedor en el que arriba a Estados Unidos, incluyendo el nimero de
FCE#ya que esto puede representar un atraso para que acepten el producto, inclusive

pueden rechazarlo en el puerto de entrada.

Los requisitos de etiquetas que deben tener denominacién del producto: en el panel
principal del envase debe tener un nombre comun o un término que describa la naturaleza
béasica del alimento.

Declaracion del contenido neto: indicar total del producto en el envase. Se pueden usar
los dos sistemas de medida (métrico e inglés).

Lista de ingredientes: declarar todos los ingredientes presentes en e | producto de forma
descendente. Se debe localizar en el panel de informacion nutricional.

Panel de informacion nutricional: requiere ciertos formatos permitidos y recomendados,
ademas de reglas graficas estrictas.

Nombre y direccidn del responsable: la etiqueta debe declarar el nombre y la direccién
del productor, empacador o distribuido. Debe incluir la direccion, cuidad, pais y codigo
postal.

Lugar de origen: requiere que el pais de produccion este muy bien sefialado.

Idiomas: la ley exige que todos los elementos aparezcan declarados en inglés.
Reclamos: exige regulaciones, muy estrictas para cualquier reclamo sobre productos
alimenticios.

En los anélisis de laboratorio, toda empresa que exporta alimentos a Estado Unidos que
desea obtener la aprobacion de la FDA sobre calidad y buenas practicas de manufactura

y estandares de identidad, debe realizar los servicios de laboratorio. Asegurando que el
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producto cumpla con los requerimientos sanitarios y con las especificaciones de los
ingredientes. American Council Of Independent Laboratories. (Laboratorio donde las

empresas pueden recurrir)

La facilitacion de salsas ya sea en salsas enlatadas o en cualquier presentacion, permite
que €l envio no se con urgencia, él envid puede darse por via maritima a Estados Unidos,
pero eso si deben estar debidamente empaquetados en contenedores que cumplan los

requisitos de las compafiias de logistica y envid.

El concepto 22: Los canales de distribucion para las salsas tienen 3 segmentos y contiene
diferentes canales de distribucion, encargados de que llegue en Optimas condiciones al

cliente final:

Primer segmento: la venta de insumos para la fabricacion de todo tipo de salsas en estado
unidos como Heinz, Hellmans, o kraht, este mercado se caracteriza por el contrario con
cantidades grandes en donde los productores establecen una relacion directa con el
proveedor de largo plazo, para que su cadena de suministro sea 6ptima.

Segundo segmento:_aqui encontramos la tercializacion de productos. Nos da a entender
que se elabora salsas para compafiias con una sélida reputacion ya sea en calidad,
reconocimiento y posicionamiento de la marca estados unidos (Goya Foods, que produce
1200 productos hispanos, tanto en estados unidos y Latinoamérica. en este segmento se
puede presentar el caso que las salsas manufacturadas se den en el Per( para luego ser

comercializadas dentro de Estados Unidos.

Tercer segmento:_consiste en comercializar un producto con caracteristicas étnicas como
seria la salsa de rocoto, aji amarillo, salsa huacatay, u otras. Esta comercializacion tiene
un mercado cautivo y nostalgico ya que mas de un millén de peruanos radican en estado
unidos, ademas este tipo de productos tiene mucha acogida por personas que desean
experimentar platos internacionales, tomando en cuenta que la comida latinoamericana

Se encuentra en su mejor momento.

Para comercializar productos latinos, se debe tener en cuenta el tamafio del pais y para
ello se debe tener una distribucion regional y se debe centrar donde exista una mayor
demanda del producto y también en la asignacion de precio, para lo cual la asignacion

del precio dependera de la rotacion del producto y tipo.
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Existen diversos supermercados enfocado en vender productos latinoamericanos (HEB,
AVANZA, MEXGROCER, Publix sabor Sedano’s).

Considerando lo explicado, se ha formulado un problema general de investigacion:
¢ Cudl es la percepcidn de la internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta

de aji de lima metropolitana al mercado norteamericano?

El problema general es: ¢ Cudl es la percepcion de la internacionalizacion de las empresas
exportadora de pasta de aji de Lima Metropolitana al mercado Norteamericano?
Ademas, se formuld el problema especifico uno: ¢Cuéles son los aspectos que
intervienen para que las empresas exportadoras de pasta de aji de Lima Metropolitana
exporten al mercado norteamericano?, asi como problema especifico 2: ¢ Qué influencia
tienen los factores Push en la internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta
de aji de Lima Metropolitana al mercado norteamericano?, y el problema especifico 3:
¢Qué influencia tienen los factores Pull en la internacionalizacion de las empresas
exportadoras de pasta de aji de Lima Metropolitana al mercado Norteamericano?.
Segun los problemas planteados, la investigacion tiene por objetivo general: obtener la
percepcion de la internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji de
Lima Metropolitana al mercado Norteamericano, asi como también tiene el objetivo
especifico 1: Especificar cuales son los aspectos que intervienen para que las empresas
exportadoras de pasta de aji de Lima Metropolitana exporten a Norteamericano, el
objetivo 2: Identificar que influencia tiene los factores push en la internacionalizacion
de las empresas exportadoras de pasta de aji de lima metropolitana al mercado de
Norteamericano, objetivo 3: Identificar que influencia tiene los factores pull en la
internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji de lima metropolitana
al mercado de Norteamericano.

La investigacion es de importancia, ya que presenta una justificacion practica, la cual se
refiere: conocer que aspectos intervienen para que las empresas exportadoras de pasta
de aji de Lima Metropolitana exporten a Norteamérica. Asimismo pretende conocer la
influencia que tiene los factores push y pull en la internacionalizacion de las empresas
exportadoras de pasta de aji de Lima Metropolitana al mercado Norteamericano. Lima
norte posee muchas empresas industriales y agricolas, pero no todas realizan
exportaciones, ya sea por falta de conocimiento o por falta de recursos, la mayoria se
dedica solo al mercado nacional. Este trabajo ayudara a conocer al mercado de

Norteamericano, desde lo econdmico, demogréafico y cultural, politico y detallaremos a
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que segmento va dirigido nuestro producto. Esta investigacion es viable ya que se
obtiene la informacion a través de la percepcion de expertos en el comercio exterior e

internacionalizacion.

I. METODO

2.1. Tipo y Disefio de Investigacion

El disefio de la investigacion es de tipo fenomenologico porque tiene como objetivo a
la recopilacion y exploracion de diversas experiencias humanas frente a un fenémeno, y
hallar el punto en comudn. Seguin Hernandez, Ferndndez y baptista mencionan que: “El
disefio fenomenoldgico tiene como propdsito explorar, describir y comprender
experiencias de las personas con respecto a un fendmeno con el fin de descubrir los

elementos en comun” (Segun Herndndez, Fernandez y baptista, 2014, p.493)

También se dice que hay que utilizar el enfoque cualitativo cuando el deseo es examinar
como los individuos perciben y experimentan fendmenos que los rodean (Hernandez, et
al. 2014).

El disefio de investigacion es de tipo Teoria Fundamentada se aplica mayormente para
el enfoque cualitativo, en todas la disciplinas, en especial el fendmeno social, estudiando
la realidad social, para comprender sus actitudes frente a un hecho determinado, siendo
mas interpretativa que descriptiva, utilizando método inductivo para la obtencién de
teorias. (verd y lozares,2016,p.57)

2.2. Escenario de estudio
El estudio se realizo, basandonos a la informacién que hemos obtenido de la cdmara de
comercio de lima ubicada en Av. Giuseppe Garibaldi 396, Jesus Maria; Asociacién De
Exportadores (Adex), ubicada en Av. Javier Prado Este 2875 - San Borja; Cavelti
Logistics, ubicada en Centro Aéreo Comercial. Sec. B. 1ra. Etapa. Mod. A. Of.301 Av.
Elmer Faucett cdra.30. S/N. CALLAO; Steven Peru Cargo S.A.C., ubicada en Via
Expresa Elmer Faucett 500 Centro Aéreo Comercial Oficina 213E, 07031; Santiago
Queirolo S.A.C., ubicada en Av. San Martin Nro. 1062 - Pueblo Libre; Gestion Global
Operador Logistico S.A.C., ubicada en Av. El Olivar 338 — Callao, todas pertenecientes

a lima metropolitana.
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2.3. Participantes

Para esta investigacion nuestra unidad de analisis esta conformada por 10 expertos en el
mercado internacional de Lima Metropolitana.

La poblacién es el grupo de individuos que poseen ciertas atribuciones o caracteristicas

en comun, que son las que se desea estudiar. (Fuentelsaz, Lcart y Pulpon 2006, p.55).

Para el desarrollo de la investigacion se ha considerado a los siguientes participantes:
Administrador de Adex cargo que desempefia la entrevistada Yesenia Espinoza Lozano.
Asistente logistico de Cavety Logistic cargo que desempefia la entrevistado Brayan
Stven espino cruzado.

Especialista en comercio exterior de Brokmar Logistics cargo que desempefia el
entrevistado Rocky Enriquez.

Administrador de la camara de comercio de lima cargo que desempefia el entrevistado
Mario Loli.

Auxiliar de despacho de Héctor Gonzales Sandi cargo que desempefia el Entrevistado
José Pacheco.

Asesor en comercio exterior de Steven Peri Cargo Sac cargo que desempefia el
Entrevistado Harny Pems.

Administrador de adex cargo que desempefia el Entrevistado Arturo Callupe Martel

2.4. Técnicas de instrumentos de recoleccion de datos

En el presente trabajo de investigacion es la entrevista como técnica para la recoleccién
de datos, el instrumento es la guia de entrevista, lo cual hemos utilizada la entrevista

semiestructurada que sera aplicada a expertos en el mercado internacional.

El instrumento utilizado para recolectar la informacion en esta investigacion se da
mediante la aplicacion de las entrevistas. Segun (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014,
p.495). La entrevista dada es flexible y comoda, donde se pretende obtener la opinion y
experiencia del experto en el tema de nuestro interés. El tipo de nuestra entrevista es
estructurada, ya que tenemos los items a preguntar, de forma ordenada, tal como lo

hemos esquematizado.
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2.5. Procedimiento

Para la obtencion de nuestra informacion, una vez que estemos frente al entrevistado,
hemos procedido a grabar cada una de las respuestas que nos va diciendo el experto; una
vez recolectado todos los datos, se procedid a transcribir cada una de las experiencias,
agregando los materiales, descubrir la similitud en sus respuestas que puedan presentar
los entrevistados, y brindar el reporte final, que aportara de una manera significativa para

nuestra investigacion.

2.6. Método de analisis de datos
Tras la recoleccion de datos, mediante la utilizacidn del instrumento, procedemos a

analizar e interpretar la similitud obtenida.

2.7. Aspectos éticos

El presente trabajo fue desarrollado por las investigadoras con la ayuda de su asesora.
También fue necesario la consulta de libros fisicos, virtuales, articulos cientificos entre
otras fuentes confiables necesarias para la investigacion la cual fue citada de acuerdo al
manual APA. Cabe precisar que median el Turnitin se verificara el porcentaje de

similitud.
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. RESULTADOS

Factores Push

Para poder determinar los resultados, a continuacién, vamos comenzar con la
interpretacion los cuales se obtuvieron de unas entrevistas realizadas a expertos en
comercio internacional, los cuales brindaron sus opiniones en relacién a dos categorias,
las cuales son factores push, la cual divide en tres codigos que son condiciones
econdmicas, condiciones demograficas y requisitos legales.

Condiciones economicas

Entre los entrevistados una gran mayoria coincidio que unas de las ventajas por las cuales
las empresas exportadoras de pasta de aji se internacionalizan es para aperturarse en
nuevos mercados y para obtener reconocimiento internacional. Segin nos menciond la
Srta. Yesenia Espinoza, administradora de la Asociacion de exportadores (ADEX) , “ La
ventaja que obtiene las empresas es apertura de nuevos mercado en el exterior”, ademas
afiadio que la principal desventaja es “ que como empresas nuevas sufran de estafas por
parte de sus proveedores”; asimismo el Sr. Mario Loli, funcionario de la Camara de
comercio de Lima afnadi6 “la principal ventaja de la internacionalizacion es que te abre
nuevos mercados ya que ningun pais es autosuficiente y necesita los productos de otro
pais” y “su principal desventajas es la falta de informacion puede ocasionar pérdidas
en por falta de conocimientos de las restricciones de Estados Unidos”, también el Sr.
Harry Poma, encargado del area de exportaciones de la empresa Steven Peru Cargo
S.A.C., “La ventaja es la apertura de mercados ya que representa una porcion de nuevos
clientes a los cuales se dirige la empresa y desventaja es la falta de informacién antes
de aventurarse a exportar”

Existen también otras ventajas y desventajas que las empresas exportadoras de pasta de
aji a EE.UU que trae la internacionalizacion como el reconocimiento empresarial. Segun
indico Yesenia Espinoza, administradora de la Asociacion de Exportadores (ADEX),
afiadid6 que una ventaja es “porque obtienen reconocimiento a nivel internacional al
realizar su internacionalizacion” y la desventaja es “no desenvolverse en el tema de
marketing internacional”. Asimismo, el Sr. Llimi, encargado del area de comercio
exterior de la empresa ISHE S.A.C. afirma que la ventaja es que “trae reconocimiento a
la empresa frente a otras” y la desventaja “por falta de conocimiento exporte y sea

estafado por sus proveedores en el pais destino”.
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También podemos mencionar, que una de las desventajas mas importante mencionada
en las entrevistas con los expertos esta relacionada con el idioma. Para el Sr. José
Pacheco “El idioma puede actuar como una desventaja grave al momento de la
negociacion en mercados internacionales”, ademas el Sra. Rosa Anson, encargada del
departamento de exportaciones de la empresa New World Aduana, opina que “las
desventajas son las diferencias idiomaticas”.

Otro aspecto importante relacionado con las condiciones economicas son los incoterms
mas utilizado por las empresas para la exportacion de pasta de aji el Sra. Rosa Anson,
encargada del departamento de exportaciones de la empresa New World Aduana, nos
menciona que “El incoterm mas utilizado es el FOB porque reduce riesgos para el
exportador, a veces se usa el CIF”, ademds segiin nos indicd el Sr. Harry Poma
“normalmente el 90% es el FCR o FOB en ese orden aéreo y maritimo. El EXW es muy
poco utilizado”, también el Sr. Jos¢ Pacheco mencion6 que “el mas utilizado es el FOB”

y el Sr. Mario Loli “el FOB es el mas comercial”.

En sintesis, segun las entrevistas realizadas para esta investigacion, ventaja principal que
trae la internacionalizacion de empresas exportadoras de pasta de aji es aperturarse a
nuevos mercados ya que le permite ir mas all4 de los mercados locales obteniendo
nuevos clientes para su producto (pasta de aji) y la desventaja mencionada como la mas
importante es el idioma ya que muchos de los empresarios no hablan inglés
perjudicandolos en temas de negociaciones. Con respecto al incoterm mas utilizados la
mayoria de encuestados determind que el incoterm FOB es el mas utilizado.
Condiciones demogréficas

En relacién al tema de las condiciones demogréaficas el Sr. Mario Loli, funcionario de
la Asociacion de Exportadores (ADEX), dijo “Siempre el movimiento del tema
demografico y/ o politico va a motivar una accion como la influencia a
internacionalizarse”, ademds la Srta. Yeseni Espinosa menciona “Si, ya que algunos
productos se encuentran segmentados como por ejemplo el nivel de ingresos de los
clientes,”, también el Sr. José Pacheco afiadi6 “Si, por ejemplo el ingreso de las familias
que consumen la pasta de aji actian como impulso para exportar el producto ya que

afuera si pagarian mas por eso”
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En resumen, podemos determinar que la mayoria de los entrevistados coincide que las
condiciones demograficas desfavorables en el pais van a impulsar a exportar
mencionando como condicién importante la variacion del nivel de ingreso de los
clientes.

Requisitos legales

Un aspecto importante relacionado con los requisitos legales es son las barreras del
entorno para la actividad empresarial. Segin nos menciona la Srta. Yesenia Espinoza
“Una de las barreras es el financiamiento ya que muchas empresas no cuentan con apoyo
financiero para costear todos los tipos de requerimientos que posee un producto que va
ser internacionalizado”, Asimismo el Sra. Rosa Anson, encargada del departamento de
exportaciones de la empresa New World Aduana , nos dice “los limitados recursos
financieros de las empresas pueden limitar su actividad de comercializacion
internacional”, también el Sr. Harry Poma “ los controles de calidad altisimos viene
siendo un barrera alta para las exportadores”

Otro aspecto importante relacionado con los requisitos legales, son las formas de acceso
que existe al mercado internacional. Para el Sr. Walter Guzman, encargado del area de
exportaciones de la empresa Gestion Global Operador Logistico S.A.C. , “Una de las
formas es el acceso a la informacion”, asimismo para la Sra. Rosa Anson “los
productores empresarios carecen de informacion para internacionalizarse ”, ademas para
Arturo Callupe, encargado del area de certificados de origen de ADEX, nos dice
“Informarse a través de las entidades correspondientes es la forma clave”, también para
Mario Loli, funcionario de la Camara de Comercio de Lima opina que una de las formas
es “Informarse sobre su producto y los principales paises consumidores y sus
restricciones por pais de destino”.

En sintesis, para los entrevistados para esta investigacion coinciden que la barrera que
presenta el entorno para la actividad internacional es el limitado acceso a recursos
financieros, ademas en las formas de acceso al mercado internacional los entrevistados
coinciden que la principal forma en informarse a través de plataformas o entidades

especializadas.
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Factores pull

Siguiendo con la interpretacion de los resultados, siguiente categoria esta relacionada
con los factores que te frenan a la internacionalizacion de empresas exportadoras de
pasta de aji. Para esta categoria se tomara en cuenta la informacion obtenida de
Categorias obtenidas a través de las entrevistas. El primer cddigo esta relacionado con
las tasas de crecimiento del mercado objetivo, asimismo el segundo cddigo que esta
relacionado con los nichos de mercado del mercado, finalmente para finalizar el tercer
codigo tiene que ver con los patrones de consumo.

Tasas de crecimiento

En relacion a la tasa de crecimiento del mercado objetivo la mayoria de los entrevistados
coincidieron que se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales
informandose con una fuente confiable. Para Bryan Espino, encargado de exportaciones
de la empresa Cavelty logistics “Se debe investigar los requisitos de ingreso a Estados
Unidos para la pasta de aji”.

Otro aspecto resaltante lo resalta Rosa Anso, encargada de exportaciones de la empresa
New World Aduana quien dijo que “Se puede identificar y seleccionar los mercados
informadndose a partir de las plataformas de informaciéon como trade maps y Siicex”;
también el Sr. Walter Guzman, administrador de la empresa Gestion Global Logistic
comentd que “informarse en fuentes confiables como Camara de comercio, Mincetur
entre otros”. Al igual que para el Sr. José Pacheco quien afiadio que “Se debe investigar
a través de entidades fiables los requisitos de acceso a Estados Unidos para la pasta de
aji”.

Otro Aspecto que consideran importante para poder identificar y seleccionar el mercado
es realizar un estudio de mercado. Segun Yesenia espino, administradora de la
Asociacion de Exportadores (ADEX) dijo que “Se puede identificar los mercados
potenciales mediante un estudio de mercado”; ademas anadi6 el Sr. Arturo Callupe
encargado del area de certificados de origen de la Asociacion de Exportadores (ADEX)
“realizando un estudio de mercado que permita conocer de la poblacion, edades y
segmentar a donde va dirigir su producto”; asimismo el Sr. Llimi Silva comenta que “

Se puede seleccionar el mercado realizando un buen estudio de mercado”

En sintesis, la mayoria de los entrevistados para la investigacién coincide en responder

que la mejor forma de identificar y seleccionar el mercado es informarse de una fuente
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confiable sea virtual o fisica. Otro aspecto importante también es el estudio de mercado

segun informaron los entrevistados.

Nichos de mercado

Con relacion a los nichos de mercados se tomaron en cuenta dos aspectos el primero es
conocer porque se internacionalizan las empresas y el segundo es porque es importante
una buena seleccion de mercados antes de exportar.

Con relacion a porgue se internacionalizan las empresas exportadoras de pasta de aji la
mayoria de entrevistados dice que lo realizan con el fin de incrementar sus utilidades.
Para Bryan Espino encargado del &rea de exportaciones de la empresa Cavelti Logistics,
nos dice que “se internacionalizan porque el margen de ganancia es alto en el exterior”;
ademads para Harry Poma “porque obtienen mayor utilidad”; ademés para Rosa Anso los
hacen para “incrementar su utilidad”.

Por Gltimo, para Walter Guzman encargado del area de exportaciones de la empresa
Gestion Global Operador Logistico nos dice que “el motivo es porque las empresas de
este rubro desea incrementar sus ganancias’.

El segundo aspecto relacionado con la identificacion y seleccion de mercados es conocer
la importancia de una buena seleccion de mercado, para los entrevistados en su mayoria
es importante ya que minimiza el riesgo de pérdida del capital invertido. Segin nos
menciona la Srta. Yesenia Espino administradora de ADEX “permite asegurar la
utilidad”.

Asimismo, el Sr. Bryan Espino encargado del area de exportaciones de la empresa
Cavelty Logistics aflade que “el margen de pérdida seria minimo para la empresa”;
también José Pacheco afiade que “reduce riesgos en la inversion que se realice”;
asimismo para el Sr. Harry Poma encargado de exportaciones de la empresa Steven Per
Cargo S.A.C. anade que “es para no tener pérdidas en la inversion”; también el Sr. Arturo
Callupe encargado del area de certificados de origen de la empresa ADEX menciona que
“disminuir las pérdidas en el pais de destino”.En resumen, la mayoria de entrevistados
para esta investigacion mencionaron que el motivo por el cual se internacionalizan las
empresas es porque ven un margen de ganancia alto en el exterior en relacion al mercado
local. Para el segundo aspecto importe los entrevistados coinciden que es importante una

buena seleccién de mercado antes de exportar para minimizar pérdida del capital
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invertido.

Patrones de consumo

Continuando con la resolucion segun los entrevistados en relacion a los patrones de
consumo respondieron las siguientes interrogantes: ¢En qué se debe basar la empresa
para darle valor a su producto exportable? y ;Puede tener mayor éxito en mercados
internacionales que en locales?

Segun menciona Bryan Espino encargado del area de exportaciones de la empresa
Cavelti Logistics “la calidad del producto crea valor en el producto”; ademas para el Sr.
Jose Pacheco afiadi6 que “La calidad juega un papel importante”. Asimismo, para la Sra.
Rosa Anson encargada del area de exportaciones de la empresa New World Aduana nos
dice “en el mercado internacional es muy importante la calidad del producto por lo cual

debe centrarse en la calidad del producto para generar valor”.

Ademas, segiin menciona el Sr. Walter Guzman administrador de la empresa Gestion
Global Operador Logistico “Considero que en EE.UU. la calidad del producto es muy
importante para crear valor”.

Por otro lado, otro aspecto que influye en los patrones de consumo es conocer si las
empresas exportadoras de pasta de aji pueden tener mayor éxito en mercados
internacionales que en nacionales. Segin Mario Loli funcionario de la Camara de
comercio de Lima nos comenta que “Si, hay empresas en el Perti que el 90% de sus
productos son vendidos en el exterior por las costumbres de consumo en el pais de
destino”

También el Sr. José Pacheco opind que “la pasta de aji es valorada en Estados Unidos y
Europa ya que no producen dichos productos”. Ademas, el Sr. Harry Poma encargado

del &rea de exportaciones de la empresa Steven

Europa ya que no producen dichos productos”. Ademas, el Sr. Harry Poma encargado
del area de exportaciones de la empresa Steven Perti Cargo comenta que “los mercados
internacionales consumen del producto que nosotros producimos, pero no tenemos
costumbre de consumirlo”.

Para la Sra. Rosan Anso encargada del area de exportaciones de la empresa New World
Aduna opino “depende de las costumbres del pais a donde se dirija el producto”.

También el Sr. Walter Guzméan administrador de la empresa Gestion Global
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Operador Logistico afiade que “las costumbres de consumo en el exterior permiten que
se tenga éxito”.

En resumen, la mayoria de entrevistados en relacion al codigo patrones de consumo
opinod que las empresas exportadoras de pasta de aji se deben basar en la calidad de su
producto para darle valor agregado ya que EE.UU. es un pais exigente en sus sistemas
de calidad. Con respecto a si las empresas pueden tener mayor éxito en mercados
internacionales segun las opiniones del entrevistado se pudo determinar que si, ya que

las costumbres de consumo al pais de destino.
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IV. DISCUSION

Factores push en las empresas de pasta de aji

Luego de haber obtenido todos los datos para esta investigacion en relacion a la
internacionalizacion de las empresas, se pudo conocer que dichas empresas exportadoras de
pasta de aji de Lima al mercado norteamericano, son empujadas por los factores push ya que
muchas empresas en el Pert no tienen éxito, debido a que el mercado esta saturado o no
pagan el precio acordado; se ven con la necesidad de buscar nichos de mercado, para
implantar su producto, ojo pueden ser mercados que presenten demanda o mercados azules;
hoy por hoy muchos empresarios peruanos denotan éxito en mercados internacionales,
cuando en su pais de origen las ventas eran un fracaso.

Segun Pla y Ledn (como se citd en Martin y Gaspar, 2007), los factores Push se encuentran
“relacionados con impedimentos del en los mercados locales, debido a que la compafiia en
su mercado de origen no tiene posibilidades de desarrollo e infrautiliza su capacidad
productiva”(p.162).

Factores pull en las empresas de pasta de aji

Otra raz6n por las que las empresas exportadoras de pasta de aji, han logrado
internacionalizarse, es por los factores pull, son atraidas, debido a que muchas empresas
desean aperturarse a nuevos mercados porque desean que la empresa se expanda, ganar
reconocimiento y obtener mayores ganancias; aprovechando la estabilidad politica,
demografia y el nivel de consumo de Norteamérica.

De acuerdo con Pla y Ledn (como se citd en Martin y Gaspar, 2007), los factores pull estan
“relacionados a una vision proactiva de los dirigentes en relacion con las actividades
internacionales, los cuales perciben que, si bien todavia hay posibilidades de crecimiento en
el mercado local, resultaria interesante explotar ciertas oportunidades en los mercados
internacionales” (p.162).

Limites para la internacionalizacion de las empresas de pasta de aji

Los resultados obtenidos tras encuestas nos dieron a conocer que las limitaciones de las
empresas peruanas, radican en la informalidad, dando paso al estancamiento empresarial; es
importante recalcar que hay empresas formales que aun no exportan de manera directa debido
a la falta de informacion en mercados exteriores, no contar con financiamiento, también
porgue no tienen buen desenvolvimiento frente al marketing internacional y otras temen a

sufrir estafas por parte de sus socios extranjeros.
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Formas de exportacion de las empresas de pasta de aji

Tras las diversas experiencias de los encuestados, afirman que hay muchas empresas
nacionales, por fin de reducir riesgo prefieren exportar de manera indirecta, lo cual reciben
un pago muy bajo y poco rentable; que practicamente lo pone el comprador. En el caso de
las pastas de aji, se vende el producto totalmente listo, dentro del pote, el trabajo de la

empresa compradora es etiquetarlo y comercializarlo en el exterior.

Nieto y Llamazares (como se citd en Martin y Gaspar, 2007) afirman que “existen diversas
formas para ingresar a los mercados internacionales, una de ellas es la exportacion indirecta
que se realiza a través de un intermediario y exportacion directa las cuales los realizan los

mismos fabricantes del producto sin delegar como en el caso anterior (p.142).
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V. CONCLUSIONES

Tras la obtencion de nuestros resultados obtenidos en la presente investigacion, podemos
concluir que las empresas de lima que han exportado a estados unidos, han seguido un
riguroso proceso para lograr la internacionalizaciéon, donde han empleado estrategias y
recurrido a las entidades nacionales, encargadas de ayudar al exportador, para que de este
modo corra menos riesgos. En referencia a los factores push podemos determinar que
empujan a la internacionalizacion de la empresa exportadora de pasta de aji ya que las
condiciones demogréaficas planteadas a partir de ventajas y desventajas plantean que la
principal ventaja de la internacionalizacion es la apertura a nuevos mercados y su desventaja
seria la falta de informacion, ademas el término de comercio internacional mas utilizado por

las empresas es el FOB ya que este reparte los riesgos entre el comprador y vendedor.

Con relacion a las barreras que presenta el entorno, las empresas que desean exportar tienen
que cumplir con los requisitos, para ello tiene que desarrollar su producto exportable y regirse
a las exigencias de dicho pais y se pudo determinar que la principal barrera son los recursos
financieros limitados que en muchos casos van a impedir cumplir con los requisitos antes
mencionados.Por otro lado, las limitaciones que tienen las empresas para poder
internacionalizarse es la falta de recursos financieros acompafado de las normas de calidad
requeridas en destino y por Gltimo la informalidad; que lamentablemente abunda en nuestro
pais, robando oportunidades de mejora para dichas empresas y logrando que el estado sea

mas riguroso con los tramites para la salida o ingreso de mercancia al pais.

Por altimo, con respecto a los factores pull segun los resultados se puede afiadir que dichos
factores van a jalar de cierto modo a la empresa para que evalle sus condiciones antes de
internacionalizarse. Los nichos de mercado que intervienen son una buena identificacion y
seleccion de mercado que permita minimizar perdidas para dichas empresas. Con respecto a
los patrones de consumo segun los resultados se puede decir que las empresas exportadoras
de pasta de aji se basan en darle valor a su producto a través de la calidad que se encuentra
implicita por otro lado, también consideran los flujos logisticos dindmicos e informados al
cliente. También se pudo percibir que las empresas exportadoras de pasta de aji de acuerdo
a los resultados que tienen en algunos casos mayor éxito en mercados internacionales que en

nacionales.
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VI. RECOMENDACIONES

Las empresas que desea formar parte del mercado internacional, tienen que lograr
productividad, competitividad y sobre todo tienen que dejar la informalidad, ya que esta las
limita de crecer, y poder disfrutar del apoyo que el gobierno brinda para aquellas que

exportan.

Asimismo, se debe tomar en cuenta que actualidad existen diferentes entidades tanto fisicas
como plataformas virtuales que ayudan a las empresas a disminuir los riesgos en su proceso
de internacionalizacion. Se debe tomar en cuenta mientras mas informacién tenga del
producto, de las restricciones en destino, de los permisos y documentos, normas de calidad
entre otros menores sera el riesgo en incurrir en gastos innecesarios. Se invita a las empresas

a identificar las barreras que los limiten a internacionalizarse.

Es sumamente importante que las empresas seleccionen el mercado a cuél se va dirigir la
empresa ya que de esta forma se puede evaluar y conocer las necesidades, la capacidad de
compra y disponibilidad de compra de los clientes que se va satisfacer con el producto, (pasta
de aji) para evitar pérdidas. De igual manera las empresas deben trabajar en el valor agregado
de su producto como caracteristica adicional del producto ya que actia como un factor que

puede determinar el éxito o fracaso del producto y diferenciarlo de la competencia.
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ANEXOS

Anexo 01: Matriz de Categorizacion aprioristica: Percepcion de la Internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji de Lima

metropolitana al mercado norteamericano, 2018

OBJETO DE ESTUDIO

PREGUNTA GENERAL

OBJETIVO GENERAL

PREGUNTAS DE
INVESTIGACION

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

CATEGORIAS

SUBCATEGORIAS

Percepcién de la
Internacionalizacion de las
empresas exportadoras de

pasta de aji de Lima
Metropolitana al mercado
norteamericano, 2018

¢Cudl es la percepcion de la
internacionalizacion de las
empresas exportadora de
pasta de aji de Lima
Metropolitana al mercado
norteamericano?

Obtener la percepcion de la
internacionalizacion de las
empresas exportadoras de
pasta de aji de Lima
Metropolitana al mercado
Norteamericano,

¢Cudles son los aspectos que
intervienen para que las
empresas exportadoras de
pasta de aji de Lima
Metropolitana exporten al
mercado norteamericano?

Especificar cuales son los
aspectos que intervienen para
que las empresas
exportadoras de pasta de aji
de Lima Metropolitana
exporten a Norteamericano

Factores push

Condiciones econdmicas

Condiciones demograficas

Requisitos legales

¢Qué influencia tienen los
factores Push en la
internacionalizacion de las
empresas exportadoras de
pasta de aji de Lima
Metropolitana al mercado
norteamericano?

Identificar que influencia
tiene los factores push en la
internacionalizacion de las
empresas exportadoras de
pasta de aji de lima
metropolitana al mercado de
norteamericano.

¢Qué influencia tienen los
factores Pull en la
internacionalizacion de las
empresas exportadoras de
pasta de aji de Lima
Metropolitana al mercado
Norteamericano?.

Identificar que influencia
tiene los factores pull en la
internacionalizacion de las
empresas exportadoras de

pasta de aji de lima
metropolitana al mercado de
norteamericano.

Factores pull

Tasa de crecimiento del
mercado objetivo

Nichos de mercado objetivo

Patrones de consumo

Elaboracion propia




Anexo 02: Guia de entrevista

Percepcion de la Internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji de Lima metropolitana al mercado norteamericano, 2018

OBJETIVOS

PREGUNTAS

Especificar cudles son los aspectos que intervienen para que las
empresas exportadoras de pasta de aji de Lima Metropolitana exporten a
Norteamericano

¢ Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji de Lima metropolitana
al mercado Norteamericano, 2018?

¢ Qué incoterm es el més utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji de Lima metropolitana al
mercado Norteamericano, 2018?

¢ Considera que las condiciones demogréficas desfavorables impulsan a exportar determinados productos?

Identificar que influencia tiene los factores push en la
internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji de lima
metropolitana al mercado de norteamericano.

¢ Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de pasta de aji de Lima
metropolitana al mercado norteamericano, 2018?

¢ Qué formas de acceso existe al mercado internacional?

¢ COmo se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?

Identificar que influencia tiene los factores pull en la
internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji de lima
metropolitana al mercado de norteamericano.

¢Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji de Lima al mercado norteamericano, 2018?

¢Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?

¢En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto exportable?

¢;Puede una empresa exportadora de pasta de aji al mercado norteamericano, tener mayor éxito en los mercados
internacionales, que en el mercado nacional? ;Porqué?

Elaboracion propia
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Objetivo 1: Especificar cuéles son los aspectos que intervienen para gue las empresas exportadoras de pasta de aji de Lima Metropolitana exporten a norteamericano.

Categoria Pregunta 1 Sujetos Respuestas
El mercado actual puede importar insumos del extranjero procesarlas en el pais y exportarlas, estamos pasando de ser un mercado de
Sr. Mario Loli materias primas a ser un mercado manufacturero. Se exportan todo tipo de productos y la industria del agro esta en auge y los ajies son
’ . valorados en otros paises.
Melgarejo

Factores push

¢Qué ventajas y desventajas trae la
internacionalizacion en las empresas
exportadoras de pasta de aji de Lima
metropolitana al mercado Norteamericano,
2018?

Las desventajas es que no por la falta de informacién puede ser engafiada por sus clientes en el exterior y no puede tener conocimientos de
las restricciones del pais que va exportar.

Srta. Yesenia
Espinoza

La ventaja es la busqueda de nuevos clientes potenciales y reconocimientos a nivel internacional.Una desventaja seria las estafas por parte
de los proveedores y el tema de marketing internacional.

Sr. Bryan Espino

Las ventajas es que tenemos mayor alcance a mas mercados, y en las desventajas es que somos menos competitivos ya que nos somos un
pais industrializado.

Sr. José Pacheco

Una de las ventajas es que tiene mayores ganancias ya que le pagan mas por sus productos en las empresas del exterior logra su
posicionamiento. El idioma puede actuar como una desventaja grave al momento de la negociacidn.

Sr. Harry Poma

Las ventajas es la apertura a nuevos mercados y las desventajas seria el pago de aranceles en destino.

Sr. Arturo Callupe

La ventaja es el aprovechamiento de los tratados comerciales y las desventajas es que la empresa en el camino a la internacionalizacién no
tenga liquidez para cumplir con los requisitos que le pide el mercado internacional.

Sr. Rosa Palva

Una ventaja puede ser cubrir nuevos mercados y una de las desventajas son las diferencias idiomaticas.

Sr. Walter Guzman

Una de las ventajas es que incrementa la competitividad frente a otras empresas y la falta de informacién de los requisitos del pais de
origen seria la desventaja.

Sr. Llimi Silva

En mi opinidn la internacionalizacidn trae reconocimiento a la empresa frente a otras y una de las desventajas puede ser que sufra estafas
por parte de sus proveedores

Srta. Katherine Tello

Una de las ventajas es la diversificacion de mercados y no depender del mercado local y puede considerarse una desventaja el no estar bien
informado sobre las restricciones del mercado de destino.

Categoria Pregunta 2 Sujetos Respuestas
Sr. Mario Loli En mi opinion el FOB es el comercial.Poque es un aspecto clave para cualquier empresa exportadora o importadora ya que los costes,
Melgarejo margenes comerciales, eficiencia de la cadena logistica, plazos de tiempo, estado de la mercancia, etc.
Srt. Yesenia . P
- El incoterm mas utilizado para este rubro es el FOB.
Espinoza

Factores push

¢Qué incoterm es el mas utilizado por las
empresas peruanas exportadoras de pasta de aji
de Lima metropolitana al mercado
Norteamericano, 2018?

Sr. Bryan Espino

El incoterm mas utilizado es el FOB

Sr. José Pacheco

En mi opinién el mas utilizado es el FOB.

Sr. Harry Poma

Normalmente el 90% es el FCR o FOB en ese orden aéreo y maritimo. El EXW es muy poco utilizado.

Sr. Arturo Callupe Normalmente al exportador prefiere el término del FOB ya que reduce riesgos.
Sr. Rosa Palva El incoterm mas utilizado es el FOB porque reduce riesgos para el exportador, a veces se usa el CIF.
Sr. Walter Guzman El mas utilizado por los exportadores de este rubro es el FOB.

Sr. Llimi Silva

En mi opinidn la internacionalizacidn trae reconocimiento a la empresa frente a otras y una de las desventajas puede ser que sufra estafas
por parte de sus proveedores.

Srt.Katherine Tello

En la actualidad las empresas intentan reducir todo tipo de riesgos es por ello que el incoterm mas utilizado es el FOB.
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Categoria Pregunta 3 Sujetos Respuestas
Siempre el movimiento del tema demografico y/ o politico va a motivar muchas cosas, para responder tu pregunta por ejemplo en el
Sr. Mario Loli tiempo del primer gobierno de Alan Garcia la industria nacional era paupérrima y no habia impulso de la industria ni exportacion ni de
Melgarejo ningun tipo de producto, los productores estaban siendo amenazados por el terrorismo y no existia produccion para el pais y los demas
paises no confiaban en relacionarse comercialmente con nuestro pais.
Si, ya que algunos productos se encuentran segmentados como por ejemplo el nivel de ingresos de los clientes, en el caso de los alimentos
Srt. Yesenia procesados son poco accesibles por algunos segmentos de la poblacién por lo cual impulsa a las empresas que producen la pasta de aji a
Espinoza poder exportarlos a diferentes mercados internacionales.

¢éConsidera que las condiciones demogréficas

Factores push desfavorables impulsan a exportar determinados

productos?

Sr. Bryan Espino

Es relativo ya que depende del estudio de mercado que realices para buscar un mercado que consuma el producto de la pasta de aji.

Sr. José Pacheco

Si, por ejemplo el ingreso de las familias que consumen la pasta de aji actia como impulso para exportar el producto ya que afuera si
pagarian mas por eso.

Sr. Harry Poma

Ya no tiene mucha influencia ya que ahora la mayoria de empresas tiene acceso a la informacidn y si desea internacionalizarse lo va lograrlo
sin un impulso demografico.

(%)

r. Arturo Callupe

El tema del ingreso de los clientes potenciales puede impulsar con la decision de internacionalizacidn de la pasta de aji ya que este tipo de
producto es comprado solo por algunos segmentos y en mercados internacionales pueden pagar un precio alto.

w

r. Rosa Palva

Los ingresos y la edad son factores demograficos que pueden impulsar la exportacion de la pasta de aji.

1%

r. Walter Guzman

En mi opinién no influencia este aspecto.

Sr. Llimi Silva

En mi opinidn la internacionalizacion trae reconocimiento a la empresa frente a otras y una de las desventajas puede ser que sufra estafas
por parte de sus proveedores

Srt.Katherine Tello

Actualmente las empresas exportadoras estan globalizadas por lo cual en muchos casos depende de las estrategias que utilice y el nivel de
ingresos del cliente.

Elaboracion propia
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Objetivo 2: Identificar que influencia tiene los factores push en la internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji de lima metropolitana al mercado de

norteamericano.

Categoria Pregunta 4 Sujetos Respuestas
El estado de un tiempo a esta parte esté tratando de agilizar los trdmites tanto para las exportaciones e importacion, se esta tratando
de dinamizar la documentacion con un tema de cero papeles tanto como el tramite del certificado de origen por lo cual no es
Sr. Mario Loli necesaria trasladarse a la oficina para tramitar los documentos eso le ahorra al empresario costos de curier y por el lado del gobierno
Melgarejo el desarrollo de la tecnologia a ayudado bastante.
Ahora es verdad que todavia hay cosas que no se pueden romper, ya que los negocios ilicitos y la informalidad de los empresarios
peruanos afecta. Ellos mismos actllan como barrera para la actividad exportadora empresarial.
Srt. Yesenia Una de las barreras es el financiamiento ya que muchas empresas denominadas pymes no cuentan con apoyo financiero para costear
Esp;inoza todos los tipos de requerimientos que posee un producto que va ser internacionalizado como por ejemplo los productores de aji en

Factores push

¢Qué barreras presenta el entorno para la
actividad internacional de las empresas
exportadoras de pasta de aji de Lima
metropolitana al mercado norteamericano,
20187

Cajamarca.

Sr. Bryan Espino

El financiamiento es una barrera ya que esto no hace atractivas a las empresas ante el mercado nacional.

Sr. José Pacheco

No considero que haya barreras para internacionalizar la pasta de aji ya que hay apoyo por parte del estado y tratados de libre
comercio vigentes a diferentes paises.

Sr. Harry Poma

Hoy por hoy los compradores en destino como Europa, Asia y Estados Unidos les piden unos controles de calidad altisimo que
vendria siendo un barrera alta para las exportadores es por eso que la mayoria de productores de ajf le venden a las empresas
grandes que ya cuentan con los controles de calidad.

Sr. Arturo Callupe

El tema de impuestos y aranceles que coloca cada aduana de destino actGa como barrera para esta actividad.

Sr. Rosa Palva

Los limitados recursos financieros de las empresas pueden limitar su actividad de comercializacion internacional.

Sr. Walter Guzméan

El apoyo financiero de la empresa es limitado.

Sr. Llimi Silva

En mi opinién la internacionalizacion trae reconocimiento a la empresa frente a otras y una de las desventajas puede ser que sufra
estafas por parte de sus proveedores

Srt.Katherine Tello

El financiamiento es muy importante y en empresas pequefias es escaso ya que los requerimientos del pais de origen son significativos.

Categoria Pregunta 5 Sujetos Respuestas
Sr. Mario Loli Existen un montdn de plataformas de inteligencia comercial que te ayudan a llegar al mercado internacional como el Camtrade de la
Mél garejo Céamara de comercio de Lima, estas plataformas ayudan al exportador a realizar investigar su mercado, ver el destino y las
! cantidades ayudando al exportador a poder investigar.
Qué ; Srt. Yesenia - _— . . . .
Factores push ¢Qué formas de acceso existe al mercado Esninoza Es informarse sobre su producto y los principales paises lo cual se obtiene mediante un estudio de mercado.
internacional? p

Sr. Bryan Espino

El incoterm mas utilizado es el FOB

Sr. José Pacheco

La primera forma de acceso al mercado internacional es informarse en MINCETUR para saber los requisitos para poder exportar a
Estados Unidos.
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Sr. Harry Poma

El acceso de informacion, hay varios centros de informacion como la cdmara de Comercio de Lima es un sitio donde te puedes
informar sobre los requisitos para exportar a diferentes paises.

Sr. Arturo Callupe

Informarse a través de las entidades correspondientes, la negociacion y la eleccién del incoterm y para asumir menos riesgos

Sr. Rosa Palva

Hay productores que por carecer de financiamiento deciden exportar a través de empresas grandes que se encargara de realizar los
tramites de sus pedidos, buscar clientes en el extranjero y venderlos a cambio de una comision.

Sr. Walter Guzman

Una de las formas es el acceso a la informacion ya que sin ello se puede caer en errores que se verian representados en pérdidas para
la empresa exportadora.

Sr. Llimi Silva

Considero que una de las formas de acceso seria el comercio electrénico ya que las empresas podran abrirse a nuevos mercados de
compra y venta de productos por medios electrénicos.

Srt.Katherine Tello

Existen diferentes formas para internacionalizarse sin embargo considero que las mas importante es la exportacion indirecta es la
forma de como ingresar a nuevos mercados a través de intermediario.

Categoria Pregunta 6 Sujetos Respuestas
Sr. Mario Loli En primer lugar en el caso de las pasta de aji como producto exportable, los mercados se pueden identificar con los viajes a otros
Melgarejo paises los cuales nos pueden dar una luz para captar productos innovadores explorando el mundo.
rt. Yeseni . . . . .
Estpinszg a Se puede identificar los mercados potenciales mediante un estudio de mercado.

Factores pull

¢Como se puede identificar y seleccionar los
mercados potenciales?

Sr. Bryan Espino

Se tiene que evaluar, el tipo de producto, que mercado suele consumir, beneficios y barreras arancelaria. Basicamente informarme
mediante una fuente confiable.

Sr. José Pacheco

Se debe investigar los requisitos de ingreso a Estados Unidos para la pasta de aji.

Sr. Harry Poma

Por supuesto, ya que si no te informas en destino no estaras seguro si va ingresar o no.

Sr. Arturo Callupe

Se debe seleccionar el mercado en base al producto, realizando un estudio de la poblacién, edades y segmentar a donde va dirigir su
producto.

Sr. Rosa Palva

Si se puede identificar y seleccionar los mercados informandose a partir de las plataformas de informacién como trade maps y
Siicex que permite conocer los paises que importan el producto a exportar y las cantidades a su vez investigar los requisitos en el
pais de origen.

Sr. Walter Guzméan

Informarse a través de un estudio de Mercado seria la mejor opcién.

Sr. Llimi Silva

Se puede seleccionar el mercado realizando un buen estudio de mercado.

Srt.Katherine Tello

Consider6 que la mejor forma de identificar el mercado de destino es la informacion ya que nos permitira valorar la viabilidad del
proyecto, conocer de las normativas de los mercados externos.

Elaboracion propia
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Obijetivo 3: Identificar que influencia tiene los factores pull en la internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji de lima metropolitana al mercado de

norteamericano.

Categoria Pregunta 7 Sujetos Respuestas
Sr. Mario Loli En mi opini6n se internacionalizan porque los mercados locales saturados, o mercado local no pagaria por un producto premium o
Mél areio Al ya que si bien es cierto el mercado local se fue desarrollando, pero no pagaria tanto por ciertos productos y otros paises que
garej pagan alto precio por este producto como EE. UU y Europa. Buscar nuevos mercados para no depender del mercado local.
Srt. Yesenia ; A - . -
Espinoza Las empresas se internacionalizan por un tema de crecimiento ya que buscan mayores ingresos y productividad.

Factores pull

éPorque se internacionalizan las empresas
peruanas exportadoras de pasta de aji de
Lima al mercado norteamericano, 2018?

Sr. Bryan Espino

Se internacionalizan porque hay un margen de ganancia mas alto en el exterior.

Sr. José Pacheco

Porque el mercado en Lima se encuentra saturado y en el mercado exterior le pagan mas.

Sr. Harry Poma

Puedo identificar y seleccionar mi mercado de acuerdo a la demanda

Sr. Arturo Callupe

Para posicionarse y ganar prestigio en el mercado internacional y por el precio que el mercado objetivo pueda pagar por el producto
ofertado.

Sr. Rosa Palva

Para generar mayor utilidad ya que al obtener més clientes logrard maximizar sus ganancias.

Sr. Walter Guzméan

Las empresas que exportan pasta de aji se internacionalizan con el fin de incrementar sus ganancias.

Sr. Llimi Silva

Consider6 que las empresas en Peru se internacionalizan por que el mercado local se encuentra saturado y pueden conseguir mas
clientes en el extranjero.

Srt.Katherine Tello

En mi opinién muchas empresas buscan el reconocimiento internacional que a la larga aumentar sus ingresos.

Categoria Pregunta 8 Sujetos Respuestas
Sr. Mario Loli Es importante seleccionar bien el mercado para no encontrarse con una competencia feroz ya que podemos tener competidores
Melgarejo fuertes. Por ejemplo, si hablamos de aji nuestro principal competidor seria México con otras variaciones de aji.
Srt. Yesenia - -
Espinoza Para poder tener mayor rentabilidad y para asegurar la utilidad de la empresa.

Factores pull

¢Porque es importante una buena seleccién
de los mercados antes de exportar?

Sr. Bryan Espino

Porque asi el margen de pérdida va ser minimo para la empresa, por el cual se recomienda hacer un estudio de mercado con el fin de
producto sea exitoso y vendido

Sr. José Pacheco

Para reducir riesgos en la inversion realizada ya que de esa forma no se pondria en riesgo el capital.

Sr. Harry Poma

Para conocer el mercado donde se va exportar y no tener pérdidas.

Sr. Arturo Callupe

Para disminuir pérdidas del pais de destino.

Sr. Rosa Palva

Para disminuir riesgos de pérdidas del capital invertido.

Sr. Walter Guzméan

Para no tener pérdidas de capital y asegurar la inversion.
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Sr. Llimi Silva

Es importante porgue se reduce riesgos de pérdidas del capital invertido.

Srt.Katherine Tello

Es importante para disminuir el porcentaje de pérdidas de la inversion.

Categoria Pregunta 9 Sujetos Respuestas
La empresa se debe basar en el conocimiento del mercado al cual va exportar, si no conoce el mercado ni la cultura de dicho pais va
Sr. Mario Loli enfrentar muchos problemas. Hace tiempo cuando estaba en la universidad un profesor me puso un ejemplo una empresa que vendia
Mél areio pelotas de tenis a Japon y ellos colocaban 6 pelotas por cada frasco y no vendian ninguna pelota y no entendia porque no vendian
gare) ninguna pelota y resulta que el nimero 6 es un nimero de mala suerte y agregandole una pelota mas comenzaron a vender, es por
eso que desconocer la cultura del pais al cual vas a venderle.
Srt. Yesenia La empresa debe dar un plus adicional a su cliente, por ejemplo cuando el producto ya llegd a su destino se debe hacer un
Espinoza seguimiento del y mantener informado al cliente.

Factores pull

¢En qué se debe basar una empresa
exportadora de pasta de aji para darle valor
agregado al producto exportable?

Sr. Bryan Espino

Analizar a tu competencia y ver que le puedes dar ti que las deméas empresas no le estan ofreciendo.

Sr. José Pacheco

La calidad es una cualidad del producto que le d& un valor agregado por ser un producto que se consume en comidas.

Sr. Harry Poma

Se debe basar en la calidad del producto ya que eso le dara el valor agregado para seguir vendiendo.Debido al consumo masivo de
los productos en algunos paises de destino.

Sr. Arturo Callupe

El valor se puede dar innovando con productos nuevos y aplicando una estrategia de marketing.

Sr. Rosa Palva

En el mercado internacional es muy importante la calidad del producto por lo cual debe centrarse en la calidad del producto para
generar valor.

Sr. Walter Guzméan

Es importante basarse en el envase y embalaje.

Sr. Llimi Silva

Flujos logisticos més rapidos y fuente de informacion directa con el cliente

Srt.Katherine Tello

Se debe basar en envases innovadores que les permitan adaptarse a las necesidades con el cliente.

Categoria Pregunta 10 Sujetos Respuestas
Sr. Mario Loli Si, hay empresas en el Pert que el 90% de sus productos son vendidos en el exterior.Por el tema del precio del producto y las
Mélgare'o costumbres del consumo del producto por ejemplo en nuestra la pasta de aji el consumo del aji mayormente se da procesandolo mas
) no comprandolo en pasta es por ello que el aji procesado en su mayoria se vende en el exterior.
éPuede una empresa exportadora de pasta de ; . ) . B i
Factores pull aji al mercado norteamericano, tener mayor Srt. Yesenia Si, debido a que hay productos que no son consumidos en nuestro pais, en el caso de la pasta de aji el peruano esta acostumbrado a
éxito en los mercados internacionales, que en | Espinoza comprar el producto procesado en mercados sin embargo pocos segmentos lo obtienen en procesado en pasta sin embargo, en

el mercado nacional? ¢Porque?

mercados internacionales tiene acogida ya que no lo venden en su forma natural y la Unica forma es procesado.

Sr. Bryan Espino

Si, ya que ahora con los acuerdos internacionales se pueden reducir costos.

Sr. José Pacheco

Si, ya que el mercado nacional se encuentra saturado y las pasta de aji es valorada en Estados Unidos y Europa ya que no producen
dichos productos.
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Sr. Harry Poma

Debido al consumo masivo de los productos en algunos paises de destino

Sr. Arturo Callupe

Depende de qué estrategias de posicionamiento utilice la empresa, ya que puedes ingresar al mercado internacional sin estar en
mercados nacionales.

Sr. Rosa Palva

Si, ya que demanda de la pasta de aji es valorada en mercados internacionales ya que da sabor a sus comidas sin embargo, depende
de las costumbres del pais a donde se dirija el producto. En el caso de Estado Unidos el mercado de Peruanos es grande los cual
favorece a la demanda.

Sr. Walter Guzméan

Claro, ya que las costumbres en el exterior permiten que se tenga éxito.

Sr. Llimi Silva

Si, ya que exportaran a paises que tengan costumbre por el consumo de pasta de aji.

Srt.Katherine Tello

Si, ya que en Estados Unidos no existe produccion de ajies amarillos y esta permite aprovechar la costumbre de los migrantes y
descendientes de peruanos o latinoamericanos que si acostumbran sazonar sus comidas con estos ajies.

Elaboracion propia
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ANEXO 3. Triangulacion con los resultados de las entrevistas

PREGUNTAS

CONVERGENCIAS

DIVERGENCIAS

1. -;Qué ventajas y desventajas trae la
internacionalizacion en las empresas exportadoras de
pasta de aji de Lima metropolitana al mercado
Norteamericano, 2018?

La mayoria de entrevistados coinciden que la ventaja de la
internacionalizacion es la apertura de nuevos mercados y la
desventaja la falta de dominio del inglés por parte de los
empresarios peruanos.

Un entrevistado difiere y menciona que una de las
ventajas es el reconocimiento empresarial.

2. -¢Quéincoterm es el mas utilizado por las empresas
peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

Todos los entrevistados coinciden en que el incoterm més utilizado
es el FOB.

Un entrevistado menciona lo contrario ya que indica
que el 90% de empresas utiliza FCR o FOB

internacional de las empresas exportadoras de pasta de aji
de Lima metropolitana al mercado norteamericano, 2018?

La mayoria de los entrevistados coinciden que una de las barreras
del entorno es la falta de acceso a financiamiento.

3. - ¢Considera que las condiciones demogréficas | La mayoria de entrevistado coincide que la condicion demogréafica | Un entrevistado menciona lo contrario indicando que
desfavorables impulsan a exportar determinados | desfavorable como el nivel de ingresos de sus clientes impulsa a | esto depende del tipo de condicion demogréfica que
productos? exportar determinado producto. enfrente la empresa.

4. - ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad Dos de los entrevistados mencionan lo contrario a los

demés ya que opinan que la barrera es las normas
rigurosas de calidad solicitadas en el pais de destino.

5. - ¢Qué formas de acceso existe al mercado
internacional?

La mayoria de entrevistados coincide que la forma de acceso mas
importante es informarse a través de plataformas especializadas.

Tres de los entrevistados menciona lo contrario ya que
considera que las formas al mercado internacional son
el comercio electronico y la exportacion indirecta.

6. - ¢Como se puede identificar y seleccionar los
mercados potenciales?

La mayoria de entrevistados coincide que se puede identificar y
seleccionar mercados potenciales a través de estudios de mercado.

Dos de los entrevistados menciona lo contrario ya que
opina que puede identificar y seleccionar mercados
potenciales informandose de fuentes confiables.

7. - ¢Porque se internacionalizan las empresas
peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

La mayoria de entrevistados coincide que las empresas se
internacionalizan para obtener mayor utilidad.

Tres de los entrevistados menciona lo contrario ya que
indica que las empresas se internacionalizan porque
encuentran un mercado local saturado.

8. - ¢Porque es importante una buena seleccion de los
mercados antes de exportar?

Todos los entrevistados coinciden que es importante una buena
seleccidn de mercado antes de exportar porque se minimiza riesgos
del capital invertido.

9.  -¢En qué se debe basar una empresa exportadora de
pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?

La mayoria de los entrevistados coincide que las empresas se deben
basar en la calidad de sus productos para darle valor agregado.

Tres de los entrevistados mencionan lo contrario ya
que opinan que los flujos logisticos agiles le dan valor
agregado a los productos.
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10. - {Puede una empresa exportadora de pasta de aji de
Lima metropolitana al mercado norteamericano, tener
mayor éxito en los mercados internacionales, que en el
mercado nacional? ;Porque?

Todos los entrevistados consideran que se puede tener mayor éxito
en los mercados internacionales por la costumbre de consumo de
aji.

Elaboracion propia
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ANEXO 4. Validacion
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Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con
“x" en cada una de las celdas.
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6 | procesamiento de los datos?
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ANEXO 5. INSTRUMENTO
GUIA DE ENTREVISTA

Titulo: Percepcion de la internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji a EE-UU, PERU — 2018
Objetivo: Explicar cual es la percepcion de la internacionalizacion de las empresas exportadoras de pasta de aji de Lima
metropolitana al mercado estadounidense, 2018.

Lugar

Fecha:

Hora de inicio: hora de finalizacion:
Datos Generales

Nombre del entrevistado:

Profesion u ocupacion:

Edad:

Institucion donde labora:

Preguntas de la entrevista

1. ¢Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacién en las empresas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

2. ¢Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

3. ¢Considera que las condiciones demograficas desfavorables impulsan a exportar determinados productos?

4. ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de pasta de aji a

EE. UU?

5. ¢Qué formas de acceso existe al mercado internacional?

6. (Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?

7. ¢Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

8. ¢Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?

9. ¢Enqué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto exportable?

10. Puede una empresa exportadora de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados internacionales, que

en el mercado nacional? ;Por qué?
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ANEXO 06: Entrevistas

Sr. Mario Loli Melgarejo - 02 de julio del 2019

Dialogo

Entrevistadora: ;Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji
aEE. UU?

Entrevistado: La ventaja de la internacionalizacion es que te abre nuevos mercados ya que ningin pais es
autosuficiente. EI mercado actual puede importar insumos del extranjero procesarlas en el pais y exportarlas, estamos
pasando de ser un mercado de materias primas a ser un mercado manufacturero. Se exportan todo tipo de productos
y la industria del agro esta en auge ya que nuestros productos son valorados en otros paises.

Entrevistadora: Y frente a estas ventajas Ud. considera que hay desventajas a las cuales se enfrentan estas empresas
al momento de internacionalizarse.

Las desventajas es que no por la falta de informacion puede ser engafiada por sus clientes en el exterior y no puede
tener conocimientos de las restricciones del pais que va exportar.

Entrevistadora: ;Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: En mi opinion el FOB es el comercial.

Entrevistadora: ¢Considera que las condiciones demograficas desfavorables impulsan a las empresas exportar
determinados productos?

Entrevistado: Siempre el movimiento del tema demogréfico y/ o politico va a motivar muchas cosas, para responder
tu pregunta por ejemplo en el tiempo del primer gobierno de Alan Garcia la industria nacional era paupérrima y no
habia impulso de la industria ni exportacion ni de ningun tipo de producto, los productores estaban siendo amenazados
por el terrorismo y no existia produccion para el pais y los demés paises no confiaban en relacionarse comercialmente
con nuestro pais.

Entonces, ¢Esas condiciones demogréficas van a impulsar a exportar a estas empresas?
De hecho, el ingreso de migrantes venezolanos podria afectar a nuestro pais en el tema econdmico e impulsaran a las

empresas que exportan pasta de aji a paises que lo consuman.

Entrevistadora: ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de
pasta de aji a EE. UU?

Entrevistado: El estado de un tiempo a esta parte esta tratando de agilizar los tramites tanto para las exportaciones e
importacion, se esta tratando de dinamizar la documentacion con un tema de cero papeles tanto como el tramite del
certificado de origen por lo cual no es necesaria trasladarse a la oficina para tramitar los documentos eso le ahorra al
empresario costos de curier y por el lado del gobierno el desarrollo de la tecnologia a ayudado bastante.

Ahora es verdad que todavia hay cosas que no se pueden romper, ya que los negocios ilicitos y la informalidad de los
empresarios peruanos afecta.

Entrevistadora: Ellos mismos actian como barrera para la actividad exportadora empresarial

Entrevistado: Si, ya que hay empresas que importan productos de otros paises y se reetiquetan y lo exportan de nuevo
a otros paises dafiando el mercado de destino trayendo como consecuencia que los tramites sean muy rigurosos.
Entrevistadora: En todo caso considera que las barreras por parte del gobierno estan disminuyendo sin embargo
algunos exportadores esta actuando como barrera.
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Entrevistado: Asi es.

Entrevistadora: ;Qué formas de acceso existe al mercado internacional?

Entrevistado: Para las empresas exportadoras de pasta de aji

Entrevistadora: Existen un monton de plataformas de inteligencia comercial que te ayudan a llegar al mercado
internacional como el Camtrade de la Cdmara de comercio de Lima, estas plataformas ayudan al exportador a realizar
investigar su mercado, ver el destino y las cantidades ayudando al exportador a poder investigar .

Entrevistadora: Entonces para Ud. la informacidn por parte del exportador seria una de las formas méas importantes
para acceder a los mercados internacionales.

Entrevistado: Otra forma también son las oficinas comerciales en Perl o las de otros paises en nuestro pais donde las
empresas pueden averiguar cuales son los requisitos, por ejemplo, en el caso de alimentos que documentos requiere

Estados Unidos ya que es un mercado muy riguroso.

Entrevistadora: ;Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?
Entrevistado: En primer lugar en el caso de las pasta de aji como producto exportable, los mercados se pueden
identificar con los viajes a otros paises los cuales nos pueden dar una luz para captar productos innovadores

explorando el mundo.

Entrevistadora: ;Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

Entrevistado: En mi opinidn se internacionalizan porque los mercados locales saturados, 0 mercado local no pagaria
por un producto premium o Al ya que si bien es cierto el mercado local se fue desarrollando, pero no pagaria tanto
por ciertos productos y otros paises que pagan alto precio por este producto como EE. UU y Europa. Buscar nuevos

mercados para no depender del mercado local.

Entrevistadora: ¢Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?
Entrevistado: Es importante seleccionar bien el mercado para no encontrarse con una competencia feroz ya que
podemos tener competidores fuertes. Por ejemplo, si hablamos de aji nuestro principal competidor seria México con

otras variaciones de aji.

Entrevistadora: ;En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?

Entrevistado: La empresa se debe basar en el conocimiento del mercado al cual va exportar, si no conoce el mercado
ni la cultura de dicho pais va enfrentar muchos problemas. Hace tiempo cuando estaba en la universidad un profesor
me puso un ejemplo una empresa que vendia pelotas de tenis a Japon y ellos colocaban 6 pelotas por cada frasco y
no vendian ninguna pelota y no entendia porque no vendian ninguna pelota y resulta que el nimero 6 es un nimero
de mala suerte y agregandole una pelota mas comenzaron a vender, es por eso que desconocer la cultura del pais al
cual vas a venderle.

Entrevistadora: Con ello le puedo dar un valor agregado al producto.

Entrevistado: Exacto, Hay productos que vemos en Per( que son importados con envases llamativos y eso atrae al

consumidor antes de probar el producto.

Entrevistadora: ;Puede una empresa exportadora de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados
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internacionales, que en el mercado nacional? ;Porque?

Entrevistado: Si, hay empresas en el Perd que el 90% de sus productos son vendidos en el exterior.

Entrevistadora: ;Por qué cree Ud. que sucede esto?

Entrevistado: Por el tema del precio del producto y las costumbres del consumo del producto por ejemplo en nuestra
la pasta de aji el consumo del aji mayormente se da procesandolo mas no comprandolo en pasta es por ello que el aji

procesado en su mayoria se vende en el exterior.

Srta. Yesenia Espinoza Lozano— 02 de julio del 2019

Dialogo:

Entrevistadora: ;Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji
a EE. UU?

Entrevistada: La ventaja es la bisqueda de nuevos clientes potenciales y reconocimientos a nivel internacional.
Entrevistadora: Y ¢Cudl serian las desventajas que presenta en el proceso de internacionalizacion?

Entrevistada: Una desventaja seria las estafas por parte de los proveedores y el tema de marketing internacional.

Entrevistado: ;Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistada: El incoterm més utilizado para este rubro es el FOB.

Entrevistadora: ;Considera que las condiciones demogréficas desfavorables impulsan a exportar determinados
productos?

Entrevistada: Si, ya que algunos productos se encuentran segmentados como por ejemplo el nivel de ingresos de los
clientes, en el caso de los alimentos procesados son poco accesibles por algunos segmentos de la poblacién por lo
cual impulsa a las empresas que producen la pasta de aji a poder exportarlos a diferentes mercados internacionales.

Entrevistadora: ¢Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de
pasta de aji a EE. UU?

Entrevistada: Una de las barreras es el financiamiento ya que muchas empresas denominadas pymes no cuentan con
apoyo financiero para costear todos los tipos de requerimientos que posee un producto que va ser internacionalizado

como por ejemplo los productores de aji en Cajamarca.

Entrevistadora: ;Qué formas de acceso existe al mercado internacional?

Entrevistada: Informarse sobre su producto y los principales paises lo cual se obtiene mediante un estudio de mercado.

Entrevistadora: ;Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?

Entrevistada: Se puede identificar los mercados potenciales mediante un estudio de mercado.

Entrevistadora: ;Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistada: Las empresas se internacionalizan por un tema de crecimiento ya que buscan mayores ingresos y
productividad.

Entrevistadora: ;Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?

63



Entrevistada: Para poder tener mayor rentabilidad y para asegurar la utilidad de la empresa.

Entrevistadora: ¢En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?

Entrevistada: La empresa debe dar un plus adicional a su cliente por ejemplo, cuando el producto ya lleg6 a su destino
se debe hacer un seguimiento del y mantener informado al cliente.

Entrevistadora: Se refiere a flujos logisticos rapidos e informados.

Entrevistada: Si, ya que puede considerarse como el valor de su producto.

Entrevistada: Asi es.

Entrevistadora: ;Puede una empresa exportadoras de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados
internacionales, que en el mercado nacional? ;Porque?

Entrevistada: Si, debido a que hay productos que no son consumidos en nuestro pais, en el caso de la pasta de aji el
peruano esta acostumbrado a comprar el producto procesado en mercados sin embargo pocos segmentos lo obtienen
en procesado en pasta sin embargo, en mercados internacionales tiene acogida ya que no lo venden en su forma
natural y la Gnica forma es procesado.

Sr. Bryan Espino Cruzado — 02 de julio del 2019

Dialogo

Entrevistadora: ¢Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji
aEE. UU?

Entrevistado: Las ventajas es que tenemos mayor alcance a mas mercados, y en las desventajas es que Somos menos

competitivos ya que nos somos un pais industrializado.

Entrevistadora: ¢Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

Entrevistado: El incoterm maés utilizado es el FOB

Entrevistadora: ¢Considera que las condiciones demograficas desfavorables impulsan a exportar determinados
productos?
Entrevistado: Es relativo ya que depende del estudio de mercado que realices para buscar un mercado que consuma

el producto de la pasta de aji.
Entrevistadora: ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de
pasta de aji a EE. UU?

Entrevistado: El financiamiento es una barrera ya que esto no hace atractivas a las empresas ante el mercado nacional.

Entrevistadora: ;Qué formas de acceso existe al mercado internacional?

Entrevistado: El comercio electrénico es la forma como puedo llegar a mercados internacionales como primer paso.

Entrevistadora: ;Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?
Entrevistado: Se tiene que evaluar, el tipo de producto, que mercado suele consumir, beneficios y barreras arancelaria.
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Basicamente informarme mediante una fuente confiable.
Entrevistadora: ;Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

Entrevistado: Se internacionalizan porque hay un margen de ganancia mas alto en el exterior.

Entrevistadora: ;Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?

Entrevistado: Porque asi el margen de pérdida va ser minimo para la empresa, por el cual se recomienda hacer un
estudio de mercado con el fin de que tu producto sea exitoso y vendido.

Entrevistadora: ¢En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?

Entrevistado: Analizar a tu competencia y ver que le puedes dar td que las demas empresas no le esta ofreciendo.
Entrevistadora: ¢Puede una empresa exportadoras de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados
internacionales, que en el mercado nacional? ¢Porque?

Entrevistado: Si, ya que ahora con los acuerdos internacionales se pueden reducir costos.

Sr. José Pacheco — 02 de julio del 2019
Dialogo

Entrevistadora: ¢Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji
a EE. UU?

Entrevistado: Una de las ventajas es que tiene mayores ganancias ya que le pagan mas por sus productos en las
empresas del exterior logra su posicionamiento.

Entrevistadora: Cree Ud. que hay desventajas que trae la internacionalizacion.

Entrevistado: El idioma puede actuar como una desventaja grave al momento de la negociacion.

Entrevistador: ¢Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

Entrevistado: El incoterm FOB.

Entrevistador: ¢Considera que las condiciones demogréaficas desfavorables impulsan a exportar determinados
productos?
Entrevistado: Si, por ejemplo, el ingreso de las familias que consumen la pasta de aji actian como impulso para

exportar el producto ya que afuera si pagarian mas por eso.

Entrevistadora: ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de
pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: No considero que haya barreras para internacionalizar la pasta de aji ya que hay apoyo por parte del

estado y tratados de libre comercio vigentes a diferentes paises.

Entrevistadora: ;Qué formas de acceso existe al mercado internacional?

Entrevistado: La primera forma de acceso al mercado internacional es informarse en MINCETUR para saber los
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requisitos para poder exportar a Estados Unidos.

Entrevistado: ;Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?
Entrevistado: Se debe investigar los requisitos de ingreso a Estados Unidos para la pasta de aji.

Entrevistadora: ;Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: Porque el mercado en Lima se encuentra saturado y en el mercado exterior le pagan mas.
Entrevistadora: ;Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?

Entrevistado: Para reducir riesgos en la inversion realizada.

Entrevistadora: ¢ En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?
Entrevistado: La calidad es una cualidad del producto que le da un valor agregado por ser un producto que se consume
en comidas.

Entrevistadora: ¢Puede una empresa exportadora de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados
internacionales, que en el mercado nacional? ;Porque?

Entrevistado: Si, ya que el mercado nacional se encuentra saturado y la pasta de aji es valorada en Estados Unidos y
Europa ya que no producen dichos productos.

Sr. Harry Poma — 02 de julio del 2019

Diélogo

Entrevistadora: ¢Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji
a EE. UU?

Entrevistado: Las ventajas es la apertura a nuevos mercados y las desventajas seria el pago de aranceles en destino.

Entrevistadora: ¢Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

Entrevistado: Normalmente el 90% es el FCR o FOB en ese orden aéreo y maritimo. EI EXW es muy poco utilizado.

Entrevistadora: ¢Considera que las condiciones demograficas desfavorables impulsan a exportar determinados
productos?
Entrevistado: Ya no tiene mucha influencia ya que ahora la mayoria de empresas tiene acceso a la informacion y si

desea internacionalizarse lo va lograrlo sin un impulso demografico.

Entrevistadora: ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de
pasta de aji a EE. UU?

Entrevistado: Hoy por hoy los compradores en destino como Europa, Asia y Estados Unidos les piden unos controles
de calidad altisimo que vendria siendo una barrera alta para los exportadores es por eso que la mayoria de productores
de aji le venden a las empresas grandes que ya cuentan con los controles de calidad.

Entrevistadora: Digamos que si los productores tuvieran acceso al financiamiento e informacion para acceder a dichos
lineamientos de calidad y podrian exportar ellos mismos.

Entrevistado: Si, podrian exportar por si mismos.
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Entrevistadora: ;Qué formas de acceso existe al mercado internacional?

Entrevistado: El acceso de informacidn, hay varios centros de informacién como la camara de Comercio de Lima es
un sitio donde te puedes informar sobre los requisitos para exportar a diferentes paises.

Entrevistadora: Para Ud. una de las formas de acceso es estar bien informado.

Entrevistado: Por supuesto, ya que si no te informas en destino no estards seguro si va ingresar o no.

Entrevistadora: ;Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?
Entrevistado: Puedo identificar y seleccionar mi mercado de acuerdo a la demanda
Entrevistadora: Entonces, yo como empresa me debo basar en la demanda del pais de destino.
Entrevistado: Claro.

Entrevistadora: ;Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: Por el tema econdmico y para tener mas utilidad.

Entrevistadora: ¢Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?
Entrevistado: Para conocer el mercado donde se va exportar y no tener pérdidas.

Entrevistadora: ¢En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?

Entrevistado: Se debe basar en la calidad del producto ya que eso le dara el valor agregado para seguir vendiendo.
Entrevistadora: ¢Puede una empresa exportadora de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados
internacionales, que en el mercado nacional? ;Porque?

Entrevistado: Debido al consumo masivo de los productos en algunos paises de destino.

Entrevistadora: En todo caso el éxito seria en los mercados internacionales por el consumo del producto que nosotros
producimos, pero no tenemos costumbre de consumirlo.

Entrevistado: Claro.

Arturo Callupe Martel - 02 de julio del 2019

Dialogo

Entrevistadora: ;Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji
aEE. UU?

Entrevistado: La ventaja es el aprovechamiento de los tratados comerciales y las desventajas es que la empresa en el
camino a la internacionalizacion no tenga liquidez para cumplir con los requisitos que le pide el mercado

internacional.

Entrevistadora: ;Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: Normalmente al exportador prefiere el término del FOB ya que reduce riesgos.

Entrevistadora: ¢Considera que las condiciones demograficas desfavorables impulsan a exportar determinados
productos?

Entrevistado: El tema del ingreso de los clientes potenciales puede impulsar con la decision de internacionalizacién

67



de la pasta de aji ya que este tipo de producto es comprado solo por algunos segmentos y en mercados internacionales
pueden pagar un precio alto.

Entrevistadora: ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de
pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: El tema de impuestos y aranceles que coloca cada aduana de destino actGan como barrera para esta

actividad.

Entrevistadora: ;Qué formas de acceso existe al mercado internacional?
Entrevistado: Informarse a través de las entidades correspondientes, la negociacion y la eleccién del incoterm y para

asumir menos riesgos.

Entrevistadora: ;Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?

Entrevistado: Se debe seleccionar el mercado en base al producto, realizando un estudio de la poblacion, edades y
segmentar a donde va dirigir su producto.

Entrevistadora: ;Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: Para posicionarse y ganar prestigio en el mercado internacional y por el precio que el mercado objetivo
pueda pagar por el producto ofertado.

Entrevistadora: ;Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?

Entrevistado: Para disminuir pérdidas del pais de destino.

Entrevistadora: ¢ En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?

Entrevistado: El valor se puede dar innovando con productos nuevos y aplicando una estrategia de marketing.

Entrevistadora: ¢;Puede una empresa exportadora de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados
internacionales, que en el mercado nacional? ;Porque?
Entrevistado: Depende de qué estrategias de posicionamiento utilice la empresa, ya que puedes ingresar al mercado

internacional sin estar en mercados nacionales.

Rosa Anson Palva - 02 de julio del 2019

Dialogo

Entrevistadora: ;Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji
a EE. UU?

Entrevistada: Una ventaja puede ser cubrir nuevos mercados y una de las desventajas son las diferencias idiomaticas.

Entrevistadora: ;Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

Entrevistada: El incoterm mas utilizado es el FOB porque reduce riesgos para el exportador, a veces se usa el CIF.
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Entrevistadora: ¢Considera que las condiciones demograficas desfavorables impulsan a exportar determinados
productos?

Entrevistada: Los ingresos y la edad son factores demogréaficos que pueden impulsar la exportacion de la pasta de
aji.

Entrevistadora: ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de
pasta de aji a EE. UU?

Entrevistada: Los limitados recursos financieros de las empresas pueden limitar su actividad de comercializacion
internacional.

Entrevistadora: ;Qué formas de acceso existe al mercado internacional?

Entrevistada: Hay productores que por carecer de financiamiento deciden exportar a través de empresas grandes que
se encargara de realizar los trdmites de sus pedidos, buscar clientes en el extranjero y venderlos a cambio de una
comision.

Entrevistadora: ;Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?

Se puede identificar y seleccionar los mercados informandose a partir de las plataformas de informacién como Trade
Maps y Siicex que permite conocer los paises que importan el producto a exportar y las cantidades a su vez investigar
los requisitos en el pais de origen.

Entrevistadora: ;Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

Entrevistada: Para generar mayor utilidad ya que al obtener mas clientes lograra maximizar sus ganancias.

Entrevistadora: ¢Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?
Entrevistada: Para disminuir riesgos de pérdidas del capital invertido.

Entrevistadora: ¢En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?

Entrevistada: En el mercado internacional es muy importante la calidad del producto por lo cual debe centrarse en la

calidad del producto para generar valor.

Entrevistadora: ;Puede una empresa exportadora de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados
internacionales, que en el mercado nacional? ;Porque?

Entrevistada: Si, ya que demanda de la pasta de aji es valorada en mercados internacionales ya que da sabor a sus
comidas, sin embargo, depende de las costumbres del pais a donde se dirija el producto. En el caso de Estado Unidos
el mercado de peruanos es grande los cual favorece a la demanda.

Walter Guzman - 03 de julio del 2019

Dialogo:

Entrevistadora: ;Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji
a EE. UU?

Entrevistado: Una de las ventajas es que incrementa la competitividad frente a otras empresas y la falta de informacién
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de los requisitos del pais de origen seria la desventaja.

Entrevistadora: ;Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: FOB

Entrevistadora: ¢Considera que las condiciones demograficas desfavorables impulsan a exportar determinados
productos?

Entrevistado: No influencia a exportar.

Entrevistadora: ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de
pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: El apoyo financiero de la empresa es limitado.

Entrevistadora: ;Qué formas de acceso existe al mercado internacional?
Entrevistado: Una de las formas es el acceso a la informacion.

Entrevistadora: ;Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?
Entrevistado:Informarse a través de un estudio de Mercado.

Entrevistadora: ;Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?

Entrevistado: Las empresas que exportan pasta de aji se internacionalizan con el fin de incrementar sus ganancias.

Entrevistadora: ;Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?
Entrevistado: Para no tener pérdidas de capital y asegurar la inversion.

Entrevistadora: ¢En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?

Entrevistado: Es importante basarse en el envase y embalaje.

Entrevistadora: ;Puede una empresa exportadora de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados
internacionales, que en el mercado nacional? ;Porque?

Entrevistado: Claro, ya que las costumbres en el exterior permiten que se tenga éxito.

Llimi Silva — 04 de julio del 2019

Dialogo:

Entrevistador: ;Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji
a EE. UU?

Entrevistado: En mi opinidn la internacionalizacion trae reconocimiento a la empresa frente a otras y una de las
desventajas puede ser que sufra estafas por parte de sus proveedores.

Entrevistador: ¢ Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: Opino que el Incoterm mas usado es el FOB ya que trae menos riesgos.

Entrevistador: ¢Considera que las condiciones demogréaficas desfavorables impulsan a exportar determinados
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productos?

Entrevistado: En mi opinién los movimientos demograficos influencian la internacionalizacion de las empresas que
exportan pasta de aji.

Entrevistador: ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de pasta
de aji a EE. UU?

Entrevistado: Las normas de calidad requeridas en destino (Estados Unidos) es una barrera frena a las pequefias
empresas Yy productores para poder internacionalizarse.

Entrevistador: ;Qué formas de acceso existe al mercado internacional?

Entrevistado: Considero que una de las formas de acceso seria el comercio electrénico ya que las empresas podran
abrirse a nuevos mercados de compra y venta de productos por medios electrénicos.

Entrevistador: ;Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?

Entrevistado: Se puede seleccionar el mercado realizando un buen estudio de mercado.

Entrevistador: ¢ Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistado: Considero que las empresas en Peru se internacionalizan por que el mercado local se encuentra saturado
y pueden conseguir mas clientes en el extranjero.

Entrevistador: ;Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?

Entrevistado: Es importante porque se reduce riesgos de pérdidas del capital invertido.

Entrevistador: ¢En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?

Entrevistado: Flujos logisticos mas rapidos y fuente de informacion directa con el cliente

Entrevistador: ¢Puede una empresa exportadora de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados
internacionales, que en el mercado nacional? ;Porque?

Entrevistado: Si, ya que exportardn a paises que tengan costumbre por el consumo de pasta de aji

Katherine Tello Trujillo

Entrevistado: ;Qué ventajas y desventajas trae la internacionalizacion en las empresas exportadoras de pasta de aji a
EE. UU?

Entrevistada: Una de las ventajas es la diversificacion de mercados y no depender del mercado local y puede

considerarse una desventaja el no estar bien informado sobre las restricciones del mercado de destino

Entrevistadora: ;Qué incoterm es el mas utilizado por las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistada: En la actualidad las empresas intentan reducir todo tipo de riesgos, es por ello que el incoterm mas
utilizado es el FOB.

Entrevistadora: ;Considera que las condiciones demograficas desfavorables impulsan a exportar determinados
productos?

Entrevistada: Actualmente las empresas exportadoras estan globalizadas por lo cual en muchos casos depende de las
estrategias que utilice y el nivel de ingresos del cliente.

Entrevistadora: ;Qué barreras presenta el entorno para la actividad internacional de las empresas exportadoras de
pasta de aji a EE. UU?

Entrevistada: El financiamiento es muy importante y en empresas pequefias es escaso ya que los requerimientos del
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pais de origen son significativos.

Entrevistadora: ;Qué formas de acceso existe al mercado internacional?
Entrevistada: Existen diferentes formas para internacionalizarse sin embargo considero que las mas importante es la

exportacion indirecta es la forma de como ingresar a nuevos mercados a través de intermediario.

Entrevistadora: ;Como se puede identificar y seleccionar los mercados potenciales?
Entrevistada: Consider6 que la mejor forma de identificar el mercado de destino es la informacién ya que nos

permitira valorar la viabilidad del proyecto, conocer de las normativas de los mercados externos.

Entrevistadora: ;Porque se internacionalizan las empresas peruanas exportadoras de pasta de aji a EE. UU?
Entrevistada: En mi opinion muchas empresas buscan el reconocimiento internacional que a la larga aumentar sus

ingresos.

Entrevistadora: ¢Porque es importante una buena seleccion de los mercados antes de exportar?
Entrevistada: Es importante para disminuir el porcentaje de pérdidas de la inversion.

Entrevistadora: ¢En qué se debe basar una empresa exportadora de pasta de aji para darle valor agregado al producto
exportable?

Entrevistada: Se debe basar en envases innovadores.

Entrevistadora: ¢Puede una empresa exportadoras de pasta de aji a EE. UU, tener mayor éxito en los mercados
internacionales, que en el mercado nacional? ;Porque?
Entrevistada: Si, ya que en Estados Unidos no existe produccion de ajies amarillos y esta permite aprovechar la

costumbre de los clientes
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TABLA 01: Monto arancelario de la pasta de aji

Producto codigo Arancel | Arancel Arancel bajo el APC
general | bajo el | Perd/ Estados Unidos
ATPEDEA

Salsas 2103.90.20 | Exento
2103.90.40 | 3.2%

2103.90.72 | 7.5%

2103.90.74 | 7.5% Exento Exento
2103.90.78 | 6.4%
2103.90.80 | 6.4%
Fuente: MINGEZID&R90.90 | 6.4%

Tabla 02: Lista de expertos en el mercado internacional

ESPECIALISTAS EN MERCADO INTERNACIONAL

Cdmara de Comercio de Lima Av Giuseppe Garibaldi 396, Jesus Maria

Asociacidn de empresarios y
exportadores Av. Javier Prado Este 2875 - San Borja
Centro Aéreo Comercial. Sec. B. 1ra.
Etapa. Mod. A. Of.301 Av. Elmer Faucett
Cavelti Logistics cdra.30. S/N. CALLAO

Esq e Faucett y T Valle Nro. 220a Centro
Hector Gonzales Sandi Agencia | Aereo Comercial (Frente al Aeropuerto

de aduanas Jorge Chavez)
Via Expresa Elmer Faucett 500 Centro
Steven Peru Cargo S.A.C. Aereo Comercial Oficina 213E, 07031
Avenida Elmer Faucett s/n Centro Aéreo
New World Aduana Comercial, Callao
Mza. Al Lote. 18 Asoc. de Viv. Intihuatana
INSHE S.A.C. (Alt.Cdra 10 Parque los Chancas)
Santiago Queirolo S.A.C. Av. San Martin Nro. 1062 - Pueblo Libre
Gestidn Global Operador
Logistico S.A.C. Av. El Olivar 338 - Callao

Elaboracion propia



TABLA N°03: Acuerdos comerciales en vigencia

Acuerdos Bilaterales

Acuerdo /partes (s) signatoria (s)

Fecha de entrada en vigor

Australia

01 de julio 2005

Baheréin 01 de agosto 2006
Chile 01 de enero 2004
Colombia 15 de mayo 2012
Israel 19 de agosto 1985
Jordania 17 de diciembre 2001
Korus (Corea) 15 de marzo 2012
Marruecos 01 de enero 2006
Oman 01 de enero 2009
Panama 31 de octubre 2012
Peru 01 de febrero 2009
Singapur 01 de enero 2004
Fuente: MINCETUR
Acuerdos Multilaterales

Acuerdo /partes (s) signatoria (s)

Fecha de vigencia

Mienbros de la OMC

01 de enero de 1995( parte contratante del
GATT 1947 desde el 01 de enero 1948)

Acuerdos plurilaterales / foros regionales

Acuerdo /partes (s) signatoria (s)

Fecha de entrada en vigor

TCLAN Canada — México

01 de enero 1994

CAFTA-DF ( Centro América — Estados Unidos
— Republica Dominicana)

01 de marzo 2006

APEC ( Foro de Cooperacién Econémica Asia

— Pacifico)

1989 ( ingresd desde su creacién)

Fuente: MINCETUR

TABLA N° 04: Acuerdos en negociacién

Acuerdos en

negociacién

Acuerdo /partes (s) signatoria (s)

Fecha de inicio de las negociaciones

T-TIP ( Asociacién Trasatlantica de comercio
e inversion)

17 de junio 2013

TABLA N° 05: Principales paises exportadores de pasta de aji

N° Pais %Var | %Part | Total Exp.

15-14 15 2015
(millon US$)

1 Estados Unidos 12% 12% 755.56

2 Alemania -4% 9% 645.32

3 China 9% 8% 523.26

4 Tailandia 6% 7% 445.25

5 Paises Bajos -3% 6% 450.88

6 Bélgica -1% 4% 315.65

7 Reino Unido 9% 4% 282.85

8 Japon -3% 4% 278.96

9 Francia 8% 4% 233.94

10 Espafia -10% | 3% 272.68

1000 | Otros Paises (125) | -10% | 39% 3,017.51

Fuente: COMTRADE
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TABLA N° 06: Principales paises importadores de pasta de aji

Ne° Pais %Var | %Part | Total Imp.

15-14 15 2015
(millon US$)

1 Estados Unidos 9% 11% 686.06

2 Reino Unido -1% 9% 572.20

3 Alemania 2% 6% 366.12

4 Francia -1% 6% 370.69

5 Canada 15% 5% 278.75

6 Japdn 6% 5% 284.41

7 Paises Bajos 2% 4% 289.10

8 Australia 17% 4% 221.75

9 Hong Kong 4% 3% 178.17

10 Corea del Sur 7% 3% 159.97

1000 | Otros Paises (137) | -7% 46% 3,216.83

Fuente: COMTRADE

TABLA N°7. Principales empresas exportadoras

Empresas %Var % Part
16 -17
Damper Trujillo S.A.C. 21% 35%
Ecosac Agricola S.A.C. -14% 28%
Viru S.A.C. -12% 19%
Green Per( S.A. -174% 10%
Agroindustrias AIB S.A.C. 18% 7%
Gandules INC S.A.C 121% 1%
Supracorp SAC. - 0%
Peruvian Terra S.A.C. 95% 0%
Camposol S.A. 97% 0%
Otras - 0%

Fuente: SUNAT

TABLA N° 08: Precios FOB en kilogramos (US$ / KGR)

2018
DIC | NOV | OCT | SEP | AGO | JUL | JUN | MAY | ABR | MAR | FEB | ENE
215 | 232 | 295 | 2.86 | 256 | 2.69 | 2.82 | 2.72 | 246 | 291 | 294 | 3.15

Fuente: SUNA
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