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Resumen

La investigacion tuvo como objetivo analizar el marketing mix de la cooperativa
grano andino para exportar quinua orgénica al mercado de Alemania, Sdnchez Carrion
2019. Su disefio fue no experimental. A través del método descriptivo tomando como
muestra a la cooperativa durante los afios 2016-2019 para comparar con el perfil del
mercado Aleman, en lo cual se recaudd los datos a través de una entrevista de
profundidad donde se evaluaran en qué condiciones se encuentra su marketing mix, asi
mismo se realiz6 una guia de analisis documental para analizar los requisitos que se
requiere para poder ingresar al mercado germanico. En el cual se encontr6 que su PBI
mantiene una variacion de 0.4% en el 2018. Se registra como principales paises
proveedores de quinua, al mercado peruano — bolivariano, asi mismo en su partida de
su barrera arancelarias es de 0% indicando que los productos cereales (excepto trigo,
morcajo, cebada, avena y maiz) no realizan ningun pago arancelario en el cual favorece
a la Cooperativa ya que su producto es un cereal que no realiza ningin pago. Se concluye
que el perfil del mercado aleman es favorable para el ingreso de quinua organica ya que
cumple con todos los requisitos para la exportacion de dicho producto, el mercado
aleman tiene grandes oportunidades que pueden ser aprovechadas por las tendencias de
consumo. Por otro lado en su marketing mix de la cooperativa se encuentra algunas
debilidades en su comunicacion ya que solo cuenta con una pagina de Facebook donde

da conocer sobre su producto, pero esta a la vez no se encuentra muy actualizada.

Palabras clave: Perfil del mercado aleméan, Producto Bruto Interno, Barreras

Arancelarias.
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Abstract

The research aimed to analyze the marketing mix of the Andean grain cooperative to export
organic quinoa to the German market, Sanchez Carrion 2019. Its design was non-
experimental. Through the descriptive method taking as a sample the cooperative during the
years 2016-2019 to compare with the profile of the German market, in which the data was
collected through an in-depth interview where they will evaluate in what conditions their
marketing is mix, a documentary analysis guide was also carried out to analyze the
requirements that are required to enter the Germanic market. In which it was found that its
GDP maintains a variation of 0.4% in 2018. It is registered as the main quinoa supplier
countries, to the Peruvian-Bolivarian market, also in its departure from its tariff barrier is
0% indicating that the products Cereals (except wheat, morcajo, barley, oats and corn) do
not make any tariff payment in which it favors the Cooperative since its product is a cereal
that does not make any payment. It is concluded that the profile of the German market is
favorable for the entry of organic quinoa since it meets all the requirements for the export of
said product, the German market has great opportunities that can be exploited by consumer
trends. On the other hand, in its marketing mix of the cooperative there are some weaknesses
in its communication since it only has a Facebook page where it announces its product, but

it is at the same time not very updated.

Keywords: German market profile, Gross Domestic Product, Tariff Barriers.
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l. Introduccion

La comercializacion y exportacion de quinua se encuentra en un contexto bastante
favorable ya que la demanda internacional presenta un crecimiento constante cada afio, lo
cual permite que este producto se distribuya por mas de 40 paises actualmente. Cabe resaltar
que existen acuerdos internacionales que favorecen la entrada a dichos paises. Tal es el
impacto de este producto que en el 2013 la Asamblea General de las Naciones unidas declaro
ese afio como Afio Internacional de la Quinua, lo cual permitié que el resto de paises

conozcan las propiedades nutricionales que beneficia este alimento.

El Per( incremento sus exportaciones de quinua por lo que se convirtié en el mayor
exportador de este producto, la FAO en el afio 2004 registrd6 52000 tm. De produccién
mundial de quinua, por lo que se deduce el alto potencial que posee. Ademas, su ritmo de
crecimiento se mantiene significativo, por lo cual posee potencial para obtener

posicionamiento en el mercado internacional.

Actualmente el Perd posee el segundo lugar como proveedor de quinua, mientras que
Bolivia ocupa el primer lugar. Existe gran diferencia entre cantidades exportadas, sin
embargo, el mercado peruano presenta envios cada vez mayor afio tras afio ingresando asi a

nuevos mercados con precios competitivos y aumentando su produccion.

La cooperativa Grano Andino ubicada en la provincia de Sanchez Carrion del
departamento La Libertad ofrece un producto de calidad e innovacion que se encuentra
posicionado a nivel nacional con gran solidez. La empresa tiene la vision de mejorar y hacer
mas competitivos para la exportacion, sin perder lo tradicional del producto y por medio de
una cultura basada en responsabilidad social, continuar impulsando el crecimiento de su
sector. Pero hay ciertos factores que limitan este desarrollo como la falta de informacion
sobre los procesos de exportacidn, términos internacionales, certificaciones que se solicitan
en el mercado extranjero, la cantidad que producen no estd estandarizada y por ultimo la
cooperativa Grano Andino carece de conocimiento en cuanto a los factores evaluados para

conocer si una empresa posee 0 no potencial de exportacion.

Por otro lado podemos identificar problemas externos como fortalecimiento
organizacional no crece en si misma, hace mucho tiempo trabajan con habitos malos, los

cuales son causantes de malos resultados que debilitan la conviccion de sus miembros y de



su misma organizacion, en la cual los socios de la cooperativa grano andino no cuentan con
capacitaciones para mejorar; a base del problema mencionado crece el problema es

articulacién comercial que se refiere conseguir los mejores mercados externos.

Por esta razon se elabora este estudio pragmatico con la intencidn de averiguar el mercado
aleman y clientes internacionales de la Quina; cuya finalidad es conocer que destinos existen
actualmente para la exportacion del producto, gestionar los precios de exportacion, detallar
una lista con clientes potenciales, descripciones comerciales, determinar la competencia
actual y estar al tanto de las oportunidades que el mercado internacional tiene para este

producto.

Una vez que se identifique las caracteristicas del mercado aleméan, en términos de
exigencia de calidad de producto, niveles de precios, canales de distribucion
necesarios y comunicacion requerida, se busca disefiar estrategias de marketing mix
que garanticen el éxito de la mencionada cooperativa en su proyecto de exportacion

al mercado de Alemania.
¢Cudles son las caracteristicas de quinua organica exigidas por el mercado de Alemania?

¢Cudl es el nivel de precio requerido de quinua organica para ingresar al mercado de

Alemania?

¢Qué canales de distribucion son adecuados para ingresar con quinua organica al mercado

de Alemania?

¢Qué estrategias de comunicacion son las adecuadas para el ingreso de quinua organica

para el mercado de Alemania?

En el siguiente estudio se ha considerado antecedentes internacionales, nacionales y

locales que a continuacion se detalla:

Alvarez y Gonzéles (2014) en su investigacion “Plan de Marketing para la Exportacion
de Granos Andinos (Quinua, Kiwicha y Cafiihua) al Mercado de Estados
Unidos para el periodo 2013- 2016”; en la Catélica Santa Maria (Arequipa — Peru).
Postula como objetivo disefiar un “Plan de marketing para la exportacion de granos andinos
hacia el mercado de Estados Unidos para el periodo 2013- 2018”; El tipo de investigacion
utilizado es descriptivo, explicativo y correlacional. El investigador obtuvo los siguientes

resultados: EI mercado americano presenta disponibilidad para la adquisicion de comida



orgénica, lo cual representa una oportunidad imperdible para la exportacion de granos
andinos. El desarrollo de estas exportaciones aun necesita mejorar en cuanto a cantidad de
produccién y permitiran un incremento de las ventas e incluso el posicionamiento de los
granos peruanos en el mercado americano y por consiguiente el empleo en el Peru crecera a

la para los agricultores de la serrania. (p. 45)

Apréez y Proafio (2015) en su investigacion de su articulo cientifico realizo un “Plan de
Marketing estratégico para promocionar y comercializar la pitahaya producida por la
compaiiia «San Vicente S.A.» en Guayaquil”; Propone como objetivo general el Disefio de
un Plan de Marketing estratégico para incrementar la promocion y comercializacion de la
pitahaya producida por la empresa “San Vicente S.A.” en Guayaquil; de recoleccion de
datos “Encuesta”, por lo que se refiere a un estudio cuantitativo, basado también en la técnica
del “Focus Group”. El investigador concluye que, al mejorar la calidad y disefo, se generaria
que el precio de la pitahaya aumente a medida que pasa el tiempo y a su vez también se
incrementara la rentabilidad no solo para este proyecto sino también para los agricultores en
general que cosechen esta fruta. Se recomienda realizar un rastreo a las tacticas de publicidad
para difundir este producto y los beneficios que posee a través de tripticos, volantes o
diferentes medios publicitarios. Las redes sociales facilitan el acercamiento con el cliente

para asi realizar posibles modificaciones en el producto. (pag.82)

Marriott (2015) en su investigacion “Estrategias de marketing mix para exportacion de
aceite de aguacate al mercado francés”. Su objetivo es disefiar estrategias de marketing que
permita posicionar en el mercado francés con el fin de incentivar la produccién de este
producto no tradicional. La metodologia fue de tipo descriptivo explicativo. Se concluyé que
la palta o0 aguacate, como se conoce en Ecuador, es producido todo el afio, lo que crea una
ventaja competitiva frente a paises vecinos que lo producen. Por otro lado, la investigacion
realizada para la elaboracion de esta propuesta, se concluye que Francia es un mercado

tentativo y rentable para exportar el producto.

Benavides y Villena (2015) en su investigacion realizo un “Diseflo de una propuesta
Estratégica de marketing para promocionar la fundacion ternura y amor” para adquirir el
titulo de ingeniera comercial, realizado en la Pontifica Universidad Catolica del Ecuador.
Esta investigacion utiliz un enfoque cuantitativo y no experimental, asi mismo optaron por

usar una poblacion infinita. En sus resultados que la empresa no cuenta con una éptima



campafia de publicidad y promocidn, lo cual no permite saber de los beneficios que brinda
la fundacién. Por esta razon es de suma importancia establecer campafias de publicidad y
promocién utilizando internet, redes sociales u otro medio virtual para que de esta manera
se logre un posicionamiento en la sociedad, poniendo entonces un departamento de
marketing el cual encargue de realizar la publicidad y promocion de las campafas benéficas

realizadas por dicha entidad.

Mena (2014) en su investigacion “Un mercado para exportar productos organicos
ecuatorianos en el periodo 2000-2009”, en la Pontificia Universidad Catoélica del Ecuador,
esta investigacion se utilizd un enfoque cuantitativo y no experimental, su objetivo es,
Determinar la probabilidad que tienen los productores y exportadores ecuatorianos del
ingreso de productos organicos al mercado de Canada en el periodo 2000-2009, concluyo
que en el pais de Ecuador existe un marco legal vigente, el cual regulariza la promocion y
produccion de productos organicos, por lo que posee un sistema el cual se incita el fomento
de las exportaciones. Esto beneficia y motiva al agricultor y exportador ya que genera total
seguridad para ellos al momento de realizar comercio externo, fomentando de manera directa

la competitividad.

Ku, P. (2016) en su investigacion de su articulo cientifico “Pert como primer exportador
de quinua a nivel mundial”, por la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, Peru, el
método de estudio que empleo en este articulo fue hipotético deductivo, tipo descriptivo, no
experimental. Presenta 2 objetivos principales el primero es aportar conocimiento sobre el
valor de las exportaciones de quinua, el segundo es determinar a los paises mas importantes,
en su conclusion mas relevante nos menciona que la evolucion de las exportaciones de
quinua en Perl va incrementando de manera favorable evidenciado en valor FOB en
volumen de toneladas desde el afio 2013 que fue declarado como el “Afio internacional de la
quinua”. La quinua aumento en sus exportaciones, gracias a la calidad de sus procesos y del

producto final que ofertan al mercado, lo cual hace que los consumidores la prefieran.

Amado (2014) en su investigacion de su articulo cientifico: “Propuestas estratégicas de
marketing para la exportacion de artesanias de ceramica de Ayacucho hacia Nueva York”.
El objetivo del autor es identificar las propuestas estratégicas de marketing para maxima la
exportacion de artesanias, usando un disefio cuantitativo, descriptivo. En sus resultados

postula que las ciertas estrategias de marketing logran maximizar la exportacion de



artesanias, estas estrategias son innovacion en la publicidad, capacidad de adaptacion,
segmentar el mercado, participacion de mypes en ferias nacionales e internacionales y por

altimo una buena gestién en cuanto al marketing mix.

Gallo (2014) realizo un estudio sobre “Las Estrategias del Marketing mix para la
comercializacion de hortalizas a los hipermercados, Trujillo 2014” este articulo, empleo un
tipo de estudio descriptivo, recopilando informacién en un momento dado por lo cual es
transversal. Entre sus resultados comenta que los hipermercados presentan estrategias mas
eficientes para la entrada de esparrago, por otro lado, existe un desnivel entre hipermercados

ya que prefieren productos que son importados de otros paises.

En la presente investigacion se considera el fundamento teérico en el cual se ha definido

la variable de estudio, tal como se detalla a continuacion.

El Marketing mix es descrito por Kotler y Armstrong (2013) en su libro “Fundamentos
del Marketing” como un conjunto de herramientas que se van a plasmar en el mercado meta,
para causar influencia en ellos y provocar una mayor demanda del producto. Estas se retinen

en cuatro grupos conocidas comunmente como las P’s: producto, precio, plaza, promocion.

El producto que una empresa oferta, es nada mas que el conjunto de bienes servicios que
una empresa destina a un mercado objetivo. La marca puede ser un nombre, frase, simbolo,
disefio o alguna combinacion de lo anteriormente mencionado que genera una personalidad
propia a la empresa y la diferencia de los demas competidores; asi mismo afiade valor a su

funcién como producto bésico.

Precio es la cantidad de dinero que los clientes estan dispuestos a pagar por un producto
0 servicio. Esto se calcula en base a periodos de pago de cada empresa y fechas en las que

se pagan un activo (Kotler & Armstrong, 2013, p. 52).

Plaza son los medios que la empresa utiliza para brindar disponibilidad a sus productos.
Asi mismo los canales de distribucion son aquellas organizaciones que son parte del proceso
de la distribucion del producto para que pueda llegar a manos del cliente. Por esta razon es
necesario conocer hacia quien va dirigido el producto y es de vital importancia realizar una
segmentacion de mercado para establecer un mercado meta (Kotler & Armstrong, 2013, p.
53).



Promocion abarca las actividades realizadas para dar a conocer las cualidades y atributos
del producto con el propdsito de que los clientes lo compren. También se refiere a realizar
promociones, incentivos de corto plazo que ayuden a incrementar las ventas. Esto va de la
mano con el uso de publicidad de un bien o servicio donde se desembolsa cierta cantidad de

dinero dependiendo del patrocinador (Kotler y Armstrong, 2013, p. 576).

Por otro lado, un administrador debe saber enfocar una mezcla de marketing en tal grado
que logre satisfacer plenamente las necesidades del cliente y que al mismo tiempo se
encaminen hacia el cumplimiento eficaz de los objetivos organizacionales (Stanton, Etzel y
Walker, 2012, p. 97).

En cuanto al precio se dice que es una labor complicada y subjetiva, que a menudo
involucra tomar decisiones a juicio propio o tanteo (Stanton, Etzel y Walker, 2012, p.69).
Cabe resaltar que esta labor disminuye su nivel de dificultad mientras mayor sea la

experiencia del administrador en el rubro de negocio en el que se encuentre.

La variable Plaza en entornos de mercados extranjeros obliga a las compafiias a modificar
sus métodos y distribucion. Por otro lado, se genera una oportunidad de probar nuevas

estrategias en este factor. (Stanton, Etzel y Walker, 2012, p.70).

La promocion en el ambito internacional recurre a numerosos intentos de publicidad. La
eleccion del mejor medio de difusion, acceso a clientes, eleccidn del representante o agencia
encargada de la publicidad, disefio del mensaje que se quiere transmitir, etc. Estos son
algunos ejemplos de las decisiones que se toman en cuenta de manera muy continua en un

mercado internacional (Stanton, Etzel y Walker, 2012, p.102).

Maubert y Garnica (2009) postulan que el marketing mix presencié incremento en su
capacidad gue no solo sirve para diferenciarse de otras empresas sino también general valor
y logra aventajarse sobre los demas. Como toda estrategia, ha ido cambiando conforme

transcurre el tiempo, en este caso presento seis partes en los cambios productivos.

La primera etapa fue de la produccién. Esta surge en épocas de escases aproximadamente
entre los siglos X1X y XX, cuando los productos superaban a la oferta, lo cual generaba una

influencia a escala global.

El siguiente fue La era del producto. A causa de la revolucion industrial aproximadamente

a mediados del siglo XX, los paises desarrollados en cuanto a industria deciden enfocarse en



desarrollar sus productos para mejorarlos, junto con actividades de promocién y ventas
asiendo asi que los consumidores terminen prefiriéndolos sobre los deméas competidores no
industrializados o que optaron por no desarrollar sus productos. Fue aqui que se
implementaron métodos de comercializacion a los cuales los clientes no podian rechazar,

pero también existieron aquellos que no atendian necesidades especificas de los clientes.

La era del marketing, su llegada se remonta a 1960, junto con un intercambio comercial
mundial enfocandose en la satisfaccion del cliente haciéndolos destacar entre los

competidores y que posteriormente da paso al marketing social.

La era del marketing social se enfoca en mantener protegido al cliente, resolucion de

conflictos, etc. Esta se origina en la misma década de 1960

La era del marketing moderno. Aqui surgen grandes empresas, también las empresas
“satélite” que son las que andan pendiente de las corporaciones con el fin de abastecerlas y
lucrar al mismo tiempo; por ultimo, encontramos a las empresas autonomas, quienes se

dividen lo que las empresas anteriormente mencionadas dejan de atender (pp. 7-9).

Como conclusién, de acuerdo a lo expuesto y postulado por los autores, el marketing
surge en el siglo XX debido a que surge mayor competitividad en las empresas lo que origina
las 6 etapas del Marketing que como finalidad se encuentra el consumidor y la satisfaccion
plena de su necesidad o lo que es el Marketing moderno donde surgen granes compaiiias
multinacionales, acompafiado del nacimiento de internet lo cual abre las puertas a un sinfin

de posibilidades de ejercer estrategias de marketing.

Una buena gestion empresarial de la cadena productiva de la quinua permitira aprovechar
las oportunidades que el mercado internacional tiene para este producto, asi como también

aumentar la sostenibilidad y competitividad de los medios de produccion agricola.

A continuacién, se detalla conceptos de marketing mix. El Marketing mix se define como
una fusion o mezcla de estrategias en cuanto a producto, precio, plaza y promocion, teniendo

como objetivo un beneficio mutuo entre empresa y cliente. (Lamb et al, 2008, p. 51)

Entonces el marketing mix utiliza herramientas que permitan generar

satisfaccion en el consumidor, para asi poder atender sus necesidades

Para Limas (2012, p.116) el marketing mix funciona como un conjunto de tacticas que se

vuelven planes concretos con el fin de cumplirlas metas de las empresas, asi mismo



desarrollar productos con valor agregado, precios apropiados, canales de distribucién
eficaces y promocion eficiente. Los componentes del marketing son producto, precio, plaza

y promocion.

El producto es la parte fisica, observable, tangible, con cualidades y caracteristicas

especificas. Por otro lado, es el servicio que satisfacen a los clientes.

El precio se define como el monto de dinero que el cliente puede desembolsar para

satisfacer sus necesidades.

Plaza es el medio por el cual un producto terminara en las manos del usuario final, para

el fin que él requiera.

Promocion son todos aquellos medios que se utilicen para dar a conocer informacion

como atributos, ventajas, etc. del producto al cliente y al mismo tiempo inducirlo a su compra

El Marketing Mix es definido como un conjunto de tacticas que las empresas utilizan para
generar un resultado deseado por parte del mercado meta. Se realiza todo aquello que
despierte el deseo del consumidor por comprar el producto. El producto viene a ser todo lo
que pueda ser ofertado en el mercado y adquirido por el cliente final y que podria satisfacer

sus necesidades. (Kotler y Armstrong, 2008, p. 199).

El producto simboliza una mezcla de tangibles e intangibles”. (Jany, 2009, p.
296).

El precio es el valor en términos monetarios que un producto tiene asignado, por medio
de esto es que se pueden hacer transacciones a nivel mundial. En lo cual representa un gasto,
sin embargo, para la empresa representa una ganancia por la venta del producto o servicio.
Entonces en términos de decision de compra, precio es la cantidad que se adquiere por un
bien o servicio adquirido por el cliente o también el valor monetario que los clientes dan a

cambio de obtener un beneficio que brinda el producto. (Kotler y Armstrong, 2008, p. 263).

Los clientes a menudo buscan el mejor precio a pagar por un bien o servicio, incluso
comparan con los de otras empresas. ES por eso que el precio es fijado de acuerdo a los

costos de produccion, pero también tomando en consideracion los precios de la competencia.

Un canal de distribucion abarca toda aquella persona o empresa que se encuentra de

intermediario entre la empresa y el cliente final. En este proceso siempre estard presenta



tanto la empresa como el cliente final en forma presente, asi también a cualquier minorista o

mayorista. (Stanton et al, 2007, p. 404).

Las empresas son las que deciden el canal de distribucion que van a usar, es decir el como
harén llegar el producto al consumidor. Este puede ser de dos maneras, directo o indirecto.
El primero se refiere al consumo o adquisicion de manera directa sin necesidad de
intermediarios, por otro lado, el segundo si requiere de intermediarios para hacer llegar el
producto manos del cliente. Para esto las empresas utilizan terceros para realizar el proceso
de entrega, a todo esto, se le llama canal de distribucion. Los mayoristas se encargan de
vender el producto en grandes cantidades, mientras que los mayoristas se encargan de

revender el producto al cliente.

El concepto de promocion se refiere a todo aquello que permite el cumplimiento de los
objetivos de la empresa. Para ello se van a utilizar herramientas fundamentales las cuales

son: informar, persuadir y comunicar. (Stanton et al, 2007, p. 505).

Promocidn abarca tareas cuya finalidad es informar y despertar el deseo del consumidor
por la adquisicion de algun bien o servicio que la empresa oferte. Una buena promocion
permitird que el cliente se mantenga informado acerca del producto y la empresa se beneficie

por ello.

La publicidad es necesaria para lograr una comunicacion hablado o escrito entre
productor y consumidor debido a que le transmite las cualidades y beneficios de lo que

fabrica con la finalidad de persuadirlo para que realice la compra

Gran parte de las empresas consideran estos medios de mucha importancia ya que ayudara
a incrementa sus ventas, es por ello que se ven incluidas en los presupuestos para invertirlas
en diferentes medios como radio, television, internet u algin otro medio siempre con la

intencion que inducir al cliente a la compra.

En la siguiente informacidon que presentamos es exportacion, donde se detallara sus
conceptos: Paredes (2011) sefiala, el analisis potencial exportador es muy importante de una
empresa para poder incursionar en el mercado internacional. Con este analisis se puede

identificar los procesos y capacidades que tiene una empresa. (pag. 8).



Se entiende que el andlisis del potencial exportador es de vital importancia para reconocer
las fortalezas y debilidades de una organizacién, y teniendo esto realizar las etapas de los

procesos del comercio exterior.

Siicex (2011) infiere Los factores que una empresa debe tener en cuenta antes de realizar
una evaluacién de potencial exportador son: Gestion empresarial, Gestion Financiera y

Logistica Internacional. (parr.1)

Entendiéndose que para una evolucion del potencial exportador se toma en cuenta los
aspectos de gestion empresarial, gestion econdmica y financiera y de mercados y logistica

Internacional.

La exportacion presenta algunas dimensiones, las cuales son: Real Academia
Espaiola, (RAE, s.f) sefiala: “La innovacion es la accion, creacion o modificacion de un
producto y su insercion al mercado. Por lo tanto, la innovacion es la creacion de un producto

0 servicio y como este se introduce en el mercado”. (p.54)

Garcia (2012) infiere La innovacion es considerada como un proceso de transformacion
de ideas y de esta manera llevar a cabo la implementacién de un producto o servicio. Que lo
fundamental en la innovacion es encontrar oportunidades ofreciendo soluciones a las

necesidades del mercado. (p.33).

Consecuentemente la innovacion de un producto o servicio se centra principalmente en

la trasformacidn de ideas y al encontrar oportunidades para satisfacer al mercado.

Griful y Canela (2002) sefialan: La calidad de un producto son los atributos deseables,
para el uso del mismo en una aplicacion prevista. La calidad es algo cualitativo y subjetivo

ya que cada persona tiene una manera distinta de ver las cosas. (p.8).

Se entiende por calidad a que cada producto cuenta con atributos que estos son aceptados
por el mercado, donde cada persona decide que es lo que mas le conviene segun sus

preferencias.

ISO 9001 (s.f) explica que La calidad no solo es el producto si no también engloba todo
el proceso y la cadena productiva, lo cual garantiza la conformidad de un producto. Donde

la empresa tiene el deber de demostrar la calidad de su producto al cliente. (p.27).
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Por lo tanto, la calidad viene hacer el proceso de elaboracion y la cadena de produccion
de un producto, y que la responsabilidad neta estd en lo que la empresa desea para sus

clientes.

Dominguez (2014) define como; La gestién empresarial es la ciencia que estudia la
organizacion de la empresa y la gestion de sus recursos, procesos y resultados de sus
actividades. Su objetivo es mejorar la productividad y la competitividad de su empresa.

(p.44).

Consecuentemente la gestion empresarial es el &rea que se encarga de organizar, dirigir y

controlar cada tarea de la empresa.

Ucha (2011) sefiala La gestion empresarial es una actividad empresarial que busca como
finalidad que la empresa sea viable econémicamente, mejorando su
productividad y competitividad a traves de su personal. (p.1)

Por lo tanto, la gestion empresarial busca siempre estar econdémicamente estable

ocupandose principalmente de su personal especializado para sus diversas areas.

Pérez y Gardey (2008), Sefialan La planificacion es un método que las empresas emplean

para cumplir sus objetivos, que sera realizado y supervisado a través de un planeamiento.
(p-3)

Se entiende que la planificacion es un plan que las empresas realizan para poder realizar

sus propositos.

Chiavenato (2007) define La organizacion es un ente necesario para que la empresa tenga

un funcionamiento adecuado, tanto en lo material como en lo social. (p.44)

Consecuentemente la organizacién es la organizacion y direccion de la empresa de los

organos encargados.
La exportacion que a continuacion describiremos.

Gonzélez (2009, p. 25) indica que la exportacidn hace referencia a la venta de bienes fuera
del territorio aduanero. De la misma manera que una importacion, es una operacion que no
incluye ningdn tipo de gestion extranjera ya que lo exportado son mercaderias y no funciones

de caracter administrativo.
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Hernandez (2000, pp. 27-29), determina a la exportacion como la venta de productos o
servicios nacionales a mercados extranjeros. Este proceso es bastante tedioso, sin embargo,
mientras que las empresas tengan presente en sus objetivos la motivacion, mentalidad y
calificaciones requeridas para encaminar la actividad hacia el mercado exterior. Los altos
directivos deben darles conocimiento especializado a los trabajadores para obtener una

capacidad de respuesta eficiente ante las exigentes demandas internacionales.

Lo que se debe hacer es identificar los productos aptos para su exportacion, evaluar la
capacidad de produccion, asi como la posibilidad de incrementar esta misma y el nivel de
aceptacion que tendra el producto en el ambito internacional. Por otra parte, el factor
financiero también es de suma importancia, debe buscarse constantemente nuevas formas de
obtener financiamiento. Asi mismo es necesario tener conocimiento de la capacidad
permitida para la exportacion y los fletes en los que se van a incurrir para que se pueda

cumplir con los estandares de calidad internacionales.

Exportacion presenta dimensiones, siendo la primera el Volumen, que segin Radebaugh,
Daniels y Sullivan (2013) lo define como aquellas cantidades medidas por magnitudes fisicas
y que usualmente son expresados de acuerdo a la cantidad producida en nimeros o por

unidades medidas (longitud, peso o volumen).

La segunda dimensidn se refiere al valor. Segin Radebaugh, Daniels y Sullivan (2013)
quienes lo definen como el dinero que se paga o esta por pagarse y que establecido por la
oferta y demanda del mercado internacional que a su vez puede ser expresado en distintas

monedas.

Como tercera dimension se encuentra al Precio. Segun Radebaugh, Daniels y Sullivan
(2013) define “Precio de exportacion es la cantidad de dinero pagada por unidad de producto

(bien o servicio)” (p.109).

Cabrera, A. (2014) en su articulo cientifico nos muestra que la logistica internacional es

de suma importancia ya que ayuda a las exportaciones a poder ser mejores.

La presente investigacion tiene utilidad metodologia porque esta elaborada con el fin de
ayudar a la cooperativa contar con un cliente en el mercado de Alemania. Para eso nos
formulamos la siguiente pregunta: ¢Cual es el marketing mix adecuado de la cooperativa

grano andino para exportar quinua orgénica al mercado de Alemania, 2019?
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En el siguiente proyecto se considera tres justificaciones que a continuacion detalla.

Por conveniencia puesto que una buena gestion de estrategias relacionadas al marketing
mix influye positivamente en la rentabilidad de una empresa. Esta investigacion esta
enfocada a los comerciantes de quinua. En estos dias son muchas las empresas en Peru que
no saben aplicar estrategias de marketing, es por este motivo que estos resultados serviran

de guia para que puedan realizar una buena gestion de marketing y obtener beneficios.

Relevancia social, debido a que beneficiara a los empresarios y les permitira generar
estrategias de marketing para cumplir con sus objetivos y al mismo tiempo satisfacer las
necesidades del cliente. Por otro lado, también servira como fuente informativa para

estudiantes, profesionales de marketing o cualquier otro interesado en este tema.

Implicancia préactica, ya que este estudio va a ayudar a identificar las estrategias de
marketing mix mas frecuentes y usadas por los comerciantes de quinua para posteriormente
brindar informacidn al sector sobre que estrategias son las mas efectivas y asi obtener una

ventaja competitiva o valor agregado para finalmente volverse mas rentables.

Para hacer esta investigacion se determind un objetivo general la cual es analizar el
marketing mix de la cooperativa grano andino para la exportacién de quinua organica para
el mercado de Alemania, Sanchez Carrion 2019, ademas de cuatro objetivos especificos que
son: analizar la estrategia de producto en la exportacion de quinua organica al mercado de
Alemania, 2019. Analizar la estrategia de precio en la exportacion de quinua organica en el
mercado de Alemania, 2019. Analizar la estrategia de plaza en la exportacion de quinua
orgénica en el mercado de Alemania, 2019. Alcalizar la estrategia de promocién en la
exportacion de quinua organica en el mercado de Alemania, 2019 y analizar una propuesta

de mejora para la cooperativa Grano Andino.

Respecto a la hipotesis nuestra investigacion no presenta por lo que nuestro alcance de

estudio es descriptivo y solo se formula hipotesis cuando se pronostica un hecho o dato.
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Il.  Método
2.1 Tipo y disefio de investigacion
2.1.1 Tipo

Cuantitativa

La investigacion es de tipo cuantitativa, ya que tratamos de explicar el fenémeno en
medicién numeérica. Los resultados se analizaran después de haber entrevistado y hacer un

analisis estadistico correspondiente para dilucidar teorias, Sampieri (2010, pag.4)

2.1.2 Disefio

No experimental

Segun Herndndez, Fernandez, Baptist, Mendez y Mendoza (2014) una investigacién es de
tipo no experimental cuando la variable que es objeto de estudio es analizada en un momento

determinado.
Transversal

Segun Hernandez, Fernandez (2014) aducen que una investigacion es transversal cuando la

variable se tomara una sola vez en el tiempo.

Descriptiva

La investigacion se limitara a escribir una realidad respecto a la cooperativa Grano Andino

y al mercado de la exportacion.

M Ox
M: Cooperativa Grano Andino

Ox: Marketing Mix para exportar
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2.2 Operacionalizacion de variables

Matriz de Operacionalizacién de variable: Marketing mix

' i Definicion : : _ Escala de
Variables Definicion Conceptual : Dimensiones Indicadores .
Operacional medicion
El Marketing mix es un e Calidad exigida por el
conjunto de tacticas que las mercado de
empresas en las cuales Alemania
utilizan para generar un .
resultado deseado por parte _ e Variedad de
del mercado meta. La El  Marketing Producto producto  requerida Nominal
integracion del marketing Mix es de para el mercado
relacional todo aquello que mayor Alemania
influye en la demanda del importancia en e Empaque exigido el
producto.  Teniendo en toda mercado Alemania.
i cuenta en cuatro las “4 Ps™: organizacion
I\I\ill?;ketrl)gga oroducto, precio, plaza y que quiera e Precio competitivo.
exportar promocion estas variables tener un valor e Escala de descuentos
deben ser adecuadamente agregado en por
adaptadas para el caso de la zgfvicti):)esnesqug volumen
exportacion. (Kotler, P.y ofertan y se | e Dealer
Armstrong, G 2013). Precio

presentan en
las “4 Ps”.
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Plaza

Canales
Ubicacion
Transporte

Promociones
[ ]

Marketing directo
Publicidad

Fuente: Elaboracion propia (dimensiones e indicadores segun (Kotler, P. y Armstrong, G 2013).
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2.3 Poblacion, muestra y muestreo
2.3.1 Poblacion

La poblacion que abarca la investigacion estuvo conformada por la Cooperativa Grano
Andino.

2.3.2 Muestra

La muestra sera la cooperativa Grano andino de Huamachuco.
Unidad de analisis: cooperativa Grano andino

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos, validez y confiabilidad

Entrevista personal

Para la recaudacion de datos se utilizé una entrevista personal que fue dirigido al gerente
general de la Cooperativa Grano Andino, asi mismo para conocer las oportunidades del
mercado de Alemania donde utilizaremos una ficha de analisis documental y como

instrumento una guia de analisis documental.
Anélisis documental

2.4.1 Instrumento

Guia de entrevista
Como instrumento se utilizara la guia de entrevista que consta de 18 pregunta

2.4.2 Ficha de analisis documental

Presentada a traves de tablas y figuras y asi poder analizar a la cooperativa Grano
Andino

2.5  Procedimiento

Para la presente investigacion se recolectara informacion a través de una
entrevista al gerente general de la cooperativa grano andino, con un tiempo de 30
minutos que consiste en 18 preguntas para poder identificar las ventajas y desventajas
que tiene en su empresa para realizar una exportacion utilizando el marketing mix.
Asi mismo se recolectara informacion en la guia de analisis documental y se

procederd y presentara a través de tablas y figuras.
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2.6 Método de andlisis de datos

2.6.1 Estadistico descriptivo
La informacion recogida tanto de la entrevista de profundidad y anélisis documental
se analizaran para evaluar la viabilidad de exportar quinua organica al mercado de

Alemania presentadas en tablas.

2.7  Aspectos éticos

En este estudio se considera como aspectos éticos la confiabilidad de la
informacion la recaudacion de datos; asi mismo la veracidad que garantice que los
datos recogidos fueron realizados a través de una entrevista, donde se respetaran los
procedimientos metodoldgicos donde garanticen la veracidad de los datos y asi no

puedan existir plagios en la investigacion.
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I1l. Resultados

Obj 01: Analizar la estrategia de producto en la exportacion de quinua organica

al mercado de Alemania, 2019.

Figura 3.1 Volumen de quinua en el Peru
50.000
48.000
46.000
44.000
42.000
40.000
38.000
2015 2016 2017
¥ cantidad Exportada en toneladas
Figura 3.1: Datos obtenidos de esdata.datos.pe

La figura 3.1 muestra la cantidad de exportaciones que Perl realiz6 en estos
afios, comenzando con el afio 2015 que obtuvo 41,453 tn. y en el afio 2017 con una
cantidad de 48,000 toneladas, siendo asi el més alto en exportacion, gracias a lo

situacion, Peru sigue creciendo como exportador de dicho alimento.
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Figura 3.2: Variedades de quinua y sus exportaciones en toneladas
02017 =2018
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Figura 3.2: Datos obtenidos de aduanas _ adex data trade

En la figura 3.2 : nos muestra cdmo ha evolucionado las diferentes variedades de quinua
en el Perd, obteniendo que la quinua méas exportada es la Organica, en estos dos ultimos afo, a
continuacion se especificara como fue el crecimientos de las variedades de la quinua, teniendo
que la Quinua Organica en el 2017 exportd 2,109 toneladas y para el 2018 se export6 1,824
toneladas a nivel nacional, en segundo puesto tenemos a la quinua Blanca con el 1,840 en el
2017 y 1,392 en el 2018, en el tercer puesto tenemos la quinua rojaen el 2017 obtuvo 1,107 y
en el afio 2018 484 toneladas exportadas por ultimo tenemos a la quinua negra que en el 2017

se exportd 179 y para el 2018 exportd 67 toneladas a nivel nacional.
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Figura 3.3 Cultivos de quinua de la cooperativa Grano Andino
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Figura 3.3Datos obtenidos de la entrevista con el gerente general de la

Cooperativa Grano Andino

Figura 3.3: Se muestra las cosechas que se obtuvieron en Sartimbamba, donde en el 2016
tenemos 200 toneladas cosechadas y en el 2017 se obtuvo 190 toneladas esto se debe por
el cultivo, cuidado y el més principal que es la cima, se puede observar que en el afio 2018
la cosecha disminuyo por dos motivos, los cuales son que los agricultores no sembraron
mucho y por el clima por lo que no se presenté muchas lluvias, en lo cual no fue una buena

temporada.
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Figura 3.4 Exportaciones de quinua del mercado Peruano y Bolivariano
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Figura 3.4 Datos obtenidos de Diario Gestion

En la figura 3.4 Se muestra las exportaciones de los dos mejores paises, en donde muestra
que, por quinto afio, Per( sigue superando a Bolivia, presentando que en el 2015 Perl
export641.453 y para Bolivia 25.102 toneladas, para el 2017 Per0 sigue superando con 44.353
y Bolivia 29.416 toneladas y para el 2017 Peru realizo 48.000 toneladas y Bolivia 32.282. Asi

es como Peru se mantiene como el mayor exportador de Quinua a diferentes paises.
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Tabla 3.5: Entrevista al Gerente General de Cooperativa Grano Andino

Pregunta

Respuesta

Conclusion

¢Clmo se encuentra
hoy en dia su
producto?

“En buen estado,
actualmente la demanda de
los granos andinos se ha
visto incremento en todos
los paises en sus altos
niveles de produccion”.

La quinua tiene una gran
aceptacion en el mercado

¢Considera que su
producto podria ser
exportado?

“Si, dentro de la
cooperativa hasta el afio
2015 que recién empezd
con la produccion del fruto
solo se destinaba (10
toneladas), recién el afio
pasado se destind0 gran
parte de la produccién a la
exportacion (3 lotes).

Cooperativa Grano Andino
cuenta  con Optimas
condiciones  para  su
producto de quinua.

¢{Su empresa cuenta
con los recursos
financieros para
apoyar activamente la
comercializacién de
sus productos en los
mercados
extranjeros?

No, por ahora nos
encontramos con  pocos
recursos

No cuenta con muchos
recursos financieros la
cooperativa.

¢El producto de su
empresa se adapta a
todos los mercados?

“Si, Cooperativa tiene un
excelente cuidado con sus
fundos a comparacion de la

competencia”

¢Cual es la calidad de
materia prima que
utilizara?

“La cooperativa cuida los
pequerios detalles y es por
€s0 su grano es de primera
calidad”.

¢Su empresa innova

Si, Quinua procesada en

Quinua procesada en bolsa

en cuenta al disefio de bolsa de 25 kg. de 25 kg.
su producto?
¢El empaque de su No,

producto es
ecologico?

Nota: Datos obtenidos de la entrevista al Gerente General de la Cooperativa Grano

Andino
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Obj. 02 analizar la estrategia de precio en la exportacion de organica en el mercado
de Alemania, 2019.

Figura 3.5 Precios de exportaciones realizadas por el Mercado Peruano

]
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S/-
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Figura 3.5 Datos obtenidos del Diario Gestion

3.5. Se muestra los diversos precios que son pagados en las exportaciones que realiza el
mercado peruano, presentandonos que en el 2016 Pert vendi6 la quinua a un precio de S/.3.4,
en el 2017 ah S/. 3.4 y en 2018 Per( puedo obtener mas ingresos por que su precio crecio a

un S/. 5.10, siendo asi uno de los mejores afios, con un buen precio.
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Figura 3.6 Evolucion de precios en las variedades de Quinua en el Per(
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Figura 3.6 Datos obtenidos del Diario Gestion

Figura 3.6 nos muestra como ha ido evolucionando los precios de las diferentes

variedades de quinua, teniendo como la méas costoso ah la quinua organica y que hoy en

dia es las mas comercializada y por teniendo al mas econdmico a la quinua negra que es la

gue menos se comercializa.
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Figura 3.7. Precios y exportaciones de la Cooperativa Grano andino
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Figura 3.7 Datos obtenidos de la entrevista al Gerente General de la
cooperativa Grano Andino.

En la figura 3.7 se muestra las toneladas exportadas y los precios al cual se dio las
exportaciones teniendo asi que en el afio 2016 se exporto 50 toneladas a un precio de S/. 5.00
en el 2017 se exporto 55 toneladas a su precio S/. 5. 00 siendo el mejor afio es exportaciones

y en el afio 2018 se exporto 40 toneladas a un precio de S/.7.00.
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Tabla 3.6: Entrevista al Gerente General de Cooperativa Grano Andino

Pregunta Respuesta Conclusién
¢Cuéles son los “Son tomados en Son tomados los costos de
criterios para la cuenta los costos de operacion, para fijar un
fijacion de precios? operacién, costos de precio de la quinua por 1
fijos y costos kg.
variable”
¢Su precio esta a la Si, se encuentra El precio se encuentra sobre
altura de la mayor a la la competencia, es decir
competencia? competencia, eso paga mas a cada productor.

indica que paga un
poco mas a cada
productor por la

quinua
¢Cual es el volumen Un aproximado de El volumen es de 100
de ventas que 100 toneladas toneladas métricas al afio.
presenta su empresa? métricas al afio.
¢Tiene conocimiento No, la cooperativa Cuenta con un operador
en que consiste un cuenta  con un logistico, y no con un
Dealer? operador logistico. dealer.

Nota: datos obtenidos de la entrevista al gerente general de la Cooperativa
Grano Andino

Obj 03: analizar la estrategia de plaza en la exportacion de quinua organica en el

mercado de Alemania, 2019.

Tabla 3.1 Barreras de arancelarias como factor de exportacion.

Partida Descripcion Partida Descripcion
Arancelaria Arancelaria en Peru Arancelaria arancelaria en
en Peru en Alemania
Alemania
1008 509 000 Las demas Quinua 0% Cereales (excepto
(chenopodiumquinoa) trigo y morcajo o
tranquillon,
centeno, cebada,
avenay maiz.

Nota: Datos extraidos de SIICEX. Servicios al exportador.
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Tabla 3.7: Entrevista al Gerente General de Cooperativa Grano Andino

Pregunta

Respuesta

Conclusion

¢El canal de distribucion
que utiliza es el adecuado
para su producto?

Si, la cooperativa cuenta

con el canal distribucion
mayorista, porgue se vende

por toneladas métricas.

Cooperativa su distribucion
es por mayor, quiere decir

es a granel y por toneladas.

¢Su  producto estd bien
ubicado o accesible a su
venta?

Si

¢Su empresa tiene
conocimiento adecuado
sobre él envio de sus
productos al extranjero, asi
como el transporte que

utilizara y el costo del flete?

“Si, el medio de transporte
que utiliza la cooperativa es

el unico el maritimo”.

Para envios es mediante el

transporte maritimo.

Nota: Datos obtenidos de la entrevista al gerente general de la cooperativa
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Estrategias de plaza de la Cooperativa Grano Andino.

Super Mercados

Peruanos S.A
Tiendas
Nexus traiding
group lic.
. Centro de i
Producto/ Exportador Importador Distribuidor Supermercados| | Consumidor
. compra Final
cooperativa
Grano Mercado Local
Aneire
Industrial
Plaza Vea
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Obj 04: Analizar la estrategia de promocidn en la exportacion de quinua organice en el mercado
de Alemania, 2019

Nuestros Productos / Products

NOSOTROS

GRANO A

CONTACTO
Jr. Miraflores N° 784
Distrito Huomachuco

Provincia Sénchez Carrién

Regién La Libertad

; o . 2 s g 3 : [ ~
Ing. LUIS FAUSTING LEZAMA CASTILLO (AR 3 - S0 kit s s e = :
Gerente General ’ A - 4 Tecabide | {
Teléfono: (#)990903745 iy ) 2 B 0 ik
: luchito_lc@hofmai A% - _
e e e o ¢ UBICACION ESTACIONALIDAD /
, FRANCISCO ROJAS RUIZ J R 2 e g : Regioh Laliberd foe | e oo
Ay % 4 7 s o 8 - 1

Presidente cooperativa
Teléfono: (#) 978083601
Correo: coopgroncandino@gmoil.com

La cooperativa grano andino para poder realizar su marketing realiza y disefia un Brochure
donde explica detalladamente a que se dedican, quienes son y a donde quieren llegar, gracias a
este disefio la cooperativa puede trasmitir y compartir con nuevas personas y pueda tener

mayores compradores y puedan llegar a exportar a otros paises
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Promocién de la Cooperativa Grano Andino

n Coop Grano Andino Sartimbamba Q ﬂ Carmen  Inicio  Crear

'C‘o_o.p Grano Andino o
* Sartimbamba

Biografia Informacién Amigos 43 amigos en comin Fotos Mas v

«#' Crear publicacion | (& Foto/video

‘ Escribe algo a Coop Grano Andino

B Fotowideo & Etiquetar am... %) Sentimientol...

La cooperativa Grano Andino cuenta con una pagina de Facebook donde es publico

promocionando sus productos. Ya sea envasado como en granel.

Atreves de esta pagina informa a todos sus clientes la calidad de su producto como

también los concursos que es participe la cooperativa Grano Andino.
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Tabla 3.7: Entrevista al

Gerente General de Cooperativa Grano Andino

Pregunta Respuesta Conclusién
¢Por qué medios Actualmente cooperativa La cooperativa
promociona su el medio mas utilizado son promociona la quinua

producto de quinua
organica?

las redes sociales vy
paginas web, mediante
ellas  promociona su
producto.

mediante las redes
sociales y paginas
web.

¢Conoce cual es el
mensaje que brinda
su producto?

¢De qué manera hace
llegar las cualidades
de su producto?

Hace llegar mediante un
brochure, se refiere a un
triptico que es propio de la
cooperativa. Ahi indica
todas sus cualidades de la
quinua.

Cooperativa tiene su
propio brochure que
indica sus cualidades
de la quinua.

¢Integra NUevos
mecanismos digitales
de promocion que
atiendan la evolucion
del consumidor?

Cooperativa cuenta con el
mecanismo manual, toda
su transaccion financiera
se realiza  mediante
cuentas bancarias, lo que
la cooperativa hace es
emitir una nota de créditos
y lo envia al cliente. El
cliente recibe la nota de
créditos y con eso puede
facturar. Eso se realiza
por cada embarque.

Cooperativa factura
mediante el
mecanismo manual.

Nota: Datos obtenidos de la entrevista al gerente general de la Cooperativa Grano Andino

33



Tabla 3.8: Caracteristicas del mercado de Alemania

Alemania

Indicador

Descripcion

Demanda

Actualmente, existe poca informacion sobre la quinua y su
impacto en el mercado aleman. Aun es considerado un producto
nicho, pero su importancia y presencia en el mercado podria
ampliarse en los proximos afios, especialmente tras la
declaracion del 2013 como afio de la quinua.

Riesgo Pais

Las entidades bancarias alemanas establecen reglamentos para
controlar que midan el riesgo que toma el pais.

El déficit fiscal llega hasta un 3.07% del PBI en el 2018 que
alcanza a 35.758,000 de euros. Para el 2019 el déficit fiscal
llegara a disminuir al 2.2% del PBI.

Barrera
Arancelarias

Alemania se rige bajo el reglamento de la Unidn Europea, que
tiene un comercio sin impuestos. A partir del afio 2013 el Per( y
la Unidn Europea tuvieron un acuerdo de estrategia comercial
cuya finalidad es incrementar su exportacién, teniendo una
mayor participacion de sus productos en el mercado, a su vez
desarrollara una oferta competitiva que ha logrado promover el
comercio y también la inversion extranjera y nacional.

El acuerdo ha logrado mejorar las preferencias de todo nuestro
producto agricola en un 99.3% y el 100% de todos los productos
industriales los productos con mayor demanda en el extranjero
son los esparragos, café, las alcachofas.

En el 2018 se registrd que del total de poblacion 83.019.214 solo

Poblacion el 50.94% son muijeres y el 49.06% son hombres.
Para el segundo trimestre de 2019 se redujo a -0,1%
PBI respecto al primer trimestre, con una variacion de 0.4%.

Realizandose como la tercera economia como el mejor PBI.

Nota: Datos obtenidos del Diario Gestién
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Tabla 3.9 Tendencia del Mercado

Disefio del producto

El cliente observa el producto para
obtener una decision de compra.

Gustos y preferencias

La poblacién obtan por verificar la
gran aprobacién sobre la salud y las
buenas normas de higiene.

Lugares de venta

Empresas mas grandes,
supermercados

Factores de decision de compras

El consumidor obtan por productos
que sean practicos y saludables,
comenzando por diferentes
productos organicos, como una
forma segura de adquirir un
producto saludable.

Nota: En la tabla se expresa el perfil del consumidor aleman, sus consumos segun los

resultados se mantendran en aumento y el precio irdn abriendo de acuerdo a las

estacionalidades y el volumen de produccion.
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IVV. Discusién

Luego de procesar los resultados de la investigacion se halla que en lo que refiere a
estrategia de producto para el ingreso del mercado aleman, la cooperativa Grano Andino
debe apuntar su ingreso a dicho mercado con la quinua Orgénica que es precisamente la que
tiene mayor demanda en el pais germanico y que coinciden con la variedad producida por la

cooperativa Grano Andino.

En la figura 3.1 a 3.3. muestran los cultivos de quinua organica de la cooperativa grano
andino y como ha ido evolucionando las exportaciones en toneladas, en el cual su mayor
crecimiento se presentd en el afio 2016 con 200 toneladas exportadas y en los demas afios
comenzd a disminuir por algunas limitaciones las cuales son el clima y falta de
conocimientos de tecnologia, por lo que se concluye que la cooperativa debe estar
constantemente actualizado en la tecnologias, las cuales son mejorar sus maquinas y
aprovechar su clima en el tiempo de lluvias para asi poder procesar un buen producto y

poder cumplir con todos los requerimientos que piden el pais de Alemania

Este resultado se corrobora con los hallazgos de la investigacion de Alvares y Gonzales
(2014) quienes disefiaron un plan de marketing para la exportacion de Granos Andinos a
Estados Unidos, ellos encontraron que los mercados de Norte América tienen disponibilidad
para adquirir productos organicos y en ese sentido sugieren mejorar la produccion de dichos

granos en consecuencia con los requerimientos del mercado meta.

A si mismo se encuentran en la figura 3.4 donde se muestra exportaciones de quinua del
mercado peruano y Bolivariano, teniendo un mayor crecimiento el mercado peruano, que
viene creciendo desde el afio 2013 y fue declarado afio internacional de la quinua y en el afio
2017 export6 48.000 toneladas ocupando asi en primer puesto de exportador de quinua, y en

el segundo puesto encontramos al mercado Bolivariano.

Por lo que se concluye en la presente investigacion es que la cooperativa y el Per( en
general junto con Bolivia tienen climas adecuados para la produccion de quinua y esta
elevado su potencial para penetrar en el mercado aleman. Este tiene relacion con el con el
hallado con Marrott (2015) quien analizé el potencial para exportar palta o aguacate desde
Ecuador hacia Francia y encontrd que su pais cuenta con ventaja competitiva frente a otros

paises vecinos en los diferentes meses del afio. Otra investigacion donde Ku P. (2016)
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analizo al Peri como exportador de quinua a nivel mundial y concluyo que el aumento de
exportaciones se debe a la calidad de sus procesos implementado lo que ha generado una

notoria presencia por sus consumidores.

Los resultados de las figuras 3.5 donde sefialan que precio es un cultivo reciente al
mercado europeo se propone mantener el precio internacional que es un aproximado de 7.50
soles el kilo gramo pagado por el Dalear al fin de que el producto vaya ganando prestigio y
mayor demanda en el mercado. Esta investigacion realizada con la expresado por Kotler y
Amstrong (2008) quienes expresan que el cliente percibe sobre el producto y le genera

disposicion de un desembolso especifico en funcidn y beneficio al producir al producto.

Los efectos obtenidos en la investigacion sefialan que plaza es considerado como un
producto nuevo que esté ingresando al mercado europeo por lo que cuenta con dos medios
de comunicacion donde les da a conocer sobre su producto que es la quinua en diferentes

presentaciones y tipos.

Mediante estos medios la Cooperativa Grano Andino cuenta con clientes nacionales como
supermercados e internacionales como Nexus Traiding Group el cual se encarga de repartir
en otro pais, y asi poder llegar al consumidor final. Por lo que tiene relacion con lo hallado
donde nos muestra que plaza son los medios que la empresa utiliza para brindar
disponibilidad a sus productos. Asi mismo los canales de distribucién son aquellas
organizaciones que son parte del proceso de la distribucion del producto para que pueda
llegar a manos del cliente. Por esta razdn es necesario conocer hacia quien va dirigido el
producto y es de vital importancia realizar una segmentacion de mercado para establecer un
mercado meta (Kotler & Armstrong, 2013, p. 53). Por lo tanto, se concluye que la
cooperativa grano andino tiene muy bien plasmado como llegar a su consumidor final,

gracias a la ayuda de Nexus Traiding Group quien es la encargada de distribuir el producto.

Los resultados obtenidos en la entrevista, al gerente de la cooperativa indica que la
promocion de la cooperativa grano andino, presenta una red social el cual es una pagina en
Facebook donde promociona y cuentas las novedades de sus avances en la produccion de
quinua organica, Y hace referencia con (Stanton, Etzel y Walker, 2012, p.102) que nos
menciona que promocion en el ambito internacional que recurre a numerosos intentos de
publicidad. La eleccién del mejor medio de difusién, acceso a clientes, eleccién del

representante o agencia encargada de la publicidad, disefio del mensaje que se quiere
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transmitir, etc. Estos son algunos ejemplos de las decisiones que se toman en cuenta de
manera muy continua en un mercado internacional. Lo que concluye que promocion es muy
importante para que asi los clientes puedan conocer méas sobre el producto y se puedan

expandir a otras regiones oh paises.

Esta investigacion traera beneficios para el sector de exportaciones de granos andinos
como la quinua organica que hoy en dia esta siendo el principal producto de moda, en lo cual
ayudara a otras cooperativas en la orientacién de su mercado meta y para llegar a su
consumidor final. También lograran tener un gran impacto en el desarrollo de productos
agroindustriales con un alto valor agregado que destinan al mercado internacional, también
lograran generar mas empleos, ya que hoy en dia se denomina baston a las cooperativas en
el Per( especialmente las exportaciones de quinua, café proveniente de los pequefios

productores de la sierra y selva.
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V. Conclusiones

5.1 En la investigacion se analizo el perfil del mercado aleman para la exportacion de
quinua organica, donde se concluye que el producto de la Cooperativa cumple con las
caracteristicas exigidas por el mercado aleman por tratarse de quinua organica, de buena

calidad y de tipo blanca, que es el de mayor demanda en el mercado germéanico

5.2 Se analizdé que la cooperativa Grano Andino presenta un precio favorable para
exportar la quinua organica, ya que concuerda con las exportaciones del mercado peruano,
teniendo presente que la Quinua organica tiene el precio de S/. 7.00 por kilos por lo cual en
la investigacion que se realizd del mercado de aleman si estan dispuestos a pagar por este

producto que es organico, muy nutritivo y es apto para toda la familia.

5.3 La Cooperativa Grano Andino presenta en sus canales a un logistico (dealer) en lo
cual les ayudan a poder ingresar un mercado meta, y poder distribuir a diferentes empresas
en el mercado local, nacional e internacional, en el pais de Alemania, dando asi una muy
buena ubicacion, aunque la demanda en este pais aln esta en periodo de crecimiento por
tratarse de una cereal poco conocido en el mercado teutén. Sin embargo, la difusién de las
bondades de la quinua hace pronosticar que las tendencias de este producto van ir mejorando

ya que presentan un nivel de exigencias muy altos y muy nutritivos.

5.4 Los resultados encontrados en la Cooperativa Grano Andino muestra que solo cuentan
con un medio de publicitario el cual es una pagina de Facebook donde promociona y da
conocer sobre el avance de su producto y como va evolucionando, también presenta diversas
actividades donde participan en ferias, concursos etc. Este nivel de comunicacion es
insuficiente para difundir el producto a exportar ya que otras entidades peruanas y bolivianas

compiten en dicho segmento.

5.5 Se concluye que la Cooperativa Grano Andino de Sanchez Carridn tiene un marketing
mix apropiado para la exportacion a Alemania, especialmente en los variables producto y
precio. Sin embargo, en lo que respecta a promocion ain falta mayor desarrollo porque su
nivel es todavia insuficiente. Pese a ello las perspectivas son favorables a la vez que las

deficiencias encontradas son subsanables.
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V1. Recomendaciones

Al gerente general de la Cooperativa Grano Andino se recomienda:

6.1 Trabajar en funcion al pais de destino al que préximamente seria su cliente analizando
sus requerimientos y sus necesidades, asi como también incrementar la productividad en

relacion a sus exportaciones.

6.2 Aprovechar técnicas de inteligencia comercial para evaluar el precio, valores y

volumenes de los paises exportadores de quinua organica.

6.3 Garantizar la adquisicion de un equipo de trabajo adecuado, teniendo en cuenta la
contratacion de personas con elevada experiencia en este caso el logistico, para tener un
mayor conocimiento en exportaciones y poder alcanzar altos estandares de calidad y exportar

al mercado meta, ya que la competencia nacional pueda incrementar.

6.4 Se recomienda que se contrate a un community manager para que €l sea el encargado
de manejar la comunicacién a diario y tenerlo actualizado con todas las novedades que
realizan y participan la cooperativa, para que asi los clientes puedan estar informados de

cémo va evolucionando el producto.

6.5 A futuros investigadores se recomienda realizar una investigacion explicativa con
disefio pre experimental en alguna cooperativa, donde se explique la propuesta para

incrementar promociéon y plaza de sus productos exportadores.
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VIIl. Propuesta

7.1 Titulo: “Propuesta de implementar nuevas estrategias de Comunicacion en la

Cooperativa grano andino.”

7.2  Fundamentacion: A partir de la investigacion desarrollada, se pronosticé que el
mercado aleman si es una oportunidad para la exportacion de quinua organica ya que la
Cooperativa cuenta con capacidad de produccion y capacitaciones seguidas a sus técnicos y
agricultores y asi poder tener un buen cultivo. Por otro lado, encontramos algunas
debilidades en el tema de promocion, en dar a conocer mas sobre su producto ya que solo
cuenta con una red social que es una pagina de Facebook y un broucher. Por lo cual se plantea
una propuesta el cual es difundir en el mercado aleméan la imagen de la Cooperativa y los
productos que comercializa, logrando asi una mayor aceptacion por los clientes de dicho
Pais.

7.3 Objetivos

7.3.1 Objetivos generales

Difundir en el mercado aleman la imagen de la Cooperativa y los productos que

comercializa

7.3.2 Obijetivos especificos
e Contratacién de un community manager externo para la comunicacion virtual de

la cooperativa
e Creacion de una pagina web multilingiie para el mercado de comercializadores de
alimentos orgéanicos de Alemania
e Potenciar la red social Facebook de la empresa mejorando su disefio,
profundizando la informacion a transmitir y generando interaccion con los
potenciales clientes.
7.4 Ejecutores de la proyeccion
La ejecucion de este proyecto lo realizara el area de marketing de la Cooperativa Grano
Andino
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7.5  Duracion de la propuesta

La duracion de la propuesta tendra una duracién de 3 meses para ejecutarla.

7.6 Instrumento de evaluacién

El principal instrumento para evaluar sera

Vistas y likes en Facebook y la pag web. Nuevas ventas

7.7  Plan Operativo

7.7.1 Obijetivo especifico 1:

Contratacion de un community manager externo para la comunicacion virtual de la

cooperativa
Actividades

* Desarrollo de estudios para la comunicacion virtual de Cooperativa
*  Andlisis de resultados de los estudios obtenidos
* Reformulacion de nuevas comunicaciones para la cooperativa
Responsable
Community manager
Cronograma

Tabla 01: Cronograma de actividades del objetivo especifico 1

Actividades Semana Semana Semana Semana
01 02 03 04

Desarrollo de estudios para la X

comunicacion virtual de la

cooperativa

Anélisis de resultados de los X

estudios obtenidos

Reformulaciéon de  nuevas X X

comunicaciones para la

cooperativa

Nota: Elaboracion propia

42



7.7.2 Objetivo especifico 2:

Creacion de una pagina  web multilinglie parael mercado de comercializadores de
alimentos organicos de Alemania
Actividades
*  Adecuar la informacion de la cooperativa
*  Promover la comunicacién con sus clientes y “proveedores
* Generar una buena imagen para sus clientes
Responsable
Community manager
Cronograma
Tabla 02: cronograma de actividades objetivo especifico 2
Actividades Semana Semana Semana  Semana
05 06 07 08
Adecuar la informacion de la X
Cooperativa
Promover la comunicacién con sus X X

clientes y proveedores

Generar una buena imagen para sus
clientes

Nota: Elaboracion propia

7.7.3 Objetivo especifico 3:

Potenciar la red social Facebook de la empresa mejorando su disefio, profundizando la

informacion a transmitir y generando interaccion con los potenciales clientes.
Actividades

*  Aumento de publicidad en el facebook
* Nuevas presentaciones de publicidad en el producto

*  Activaciones cada semana con el producto
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Responsable

Community manager

Cronograma

Tabla 03: cronograma de actividades objetivo especifico 03

Actividades

Semana
09

Semana Semana Semana

10

11

12

Aumento de publicidad en
facebook

X

Nuevas presentaciones en
publicidad del producto

Activaciones cada semana con
el producto

Nota: Elaboracién propia

7.8 Presupuesto

Tabla 7.1 presupuesto de la propuesta

Presupuesto para la contratacion de un community manager

Descripcion Unidad

Cantidad

Costo

Unitario

Costo Total

Recursos humanos

Community mes
manager

30

1500

1500

Materiales

libreta unidad

10

20

Lapiceros unidad

10

1.50

15

Total del presupuesto

S/.1535

Nota: Detalle del costo de la contratacion de community manager.
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ANexos

Anexo 1: Entrevista para medir la variable

La entrevista va dirigida al gerente Gerente de la Cooperativa Grano Andino.
Este material tiene como propdsito adquirir informacion de la Cooperativa Grano Andino

Buenos dias /tardes .........ooiiiiiiii e Agradezco por
dedicarme su tiempo y servicio, en esta oportunidad me dirijo a usted para realizar una
entrevista para poder obtener informacion relacionada a su empresa con el fin de investigar

y dar soluciones al problema de investigacion que esta planteado.
Preguntas:
Producto

1. ¢Como se encuentra hoy en dia su producto

3. ¢Su empresa cuenta con los recursos financieros para apoyar activamente la

comercializacion de sus productos en los mercados extranjeros?

Precio

8. ¢Cuales son los criterios para la fijacion de precios?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

¢Cuél es el volumen de ventas que presenta su empresa?

¢tiene conocimiento en que consiste un Dealer?

Plaza

¢Su empresa tiene conocimiento adecuado sobre él envié de sus productos al

extranjero, asi como el transporte que utilizara y el costo del flete?

Promocién

¢Por qué medios promociona su producto de quinua organica?

¢Integra nuevos mecanismos digitales de promocion que atiendan la evolucion del

consumidor?
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Anexo 2: Guia de Anélisis documental

N° Criterio links

1 | Inflacién https://es.global-rategcom/estadisticas-economicas/inflacion/indice-de-precios-al-
consumo/ipc/alemania.aspx

2 | Tipo de Cambio https://www.ecb.europa.eu/euro/exchange/de/html/index.es.html

3 | PBI nominal https://datosmacro.expansion.com/pib/alemania?anio=2018

4 | PBI Per capita https://datosmacro.expansion.com/pib/alemania?anio=2018

5 | Riesgo de Pais https://datosmacro.expansion.com/prima-riesgo/alemania

6 | Logistica http://www.pit‘ar(':hIogistica.com/es/noticias/transport'e—alemania-importaciones-exportaf:iones
https://www.diariodelexportador.com/2017/03/consejos-y-pautas-para-exportar-alemania.html

7 | Barreras Aran salarias | https://www.ecb.europa.eu/euro/exchange/de/html/index.es.html

8 | Poblacion https://datosmacro.expansion.com/paises/alemania
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Anexo 4: Constancia de validacién

CONSTANCIA DE VALIDACION

X! , titular
N° J’DJ) 7 ] M 3 e  profesién
M 7 0\_ s ejercieddo
actualmente como D,o/uﬁ , en la

Institucién

v CV

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacién del Instrumento (matriz de inteligencia comercial), a los efectos de su
aplicacion al personal que labora en la empresa Inversiones Marafién S.A.C.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de Items 74
Amplitud de contenido /
Redaccién de los ftems el
Claridad y precisién -
Pertinencia il
En Trujillo, a los /20 dias del mesde [ )™ del

Lo
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, @\@\Q E's‘g)\‘noz_a %hjugz_ ©, titular

del DNL N° (248 o , de  profesiéon
o PR ] 3 ejerciendo

} /
actualmente como 1 oa=Ale A@ lnv&s‘{'\qun , en la
<]

Institucién Qeaor- \}q\\jo .

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de

Validacion del Instrumento (matriz de inteligencia comercial), a los efectos de su
aplicacién al personal que labora en la empresa Inversiones Marafién S.A.C.-

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

_ siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de ftems I
Amplitud de contenido I
Redaccién de los ftems -
Claridad y precisién v’
Pertinencia e
En Trujillo, a los dias del mes de del
A
N
!firma !
NS
Usshe Jéonvao W)
~
Firma
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, J@‘f)'d)u LOZ«MO Hif&“u\z& , titular
del DNI. N° 7932960 , de  profesién

g ejerciendo
actualmente como Docente ,en la

Institucion  Univers, dad  Cesay Vajle;<
4

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (matriz de inteligencia comercial), a los efectos de su
aplicacién al personal que labora en la empresa Inversiones Maraiién S.A.C.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las

siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE

Congruencia de Items - >
Amplitud de contenido i
Redaccion de los ftems F '

Claridad y precision /
Pertinencia /
En Trujillo,alos '« dias del mes de iuv\ \0 del

20t%F

e

4 .»'{ ,"r‘\\’—\;)\ ; X
‘\l@@@.gc 2o )
3

~
Firma
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Anexo 5: Matriz de consistencia logica

] Problema de Objetivo o . _ L _ _ ) 3
Titulo L Objetivo Especifico ~ Variable Definicion Conceptual ~ Dimensiones Indicadores Items Escala
Investigacion General
Calidad exigida por
S el mercado aleman.
O - -
= Anz?jllzar la estrategia dle Variedad de
S producto OIen la Producto  producto requerido
< , Analizar el €Xportacion de quinua para el mercado de 17
g cCual es el _ organica al mercado de Alemania.
=1 Keting i marketing Alemania, 2019.
o marketing mix Empaque exigido al
< mix de la : : El Marketing Mix es un
£ de la Analizar la estrategia de < g mercado de
% o i cooperativa  precio en la exportacion 'S factor importante en toda Alemania
=3 Cooperativa _ ; i 8 L )
g S ] grano andino de qumuaorgamcaen_el S organizacion que quiera Precio
§ % grano andino mercado de Alemania, S .
o = I para la 2019. < tener un valor agregado en competitivo.
= 8 para a = =
° E -z . ..
= exportacion : . s sus bienes o servicios que £
S 2 exportar P Analizar la estrategia de < q Precio Escala de 811 =
S & de  quinua plaza en la exportacion  x ofertan, esta se enfoca en 4 descuentos por 3
> g e organica para de quinua organica en el = untos esenciales que son: volumen.
S 8 organica  al g Pald mercado de Alemania, 2 P a ' Dealer
s 3 el mercado de 2019. c El Producto, Precio, La
L & mercado de _ = »
o . .
S Alemania Alemania, Alcalizar la estrategia de = plaza y Promocion
i Sanchez promocion en la Canales
@ 2019? i0 ' icacio
S Carrién 2010, exportacion de quinua Plaza Ubicacion 12-14
Z organica en el mercado Transporte
o> de Alemania, 2019.
=
@
X - .
= . Publicidad 15-18
s Promocion

Marketing directo

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 6: Ficha técnica de la entrevista

Nombre: Entrevista para identificar el marketing mix para exportar quinua al

mercado de Alemania, Sanchez Carrion 2019

Autores: Chigne Alva, Manuela

Lezama Castillo, Carmen

Procedencia: Universidad Cesar Vallejo-Trujillo-Peru
Administracion: Grupal
Duracién: 30 minutos aproximadamente
Aplicacion: Gerente General de la cooperativa Grano Andino.
Muestra: 1
Puntuacion: Calificacién Computarizada
Significacion: Producto 03 indicadores

Precio 03 indicadores

Plaza 03 indicadores

Promocion 02 indicadores
Materiales: Una encuesta de 18 preguntas

Una laptop
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