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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo proponer estrategias de
marketing digital para incrementar las exportaciones de uva red globe hacia Estados
Unidos desde Lambayeque 2021. ElI método utilizado fue Exploratorio-
fenomenoldgico, ya que busca explorar, describir y comprender el estudio de los
expertos en relacion ala investigacion basada en la técnica de entrevista, cuyo tipo
fue aplicado. Las técnicas utilizadas fueron el andlisis documental y la entrevista, en
donde la segunda mencionada se aplicO a las empresas agroexportadoras de
Lambayeque y a especialistas en marketing digital. De acuerdo con los resultados
del estudio, se identifico la situacion actual de las empresas agroexportadoras de
Lambayeque, asimismo se analiz0 las exportaciones de uva red globe desde
Lambayeque hacia Estados Unidos, asimismo, se propuso los factores de marketing
digital para incrementar las exportaciones de uva red globe hacia Estados Unidos

desde Lambayeque.

Palabras clave: marketing digital, exportacion, marketing.



Abstract

the present research aims to propose digital marketing strategies to increase red
globe grape exports to the United States from Lambayeque 2021. the method used
was exploratory — phenomenological, since it seeks to explore, describe and
understand the study of experts in relation to research based on the interview
technique, whose type was applied. The technique used were the documentary
analysis and the interview, where the second mentioned was applied to the agro
export companies of Lambayeque and to specialists in digital marketing. According
to the results of the study, the current situation of the agro exporting companies of
Lambayeque was identified, also the exports of red globe grapes from
Lambayeque to the united states were analyzed, also the digital marketing factors
were proposed to increase grape exports red globe to the United States from
Lambayeque

Keywords: marketing strategies , export, marketing



l. INTRODUCCION

El consumo de uva ha sido continuo a nivel mundial, pues es una fruta agradable,
versatil y con muchos nutrientes que ayudan el sistema inmunolégico, cualidades que buscan
hoy en dia las personas con el objetivo de lograr una mejor calidad de vida (Minagri, 2019).

A nivel internacional en el caso de Europa si bien importa una gran suma de uva, tiene
lugares de cultivo de esta fruta. El aumento de las temperaturas ha favorecido el desarrollo
de la fruta, produciendo uvas frescas y de gran calidad, con un rendimiento que se estima 9%
superior a la del 2019. Respecto de la demanda europea, si bien esta fruta obtuvo una gran
demanda en los ultimos meses, en agosto se comenzé a observar una inestabilidad entre la
demanda y la oferta. Es asi conforme la Coordinadora de Organizaciones y Agricultores
Ganaderos (COAG) de Espafia, el efecto de la pandemia género que la economia se viera
afectado en dicho mercado. del mismo modo se vio reflejado en las importaciones, que han
pasado de acrecentar 11% a inicios del afio, a tener un descenso de 3% en junio y julio
(Freshfruit, 2020).

Con respecto a los precios, en Europa se ha estado pagando US$ 2.63 por kg de uva,
5% mas que en el 2019. Las importaciones mas valoradas son de Egipto, con un precio hasta
de US$ 2.83 por kg, mientras que las de Espafia e Italia se estiman entre US$ 2.3y US$ 2.9
por kg. Las uvas de variedad tradicional como la Red Globe, tienen un precio de US$ 2.43 por
kg, en tanto la variedad sin semilla como la Crismon, tienen un precio de hasta US$ 2.98 por
kg . Las uvas peruanas aun no se encuentran en Europa. (Freshfruit, 2020).

El principal abastecedor de uva en el mundo es Chile, con 16% de aportacion. La
campafa exportadora de este pais se estimaba que los envios lograran un monto parecido al
del 2019 (739,858 tn ). en cambio, con el paso de los dias, la campafa tuvo distintos
resultados. A fines de junio, las exportaciones chilenas de uva sumaron 8% menos en volumen
y 25% menos en valor. Los lugares de mayor ranking de la fruta chilena fueron EE. UU., con
46% de aportacion y Europa, con 16% (Freshfruit, 2020).

Los resultados que se tuvo en la campafa se debieron a distintas causas. Uno de los mas
resaltantes fue el descenso en la produccion, originado principalmente de una perdida en las
hectareas sembradas por la escasez de agua (un tema que cada vez es mas habitual en el

cultivo chileno). A esta dificultad se sumé una trasformacion en las variedades cultivadas, el
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pais esta dejando de lado uvas tradicionales, como la Red Globe y la Flame, para cambiar por
la variedad sin semilla, la cual tiene mayor recibimiento en el mercado internacional.

En cuanto a la realidad problemética a nivel internacional del marketing digital, en
Pakistan se identific6 que la estrategia de marketing digital permite incrementar el
posicionamiento de diferentes marcas, las grandes comparias como P&G, Unilever y Coca-
Cola, etc. han ganado con éxito su imagen de marca mediante la colaboracion de diferentes
acciones a través de los recursos digitales (Ahmed et al., 2016). Igualmente, en Pakistan se
planteé la problematica del impacto de las estrategias de marketing digital para posicionar la
marca en la apreciacién del comprador, esto accedio analizar las prioridades del consumidor
y abordar correctamente las estrategias de marketing a poner en practica (Azmat & Lakhani,
2015).

En el Peru las exportaciones de uva normalmente se dan tomando como referencia los
meses de agosto y marzo, sin embargo, en el ailo 2020 se mostré un adelanto de la campafa
la cual se inicié en junio. Los 3 meses que se va exportando vale decir hasta el 20 de agosto
los envios de uva peruana sumaron 3,237 toneladas, 66% mas que el periodo 2019. Los
primeros meses de la cosecha se vendio a US$ 2.1 por kg, es refleja un 7% més que al a
2019, en cambio en el mes de agosto a causa de la oferta el precié llegé a US$ 1.91 por kg,
parecido al precio que se tuvo el afio anterior . En esta etapa, los tres principales mercados
de la uva peruana fueron Colombia (33%), Estados Unidos (20%) y Panama (19%). En el
caso de Estados Unidos y Panama los aumentos fueron de 22% y 15% (Minagri, 2019).

La cosecha 2020/2021 sera peculiar para las exportaciones peruanas de uva, pues los
mercados se muestran cambiantes a raiz del COVID-19. En anteriores campafas, los
destinos principales de la uva peruana estuvieron conformados por USA y Europa, las cuales
albergan el 70% de aportacion en las exportaciones peruanas.

En cuanto a la realidad problematica del marketing digital a nivel nacional, el marketing
digital en las mypes y medianas organizaciones es una armadura que vale la pena fomentar
en este tipo de empresas, sus productos son mas atrayentes en cuanto a las decisiones de
analizar el mercado como por ejemplo los medios de comunicacion que llegan a un espectador
mas extenso a un menos costo (Ochoa, 2017).

En cuanto a los precios, el mercado estadunidense anteriormente cancelaba, en

promedio, US$ 3.4 por kg de uva, 10% mas que en el 2019. Las uvas peruanas obtuvieron un
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valor hasta US$ 3.5 por kg, en tanto las uvas de México (cuya cosecha esta terminando) tienen
un valor de US$ 3.2 por kg, lo cual es una buena sefal de la acogida de esta fruta en el
mercado norteamericano. Es importante mencionar que la uva red globe de Perl sostiene un
abanico de importes que depende totalmente de las variedades. Las uvas tradicionales, como
la Red Globe, mantuvieron un valor de US$ 3.13 por kg, por lo tanto, las variedades sin
semillas, como la Black Seedless, alcanzaron obtener un precio de US$ 4.39 por kg (Freshfruit,
2020).

Datos oficiales indican que el Peru export6 en el 2019 alrededor de 350.000 Tn de uva.
Por otro lado, las exportaciones de esta fruta excedieron los 900 millones de ddlares. La uva
red globe es la fruta fundamental en las exportaciones del Peru, por delante del arandano, la
palta o el esparrago. El informe refiere que la primera region que exporto mas uvas es lca con
165,000 toneladas, seguido Piura con 137,000 toneladas. En tercer puesto, se situd
Lambayeque con 27.800 tn y en cuarto puesto La Libertad con 18.100 toneladas. Por lo que
el departamento de Lambayeque tiene un gran potencial para la uva Red Globe con
posibilidades de incrementar su exportacion hacia el mercado de Estados Unidos (PeruRetail,
2020).

En consecuencia, de la realidad problematica antes mencionada podemos plantear la
siguiente pregunta general de investigacion ¢Como las estrategias de marketing digital
ayudaran a mejorar la exportacion de la uva Red Globe hacia Estados Unidos desde
Lambayeque? Dentro de las preguntas especificas tenemos: PE1: ¢ Cual es la situacion actual
de las exportaciones de la uva Red Globe desde Lambayeque hacia Estados Unidos?

PE2: ¢ cudles son los factores del marketing digital que mas impactarian en las exportaciones
de la uva Red Globe desde Lambayeque hacia Estados Unidos?

PE3: ¢cual seria la propuesta de estrategias de marketing digital que ayudaria a mejorar la
exportacion de la uva Red Globe hacia Estados Unidos desde Lambayeque?

Este estudio se justifica teGricamente pues permitira abordar las exportaciones y aplicar
el marco teorico de marketing digital como una herramienta de publicidad a fin de hacer
conocer con mayor profundidad el producto en el mercado latinoamericano; asimismo este
estudio constituye un aporte tedrico, del mismo modo permitir4 incrementar el conocimiento

de la relacion existente entre ambas variables. (Bernal, 2010).



Esta investigacion también tiene una justificacién practica porque esta investigacion es
propositiva quiere decir que se va a proyectar una propuesta de estrategias utilizando el
marketing digital con la meta de incrementar la exportacion de la uva Red Globe a Estados
Unidos desde Lambayeque durante el periodo 2010- 2019 lo que nos llevara a mejorar la
competitividad de las empresas productoras y hacerlas liderar frente a la competencia (Bernal,
2010). El hecho que este estudio tengan una justificacion practica pone de manifiesto que la
investigacion cientifica se utiliza para solucionar problemas de nuestro entorno.

Asi también tiene justificacién metodoldgica puesto que emplea el método cientifico en
elaboraciéon de todo el estudio con la finalidad de comprender problemas en los que esta
incurriendo las empresas productoras de uva Red Glove en Lambayeque y generar propuestas
de mejora, ademas este planteamiento, puede ser el modelo referencial de antecedente para
otras investigaciones futuras (Bernal, 2010). La razon de ser de las universidades es brindar
a través del conocimiento cientifico encontrar las soluciones metodoldgicas a los problemas
de la sociedad o el entorno en el que vivimos.

Finalmente, en el aspecto de la justificacion social, la presente investigacion permite
mejorar la exportacion de la uva Red Globe. En el contexto mundial de pandemia Covid 19
las necesidades de las personas han cambiado, en este sentido emplear adecuadamente
estrategias de marketing digital podrian impactar en hacer sentir a los clientes mas satisfechos
con sus requerimientos.

Por lo tanto, nuestro objetivo general proponer estrategias de marketing digital para
incrementar la exportacion de la uva Red Globe hacia Estados Unidos desde Lambayeque. Y
los objetivos especificos,0EL: identificar la situacion actual de las empresas exportadoras de
la uva Red Globe desde Lambayeque hacia Estados Unidos, OE2: analizar las exportaciones
uva Red Globe desde Lambayeque hacia Estados Unidos y OE3: determinar los factores del
marketing digital que mas impactarian en las exportaciones de la uva Red Globe desde

Lambayeque hacia Estados Unidos.

Dada la investigacion podemos proyectar la siguiente hipotesis: las estrategias de
marketing digital incrementarian la exportacién de la uva Red Globe hacia Estados Unidos

desde Lambayeque.



Il. MARCO TEORICO

Para deducir esta investigacibn tomamos en cuenta algunos antecedentes
internacionales, nacionales y locales, es asi que, en el contexto internacional, los
investigadores Fernandez-Stark, et al. (2016) en su investigacion titulada “Peru in the Table
Grape Global Value Chain: Opportunities for Upgrading”, fue un estudio de tipo descriptivo no
experimental. Tuvo como objetivo general evaluar las oportunidades de crecimiento de la Uva
en el Perd. La poblacion estuvo conformada por toda la informacion existente sobre la
exportacion de la uva en el Pera. Los instrumentos de recoleccion de datos fueron el andlisis
documental. La investigacion finaliza que, en corto tiempo, el Peru se ha ubicado como lider
exportador de uvas. Este boom brinda un crecimiento sostenible, especialmente en las zonas
rurales de este pais. El informe utiliza el marco GVC para analizar la situacion y condiciones
de Perl para mejorar en la industria. Esta investigacion es parte de un estudio de Duke CGGC
encargado por el Banco Mundial en 2015/16 indica apoyar la agenda de desarrollo y
rendimiento en Peru con un enfoque en tres industrias importantes para ese pais: uvas de
mesa, equipos de mineria y algoddén pima.

Asi mismo, Meade, et al. (2010) en su estudio titulado “Peru: An Emerging Exporter of
Fruits and Vegetables” tuvieron como finalidad describir al Perd en el contexto de su
crecimiento en la exportacion de frutas y vegetales. Fue un estudio descriptivo no
experimental. La poblacién estuvo compuesta por las exportaciones de frutas y vegetales
creadas por el Peru. Latécnica de recoleccion de datos fue el analisis documental. El estudio
termina indicando que durante las ultimas dos décadas, Peru se ha trasformado en un gran
exportador de frutas y hortalizas. USA es uno de sus principales mercados. Las ventajas
climaticas influyeron en este aumento de las exportaciones, asi como los acuerdos
comerciales preferenciales con los principales paises y costos de produccion bajos. Pero
debido a que muchos de los mismos productos exportados por Pera se cultivan en los Estados
Unidos, el aumento de las exportaciones peruanas seguira afectando a los productores y
consumidores estadounidenses. En ese estudio se destaca las historias de éxito de tres
productos basicos (esparragos, alcachofas procesadas y uvas de mesa) que representan
diferentes impactos en los productores estadounidenses. A pesar del éxito de Peru en el

desarrollo de una industria de exportacion de frutas y hortalizas, persisten desafios. Para
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continuar con su trayectoria exportadora actual, el pais debe enfrentar una serie de
limitaciones, incluido el acceso al agua, la infraestructura de exportacién subdesarrollada y el
derecho sobre la tierra.

Dentro de los antecedentes del marketing digital a nivel internacional Prandhan, et al.
(2018) en su investigacion titulada “Digital marketing and SMES: An identification of research
gap via archives of past research” tuvo como obetivo entender como el marketing digital resalta
en las organizaciones de la India. Fue un estudio descriptivo. La poblacion estuvo establecida
por las PYMES de la India. Para La técnica de recoleccion de datos se utilizé las encuestas y
entrevistas. El analisis finaliza que el marketing digital engloba las distintas areas de labor
como por ejemplo marketing electronico, plataformas electrénicas, marketing mévil, comercio
electrénico, etc.; Es asi como en las empresas de la India se pudo concluir que existe mucha
ineficiencia en los entornos digitales puesto que no se logra trabajar las diferentes areas de
manera sincronizada. En la India las pequefias y medianas empresas que solo se enfocan en
algunas areas, La forma de trabajo no se encuentra establecido un plan de marketing digital
esto quiere decir por ejemplo que solo se trabajan algunas redes sociales o alguna pagina web
de manera independiente. Lo que si se ha podido verificar es que estas empresas existen un
alto crecimiento en la puesta en marcha del marketing digital para la comercializacion y la
promocion en sus diferentes entornos virtuales. Este estudio sugiere tomar en cuenta el uso
de las distintas plataformas y redes sociales en un plan de marketing digital para las
organizaciones. Ademas, nos permite a entender que una adecuada planificacion impactara
en un adecuado uso de los canales de comercializacidon de manera virtual logrando de esa
forma posicionar a la empresa.

En el &mbito nacional Coronel (2017) en su estudio titulado “Factores que determinan
la oferta exportable de uva fresca en el Pert: 2000 — 2015” tuvo como principal objetivo
analizar la oferta de exportacion de la uva peruana y las causas que delimitan su oferta
exportable entre los afios 2000 al 2016. Fue un estudio descriptivo-explicativo. La poblacion
estuvo conformada por las principales fuentes de informacion secundarias como la Asociacion
de Exportadores (ADEX), Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI), la Sociedad de
Comercio Exterior del Perd (COMEXPERU), etc. Las herramientas de recoleccion de datos
fue el analisis documental. EIl estudio determino que la uva fresca tiene un alto valor en

ingresos en las exportaciones que realiza el Per(, a raiz que son muy demandadas por paises
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de Europa y EEUU, sin embargo los factores que determinan la oferta exportable son el indice
de remuneracion minima vital y el coeficiente de inversion bruta fija. Del mismo modo en la
actualidad, la oferta de uva fresca se concentra en la variedad Red Globe, lo mismo existen
otras variedades como las seedles (uva sin semilla), que son demandadas en los mercados
de Europay China.

Igualmente , Valle (2014) en su estudio titulado “Sistema de agronegocios de uva fresca
en Pera con fines de exportacién” tuvo como propdsito diagnosticar y analizar los sistemas
gue se aplican en la preparacion de uva fresca peruana cuyo destino es la exportacion. Fue
un estudio de indole cualitativo. Las técnicas de recoleccion de datos que se utilizaron fueron
el analisis documental y la entrevista. Concluye que las exportaciones de uvas peruanas
muestran una creciente participacion en el mercado internacional; sin embargo esta industria
en el Perd adolece de tecnologia para el tratamiento de frio por lo que eso le resta
competitividad en el mercado extranjero. Sin embargo una de las fortalezas mas resatates a
la que hace referencia el autor es la variedad de climas para la siembra de este producto frente
a los competidores que tiene el pais a nivel internacional, siendo el principal competidor en
Sudamenrica el pais de Chile.

Por otro lado, en cuanto a marketing digital en el escenario nacional, Vergara (2019) en
su investigacion titulada “Marketing digital en agencias de viajes mayoristas en Los Olivos,
2018” busco diagnosticar este tipo de marketing en agencias de viajes en Lima. El estudio fue
cuantitativo, no experimental, descriptivo. La poblacion estuvo constituida por las agencias de
viajes de Los Olivos. Se utilizé la técnica de la encuesta. El aporte de este estudio viene con
la conclusion de que el marketing digital se viene usando en la mayoria de este tipo de
empresas de viajes mayoristas lo cual esta generando un gran cambio en la forma mas
profesional de trabajar en marketing digital para sacarle el mayor provecho posible. Es asi
gue esta investigacion nos ayuda a comprender que el marketing digital se puede aplicar en
distintas compafias de diferentes sectores por ejemplo en este caso en el sector turismo y
gue cada vez va obteniendo mas espacio en el trabajo y en la generacion de estrategias para
poder captar mas turistas tanto locales como nacionales y extranjeros por ello  no
simplemente impacta en la rentabilidad de las empresas sino también impacta en la

generacion de divisas para el pais donde se desarrolla la empresa.



A nivel local, Chozo y Ferndndez (2018) en su investigacion titulada “Uva Red Globe
export plan at agricultural enterprise San Juan S.A. for the entry to the market of Germany, in
the period 2016 -2019” tuvieron como objetivo central proponer un plan de exportacion de la
uva Red Globe hacia Alemania. Fue un estudio cuantitativo proyectivo. Las herramientas de
recojo de datos fueron el andlisis documental y la entrevista. Para la elaboracién de este plan
de negocion se analizé la produccion de la uva Red Globe, la reglamentacion de la Union
Europea para este tipo de importacion de producto. Luego del analisis finnaciero ejecutado
para este plan de negocio el resultado arrojé que el proyecto resulta ser rentable y factible de
ser ejecutado.

Asimismo, Sandoval (2018) en su investigacion titulada “Estudio de mercado para
implementar una planta de empaque de uvas de mesa para exportacion en la empresa
Agroinversiones Olmos S.A.C. 2018“ tuvo como objetivo general elaborar un estudio de
mercado para implementar una planta de empaque de uva en la empresa en mencion. Fue
un estudio cuantittivo proyectivo. Las herramientas de recojo de datos fueron la ficha de
analisis documental y la entrevista. El investigador indicO en su investigacion que las
empresas exportadoras como el caso de las que exportan la uva Red Globe se enfrentan
contastemente al reto de mejorar su productividad para ser mas competitivas en el mercado
internacional, ello les obliga a estar innovando para reducir costos y mejorar la calidad del
producto, el fin de su estudio fue el de realizar un estudio de mercado con la finalidad de
implementar una planta de empaque de uvas de mesa de exportacion. Entre los principales
resultados tenemos que la capacidad de la planta deberia ser de 305 cajas/hora (esta
demanda considera a Estados Unidos). Las empresas productoras de la uva Red Globe en
Lambayeque estan conformadas por 50 compafiias agroindustriales cuya produccion alcanza
las 33 196.96 tn.

Por ultimo, sobre los estudios previos a nivel local en marketing digital Garcia y Garcia
(2019) en su estudio titulado “Propuesta de estrategias de marketing digital para mejorar el
posicionamiento de la marca Romero Coffe, San Ignacio — 2016” propusieron establecer
estrategias de marketing digital con el propdsito de aumentar una mejor posicion de la marca
de una empresa de café. Fue un estudio cuantitativo propositivo. La herramienta que se
empled para recopilar los datos fue la encuesta. En conclusion, el estudio indica que la marca

Romero Coffe aln debera adaptar estrategias de marketing digital si aspira posicionarse en la
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mente de los compradores y mejorar su utilidad. Este estudio corrobora que a nivel local ya
se estan realizando esfuerzos para poner en practica este tipo de estrategias con el objetivo
de posicionar la marca en la mente de las personas en este caso especifico se considera una
marca de café lo cual es importante porque se puede identificar que no solamente el marketing
digital puede emplearse en algunos sectores sino también a nivel de marcas de diferentes
empresas teniendo como premisa que los entornos digitales ubican a la marca en su publico
objetivo de manera més eficiente con la finalidad de generar mayor rentabilidad y mayor
recordacion de marca.

Este estudio tiene como soporte teorias que dan inicio a nuestra investigacion, para la
categoria marketing digital Colvée (2010) lo determino como la manera de adaptar las
caracteristicas del marketing al entorno digital utilizando la nueva tecnologia que ofrece la
Web 2.0, con la finalidad de identificar la mejor forma de producir valor agregado para el cliente
gue lo pueda percibir a través de los medios digitales. Bajo este concepto el marketing digital
es una evolucion del marketing que comunmente conocemos al mundo digital donde queda
demostrado que es una forma mucho mas eficiente de entregar valor al cliente y que éste lo
pueda percibir a través de los entornos digitales esto con la finalidad de que las empresas
puedan utilizar esta herramienta para maximizar sus ventas y establecer nuevos canales de
ventas de sus productos o servicios.

Igualmente , Castilla y Ledn (2012), indicaron que el marketing digital, es estar
actualizados con la nueva era de la tecnologia, puesto que nos ayuda a mantenerse
comunicados con fines comerciales entre una compafia y sus consumidores. En este
contexto en el mundo globalizado en el que vivimos la internet genera nuevos espacios estoy
comunicacion y comercializaciéon con los consumidores y clientes potenciales son estas
tecnologias de la informacion las que otorgan a las compafias una posibilidad de usar el
marketing digital a través de los planes de marketing que normalmente se establecen las
organizaciones y seguir creciendo en un mundo digital altamente competitivo en el que ya
todas las empresas o la gran mayoria de empresas se encuentran y es un entorno muy
competitivo que las empresas deben utilizar a su favor.

A cerca de las subcategorias de la categoria marketing digital, el autor Colvée (2010)
menciono que las subcategorias son: comunicacion, promocion, publicidad, y la

comercializacion. En relacion a la subcategoria comunicacion, esta varia de manera total en
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los entornos digitales, estos funcionan bajo sus propias normas, muy diferentes a las de los
medios de comunicacion comunes y corrientes. Los criterios de la subcategoria
comunicacion son: las redes sociales, paginas webs y email (Colvée, 2010, pag. 50). La
comunicacion en los entornos digitales funciona de manera muy distinta a la comunicacion en
los entornos tradicionales esto quiere decir que la comunicacion en los medios digitales se
establece bajo las normas y reglas que establecen los entornos digitales, en este contexto las
empresas deben tener mucho cuidado porgue una mala maniobra puede traer abajo su
reputacion (Colvée, 2010).

Con respecto a los criterios de la comunicacién dentro de las redes sociales tenemos
el Instagram, Facebook, WhatsApp, Twitter, YouTube, etcétera: dentro de las paginas web
tenemos la web que pueden desarrollar las empresas, asi como sus emails que también
pueden desarrollar para poner diferente tipo de informacion util para sus clientes y de esa
manera promocionar sus productos o servicios (Colvée, 2010).

Para la segunda subcategoria promocion esta realiza el trabajo de dar a conocer a los
consumidores la creacion de un servicio o producto que la empresa esta ofertando; con el
objetivo que mediante esta herramienta se pueda inducir y convencer a los individuos sobre
las bondades y el valor agregado que ofrece el servicio y/o producto. La promocion tiene los
siguientes criterios: ofertas, tarifas (Colvée, 2010, pag. 50). Es asi que la promocién es una
herramienta de mucha utilidad para el marketing digital pues ayuda a las organizaciones a
incrementar el interés de los clientes en los productos que esta ofreciendo, de alguna manera
la promocion les genera al consumidor la necesidad de comprar el producto y de tenerlo
consigo mismo, es por eso que las empresas deben tener bastante cuidado con las
promociones que ofrecen de tal manera que la promocidén sea ese gancho que permita
persuadir y convencer a los clientes de las bondades de los productos que la compafiia ofrece.

Referente a las ofertas estas son servicios 0 productos que se expone a precios mas
bajos y que incentivan al consumidor a realizar la compra puesto que este siente que esta
adquiriendo un producto que es beneficioso para su economia. Las tarifas son los precios de
los productos de acuerdo con los precios de mercado, estas tarifas son compartidas de forma
publica, para que sean accesibles al consumidor.

La subcategoria publicidad segun Colvée (2010) indicé que es preferible dejar decidir

al usuario sobre lo que desea visualizar en cuanto a la publicidad en los entornos digitales,
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puesto que en muchos casos los pop-ups matan el interés del consumidor. Los criterios de la
subcategoria publicidad son: las campafas publicitarias y los videos promocionales” (p. 50).
Para el criterio campafias publicitarias son todas aquellas campafas que las empresas e
invierten para dar a conocer las bondades del producto y que muchas se manifiestan a través
de los entornos digitales y finalmente con respecto al criterio los videos promocionales son
aquellos videos que la compaiiia realiza para poder mostrar de manera mas efectiva las
bondades del producto y llegar a su publico objetivo.

Para la ultima subcategoria comercializacion, Colvée (2010), indicé que el internet hoy
en dia permite tener tanto a las empresas como a los potenciales clientes una disponibilidad
de 24 horas incluso los siete dias de la semana por lo que la estrategia de e-servicios es
primordial para entregar un mayor valor a los consumidores. Es importante destacar que
dentro de los entornos digitales la comercializacion se convierte en una ventaja competitiva
puesto que se abre una nueva ventana para que las empresas y los usuarios pueden
establecer la comunicacion con los enlaces de compra venta de manera inmediata y de
manera masiva las 24 horas del dia los 365 dias del afio es una forma mucho mas efectiva y
eficiente de realizar la venta dado que los costos son menores y el alcance es mucho mas
grande.

Para Colvée (2010), los criterios de la subcategoria comercializacion son: compras
virtuales, puntos de venta y los canales de distribucion (p. 50). A mas detalle de estos criterios
se manifiesta que los puntos de venta son sucursales de la organizacién que facilitan la compra
de los productos y/o servicios. Desde otro punto de vista, los canales de distribucion son los
medios virtuales o fisicos, por los cuales puedes llegar al cliente. La compra online concreta
la transaccion de un producto con una garantia de pago. Hoy en dia araiz de esta pandemia
las personas se vienen acoplando a la compra y venta online y para esto los canales de
distribucion en red se trasforman de una forma mas segura ante esta coyuntura de realizar
actividades de comercializacion, estos se han visto incrementados por las circunstancias en
las que vive el mundo entero actualmente de la pandemia lo cual generd un impacto en el
desarrollo del comercio virtual generando pues una alternativa de poder generar ventas puesto
gue no se podia acceder de manera presencial a los diferentes negocios.

Al plantear el marco teérico para la categoria Exportacion tenemos que Lerma y

Marquez (2010) lo expresa como el dinamismo del comercio internacional, la exportacién es
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la oferta y la transaccion de bienes y servicios de un pais productor hacia distintos mercados
internacionales que demandan bienes y servicios (p.539). Asimismo, Castro (2008) indica que
exportar es la venta de un bien que es creado en un pais con destino a otro, por medio de las
distintas vias de acceso que los separan (p.191).

En este estudio se utilizard las siguientes subcategorias la primera subcategoria a
considerar es la exportacion directa, segun Radebaugh y Sullivan (2013) La exportacion
directa consiste en que una empresa vende productos directamente a un cliente en un
mercado internacional. Dentro de ellos consideramos como un criterio a las negociaciones
Segun Llamazares (2004) toda negociacion es un acto que realizan dos partes con el propdsito
de lograr un acuerdo, conociendo sus necesidades y planteamientos distintos. Como segundo
criterio la comercializacion Para McCarthy y Perreault (2004) la comercializacion es brindar a
una poblacion un buen producto con un valor razonable es interesante para una estrategia
eficiente de marketing, asimismo se considera la plaza, es decir cumplir con los
bienes/servicios, los montos y lugares acordados donde el consumidor lo solicite.

Por otro lado, Peruzzotti (2008) nos dice que el criterio distribucion, esta constituido por
comerciantes del exterior, son quienes compran a los comerciantes peruanos, para asi
continuar su venta en el mercado exterior. Por lo tanto, se debe tener un stock suficiente de
productos para asi poder abastecer a su mercado objetivo.

Para la ultima categoria exportacion indirecta, segun Radebaugh y Sullivan (2013) la
exportacion indirecta une la venta del producto al intermediario dependiente al mercado
nacional para luego ser exportado. Ante esto se tiene en cuenta su técnica de exportar para
asi medir las actividades que realiza la competencia. Para comercializar un producto es
necesario tomar buenas decisiones, proyectar actividades, analizar el valor de exportacion de
otras empresas 0 asociaciones ya asi poder crecer en el mercado exterior.

Dentro del criterio la capacidad del producto se refiere a la gran cantidad de bienes o
servicios que se puede tener produccion en condiciones normales y en un periodo de tiempo
determinado. Asimismo, para el criterio competidores segun (Quiroa, 2020) Un competidor es
una individuo particular o juridica que se disputa dentro de un mercado definido, presentando

bienes o servicios para poder obtener mas ganancias.
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Como ultima subcategoria se tiene a la oferta exportable esto es un elemento
fundamental que se debe considerar para la busqueda de nuevas oportunidades en los
negocios y esta se refiere a todo el volumen determinado de un producto para cubrir lo
requerido por los mercados, donde estan los consumidores finales. (Ministerio de Agricultura
y Riego, 2016).

En este estudio se utilizaran tres criterios para medir las exportaciones, el primer criterio a
considerar es el valor, para Ledn y Marconi (1999) refiere al valor de las negociaciones como
el producto adquirido de la siguiente forma: las cantidades vendidas por su precio unitario (p.
109). otro criterio es el volumen, segun BCRP (s.f.) volimenes de exportacion o exportados
son las magnitudes fisicas que son trasladadas a otros destinos. Y finalmente el tercer criterio
precio, Mincetur (s.f.) indica que los convenios que se hace con los proveedores, las utilidades
y beneficios que las empresas consideran para fijar el precio, para asi poder entrar al mercado

internacional con un precio competente.
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lIl. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion

El enfoque del estudio es cualitativo, el tipo de investigacion aplicada y el disefio es

fenomenoldgico.

Aplicada debido a que se utilizé los aportes tedricos por diferentes autores para asi proponer
estrategias de marketing digital que puedan ser aplicadas para incrementar las exportaciones

de uva red globe hacia Estados Unidos desde Lambayeque.
Disefio de investigacion — Exploratorio — Fenomenoldgico

Segun Hernandez et al. (2014), "Los estudios exploratorios se ejecutan, generalmente,
cuando el proposito es observar un tema o problema de investigacion poco estudiado

0 que no ha sido planteado anteriormente” (p.91).

En esta investigacion se trabajara con este disefio ya que vamos a proponer estrategias de
marketing digital para incrementar de las exportaciones de uva red globe cuyo fendmeno no
es tan estudiado, esta informacion sera obtenida mediante una entrevista a las empresas

exportadoras de uva red globe de la region Lambayeque y especialistas en marketing digital.

Segun Hernandez et al. (2014), en el disefio fenomenoldgico “Su propdsito principal es
explorar, describir y comprender las experiencias de las personas con respecto a un
fendmeno y descubrir los elementos en comun de tales vivencias” (p.493). Esto nos
ayudara a comparar similares o diferentes experiencias entre los participantes sobre
este fendmeno de las estrategias de marketing digital para incrementar la exportacion

de uva red globe hacia Estados Unidos.
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3.2. Categorias, subcategorias y matriz de categorizacion

Categoria 1: Marketing digital
Subcategorias: Comunicacion, promocion, publicidad y comercializacién

Colvée (2010), lo defini6 como la forma de adaptar las cualidades del marketing al
entorno digital usando las nuevas herramientas digitales que ofrece laWeb 2.0, con la finalidad
de identificar la mejor forma de producir valor agregado para el cliente que lo pueda percibir a
través de los medios digitales

Categoria 2: Exportacion
Subcategorias: Exportacion directa, exportacion indirecta, oferta exportable

Castro (2008), indica que exportar es la salida de un bien que es elaborado en un pais
con direccion a otro, por intermedio de las distintas vias de acceso que los separan (p.191).

3.3. Escenario de estudio
Segun Lopez (1999), “El escenario es el lugar en el que el estudio se va a realizar, asi como
el acceso al mismo, las caracteristicas de los participantes y los recursos disponibles, que han

sido determinados desde la elaboracion del proyecto”

El escenario considerado para la investigacion son las empresas agro exportadoras de uva

red globe de la regién Lambayeque
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3.4. Participantes
Los participantes en esta investigacion estan conformados por cinco empresas exportadoras
de uva red globe, y tres expertos quienes seran nuestros sujetos de estudio.

Para esto Hernandez (2014), define como participantes a las personas que aportaran

informacion que se requiere en la investigacion a tratar, es decir hacerlos participe de
recoleccion de informacion de dicha empresa.

Por lo cual se considero a los siguientes participantes.

Tabla 1: Empresas exportadoras de uva Red Globe

Empresa Ruc Correo Contacto

Agro vision SAC 20554556192 | soplopucoanthony@gmail.com

Agricola BGS SAC 20537677962 | rociomayta@agricolabgs.pe

Frusan agro SAC 20600235738 954195615
Sociedad agricola 3P SAC 20566144434 955028408
Promotora y servicios 20479813877 936411429
Lambayeque
sociedad anonima cerrada
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Segun pardinas (2005), refleja que la técnica de la entrevista consiste simplemente en
plantear las preguntas rapidamente como el entrevistado sea capaz de comprender y
responder

Para el primer participante se aplicé la técnica de entrevista con su instrumento de guia para
la recopilacion de informacion sobre la situacién actual de dichas empresas que se obtuvo a
través de las cinco empresas exportadoras de uva red globe.

Para el segundo participante se aplico la técnica de entrevista con su instrumento de guia para
la recopilacion de informacion del tema a investigar o que se obtuvo de tres especialistas en

marketing digital

Dulzaides y Molina (2004), plantean que el analisis documental es una accion intelectual
gue da como resultado informacion secundaria, actuando de intermediarios o instrumentos de
busqueda; se dice que es la accion intelectual debido a que se desarroll6 un proceso en el

cual la informacion de documentos fue interpreta y analizada, para después ser sintetizada.
Para el tercer participante se aplico la técnica el analisis documental con su instrumento

de guia para la recopilacion de datos que se obtuvo a través de fuentes secundarias, asimismo

su aplicacion fue para recopilar informacion sobre las exportaciones de uva red globe.
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Hernandez et al. (2014) plantean que la validez indica el grado de probabilidad con el

gue mide el método de investigacion. Esto quiere decir, que el instrumento para la recopilacion

de informacion es aprobado si mide lo que manifiesta medir.

La validez para estos instrumentos fue aprobada por de tres expertos en materia

guienes anticipadamente revisaron los documentos para validarlos.

Tabla 2: Especialistas en comercio internacional

Expertos Especialidad Firma Resultados
MBA Francisco Lic. administracién de R 70%
Eduardo Cuneo  negocios e e

Fernandez internacionales

MBA Nikolays Lic. Negocios 70%

Pedro Lizana Internacionales ﬁx;_,;;%m =

Guevara INCOMPANY |

MBA Rudy Gonzalo Lic. Negocios 80%
Adolfo Chugar Internacionales g

Lucar
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3.5. Procedimientos

Se recolecta la informacion aplicando los instrumentos conformados por tres pasos:

Para el primer objetivo la informacién se recolecto a través de una entrevista
realizada a las empresas exportadoras de uva red globe de la region Lambayeque.
Para el segundo objetivo la informacion se recolecto a través de la técnica analisis
documental utilizando herramientas de base de datos de AZATRADE.

Para el tercer objetivo la informacién se recolecto a través de la técnica de

entrevista, aplicada a tres expertos en marketing digital.

Asimismo, los resultados obtenidos se procesaron a través de atlas ti para la

presentacion de las figuras, de acuerdo a cada objetivo.
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3.6. Rigor Cientifico

Jiménez (2019) segun patrones propios generados desde lo interno de una accion
cientifica cualitativa nace como criterio clave y peculiar, “credibilidad”, “auditabilidad”.
“trasparencia” o “conformidad”, por la confiabilidad y validez positivista producidos desde el
interior de la accion cientifica cualitativa, en conformidad y ajuste a sus propios fines y
supuestos surge como criterio clave y diferenciador el de credibilidad auditabilidad,

trasparencia o conformidad por sobre los de confiabilidad y validez positivistas.

3.7. Método de andlisis de informacién

Los métodos para el andlisis de los datos que se utilizaran para su aplicacion en el trabajo de
investigacion, seran representados por graficos y tablas.

Graficos: Fueron redactados de manera propia y asimismo se utilizd otros datos de autores
confiables a los se les indico los derechos correspondientes tales como las tablas y figuras.
Ademas, se utilizaron graficos obtenidos de la entrevista que determinaron las estrategias de
marketing para incrementar las exportaciones de uva red globe, utilizando herramientas vitales
para el proceso de dicha informaciéon como Atlas ti, lo que ayudara a explicar los resultados
obtenidos.

Andlisis y sintesis: Se describié factores esenciales de la realidad y se condujo a armar la
informacion sobresaliente segun los factores preestablecidos, que nos posibilito conocer

informacion desconocida y obtener nuevos conocimientos ocultos.
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3.8. Aspectos éticos

La investigacion denominada “Estrategias de marketing para incrementar la
exportacion de carne de cuy en la principal empresa exportadora al mercado
estadounidense, 2021” va acorde con los reglamentos definidos por la Universidad

Cesar Vallejo y la ley Universitaria N°30220 (Universidad Cesar Vallejo, 2020).

Los aspectos éticos otorgan a este estudio la garantia que el estudio ha sido elaborado
bajo ciertos principios universales de la ética. Este estudio tom6 en cuenta aspectos éticos
como la veracidad de los datos de las empresas entrevistadas, confidencialidad de los datos
recolectados y el anonimato de la identidad de los especialistas entrevistados, es asi como
durante el desarrollo del actual trabajo de investigacion se aplicaron los siguientes aspectos
éticos propuestos por (Gonzales, 2005) para mayor detalle:

Empleo de datos, la identidad de los informantes y los datos obtenidos de los mismos seran
confidenciales y solo se usara solo para fines académicos, validez cientifica, se ha utilizado el

método cientifico y las teorias e investigaciones van citadas debidamente en el formato APA.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

Después de la investigacion llevada a cabo y de haber aplicado la
metodologia Exploratoria - fenomenolégica e instrumentos de recoleccion de datos
se hallaron resultados de acuerdo a los objetivos mostrados en la investigacion,
objetivos que estan dirigidos a proponer estrategias de marketing digital que permitan
incrementar las exportaciones de uva red globe en las empresas exportadoras de
Lambayeque hacia el de mercado de Estados Unidos 2021. Para obtener los
resultados se realizé una entrevista a cinco empresas exportadoras, un andlisis documental
y una entrevista dirigida a tres especialistas en marketing digital con experiencia en
empresas de agro exportacién con el motivo de implantar resultados eficientes por

cada objetivo de investigacion.

Seguidamente, se explicara los resultados obtenidos por cada objetivo especifico:

4.1 Situacion actual de las empresas exportadoras de uva red globe desde Lambayeque hacia

Estados unidos

para los resultados obtenidos del primer objetivo especifico se aplico el instrumento de
una entrevista a las empresas exportadoras de uva de la region Lambayeque para

identificar cual es la situacion actual en la que se encuentran.
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Figura 1

Estrategias de negociaciones en las empresas exportadoras.

es parte de

En la figura 1 se muestra las estrategias que emplean, la empresas agroexportadoras
para realizar una negociacién internacional comento que una de sus estrategias es contar
con intermediarios comerciales, ya que estos cuentan una extensa red de contactos , mientras
gue la empresa BGS SAC considera que su mejor estrategia es la puntualidad que les
caracteriza al momento de realizar un contrato de negociacion, asimismo la empresa FRUSAN
AGRO SAC emplea la estrategia de conocer bien al cliente, la empresa SOCIEDAD
AGRICOLA 3P SAC comento que una de sus estrategias es estudiar el mercado al cual se va
dirigir , por ultimo la empresa PROMOTORA Y SERVICIOS LAMBAYEQUE SAC en algunas

ocasiones utiliza como estrategias las ofertas.
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Figura 2

Envase y embalaje para la exportacion de uva red globe.

op ayled sa

En la figura 2 se observa que las cinco empresas entrevistadas comentaron que el tipo
de envase y embalaje que utilizan para exportar la Uva Red Globe son las cajas de carton,

papel sulfito, bolsas plasticas, caja genérica y pallets esto depende al pais de destino.
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Figura 3

Cuentan con personal o una aérea que se encargue de sus clientes internacionales.

ap aped sa

&
—

es parte de

_ -
P i

En la figura 3 podemos ver que todas las empresas agroexportadoras entrevistadas si
cuentan con una persona capacitada que se encarga de los clientes internacionales, para que
estos se sientan seguros y con mas confianza para realizar sus negociaciones, ya que la

convivencia de empresa a cliente es muy importante para lograr mas fidelizacion.
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Figura 4

Ventaja competitiva de la uva red globe.
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En la figura 4 segun las empresas entrevistadas nos dieron a conocer que la Uva Red
Globe tiene un gran potencial para ser solicitada en distintos paises, ya que es una fruta fresca
de sabor muy agradable contiene nutrientes, esta variedad es bastante reconocida por su

calidad y presentacion, hoy en dia los productos agricolas tienen una buena acogida en los
paises internacionales.
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Figura 5

A que temperatura y que medio de trasporte se emplea en la exportacion de uva red globe.

En la figura 5 podemos conocer que transporte y a que temperatura se exporta la Uva Red
Globe, como nos mencionaron las empresas se transporta en un contenedor refrigerado a 5

grados via maritima, esto hace que la fruta llegue en 6ptimas condiciones a su cliente final.
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Figura 6

Su producto va directo a un supermercado o a un intermediario.

En la figura 6 las empresas exportadoras de uva red globe envian su producto mediante
un intermediario, Diario del exportador (2018), los intermediarios o canales de
comercializacién son un conjunto de empresas, redes y contactos que participan dentro de la
cadena de comercializacion internacional para que un producto sea llevado desde la empresa
exportadora hasta el usuario o consumidor.
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Figura 7

Llevan un control de sus ventas y esto quien se encarga de monitorearlo.

ap aped sa

En la figura 7 se muestra que las empresas agroexportadoras entrevistadas si llevan un
control de sus ventas a través del sistema nissira, un softwar, un Excel e inventario ya que
esto es importante para ellos, es aqui donde pueden ver si han obtenido una ganancia o

pérdida en su negocio puede ser mensual o anual.
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Figura 8

La uva red globe cuenta con el potencial para ser solicitada en distintos paises.

es parte de

En la figura 8 segln las empresas entrevistadas comentaron que la uva red globe tiene un
gran potencial para ser solicitada en distintos paises por su alto valor nutricional, calidad y
presentacion. por otro lado, a esta fruta se emplea como materia prima para la fabricacion de

vinos.
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Figura 9

Su empresa ha recibido apoyo de entidades publicas del gobierno de qué manera los
apoyaron.

En la figura 9 podemos ver que de las cinco empresas agroexportadoras entrevistas tres
de ellas no contaron con el apoyo de entidades por ser privadas y no acudieron a solicitar
ningln apoyo mientras tanto dos de ellas si tuvieron el apoyo de estas entidades como
Promperu ya que recibieron unas capacitaciones esto les ayudo a ser mas competitivos en el
mercado.
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Figura 10

La competencia les genera alguna amenaza en la venta de su producto.

e

I N

En la figura 10 segun la entrevista que se realizé a las empresas agroexportadoras la
competencia si es una amenaza para tres de ellas debido a la situacién econémica de hoy en
dia, ya que no cuentan con todas las herramientas tecnoldgicas , no estdn muy bien
preparadas para enfrentarse a esta pandemia ya que todo se hace virtual , mientras que dos
empresas no ven a la competencia como una amenaza porque cuentan con mucho tiempo de

experiencia mas bien esto les ayuda hacer cada dia mas competitivas .
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Andlisis foda

Fortalezas

Debilidades

- Amplitud del terreno para el trabajo.
- Buena calidad de producto.

- Alto nivel de confianza de los
trabajadores.

- Proveedores fijos debido a
confiabilidad.

- Clientes fijos

- Falta de marketing.
- Definicion de funciones.
- Capacitacion del personal.

- Falta de personal

Amenazas

Oportunidades

- Empresas mas industrializadas con
produccion a mas bajos costos Yy
menores precios

- Ataque de plagas y enfermedades.

- Fendmenos climaticos adversos.
irracional de los

- Uso recursos

naturales.

- Mayor demanda de alimentos.
- Mercados internacionales.
- Favoritismo por productos de la zona.

- Tecnologia al alcance de la mano.
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4.2. Segun el objetivo especifico 2: Las exportaciones de uva red globe desde

Lambayeque a Estados Unidos.

Para analizar las exportaciones de uva red globe desde Lambayeque a estados
unidos se tomaron datos estadisticos de azatrade desde el afio 2015 al 2020 de las

empresas exportadoras de Lambayeque.

4.2.2. para el indicador valor FOB se tomd como datos los ultimos 5 afios de las

exportaciones de uva desde Lambayeque hacia estados unidos

El valor FOB: es el valor monetario que se le da a la mercancia una vez que este
a bordo del barco, en este precio se incluye; el costo de mercancia en el pais de
origen, el trasporte de bienes y el derecho de exportaciéon. Diario el exportador,
(2021)

Tabla 1: valor FOB de las exportaciones de uvared globe

ANO VALOR FOB
2015 7,370,135.89
2016 13,521,441.9
2017 11,679,583
2018 12,652,189.87
2019 34,419,544.39
2020 31.246,318.57

Fuente: azatrade

Figura 1: valor FOB de las exportaciones de uvared globe
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Respecto al valor FOB las exportaciones de uva red globe dentro de los cinco
afios podemos ver que en el ailo 2019 hubo un incremento de 34419544.39 en

comparacién con el afio 2015 que se muestra un resultado de 7370135.89.
4.2.3 indicador precio FOB

Es el precio de la mercancia una vez puesto en el puerto de embarque, en el
precio incluye: el costo del empaquetado, etiquetado y gastos aduaneros, es decir,
documentos, requisitos y permisos, etc. y el flete desde el lugar de produccién hasta

el puerto incluyendo la carga y estiba al buque. Diario el exportador (2021)

Tabla 2: precio FOB (x kg) de exportaciones de uvared globe

ANO  PRECIO FOB (X KG)

2015 2.62
2016 2.69
2017 2.69
2018 2.44
2019 2.67
2020 2.32

Fuente: azatrade

Figura 2: precio FOB (x kg) de exportaciones de uva red globe

PRECIO FOB (X KG)

H2015 w2016 w2017 w2018 m2019 w2020

Referente al precio FOB x KG podemos observar en el grafico que en el afio
2015 se encuentraa 2.62 $ siguiendo con el afios 2016 y 2017 se nota un aumento
a 2.69 $, en el 2018 hay un descenso a 2.44% al siguiente afio 2019 hay un
aumento a 2.67 $y en el 2020 disminuyo a 2.32 $ .
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4.2.4. indicador volumen por toneladas

Es la cantidad exportada del producto en el afio; es decir es el total de afo

Tabla 3: volumen por toneladas de las exportaciones de uva red globe.

ANO VOLUMEN

2015 2,814,317.82
2016 5,017,911.8

2017 4,348,054.63
2018 5,178,284.70
2019 12,904,950.60
2020 13,487,495.70

Fuente: azatrade

Figura 3: Volumen por toneladas de las exportaciones de uvared globe.
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En cuanto al volumen exportado de la uva red globe durante los ultimos cinco

afios podemos observar que del 2015 al 2016 hubo un aumento, en el afio 2017

hubo un descenso y en los afios 2018 al 2020 se observa un aumento mayor.
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4.3. segun el objetivo especifico3: factores del marketing digital que mas
impactarian en las exportaciones de la uva Red Globe desde Lambayeque a
Estados Unidos.

De acuerdo a la entrevista realizada a los especialistas en marketing digital nos
ayudé a determinar los factores de marketing digital que mas impactarian en las

exportaciones de uva red globe.

Figura 1

Redes sociales como medio de comunicacién para proporcionar resultados
eficientes y beneficiosos.

A nivel doméstico, ayudan
mucho en las ventas; sin
embargo, en los negocios
internacionales solo serviran
como medio promocional.
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Redes sociales como medio de es immportante puesto que es
permite que las estrategias de es prte de comunicacién para proporcionar | € parte de un medio utilizado por muchas
comunicacion sean cuantificadas "~} resultados eficientes y ¢ ' personas lo cual genera buenos
para ver la efectividad con los beneficiosos. resultados.

clientes.

En la Figura 1 segun los especialistas entrevistados las redes sociales son
importantes en este contexto de digitalizacion para las empresas de cualquier rubro
ya gue las personas se comunican a través de estas plataformas, esto les ayuda a
las empresas mantenerse en comunicacion, en los negocios internacionales sirven
como un medio promocional y se consideran un medio de comunicacion para

proporcionar resultados eficientes y beneficiosos.
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Figura 2

Tipos de redes sociales.

facebook, you tube.

es parte de

Tipos de redes sociales. ¢ ° Instagram, whatsapp

‘%ﬁ

En la figura 2 segun los especialistas para elegir los tipos de redes sociales es

Linkedin, twitter

importante segmentar o definir a que mercado estas enfocado, o ver al perfil del
cliente in dudablemente cada empresa utiliza diferentes tipos que puede ser
Facebook para mayor interaccion, YouTube mayor contenido, Twitter red social de
opiniones, Instagram, WhatsApp, LinkedIn estos son los mas recomendables para

tener una buena comunicacion.
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Figura 3

Caracteristicas y beneficios de las paginas web en las empresas exportadoras.

Es un medio mas formal para llegar a los
clientes internacionales, esto le daria mayor
presencia virtual.

es parte de

J informacion adecuada
4 - entendible facil de utilizarlo sé
: A i Caracteristicas y beneficios de las es parte de que pueda leer en distintos
Informacion clara y precisa para es parte de ) p A d
»> ) paginas web en las empresas — que se adecue a

captar nuevos clientes. exportadoras. distintos dispositivos, beneficia

articulando tu pagina web.

En la figura 3 segun los entrevistados las paginas web son mas formales para
llegar a los clientes internacionales por lo tanto las caracteristicas mas importantes
gue deberian contar en una empresa es una informacién adecuada, entendible ,
facil de utilizar , distintos idiomas y que se adecue a distintos dispositivos , es
beneficioso ya que puede articular tu pagina algunas publicaciones de marketing
digital esto daria mayor presencia virtual para que conozcan tu producto y puedan

contactarte y asi poder captar nuevos clientes .
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Figura 4
Seleccionar el tipo de pagina web y que genera esta implementacion.
Segun sus necesidades para tener

nuevas formas de negociar,
generaria mas ingresos.
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i i Lt De acuerdo a sus necesidades ,
Segun el proveedor del hosting es parte de LA es parte de
i P web y que genera esta ————+ estogeneranuevas formas de
enera formalidad de los clientes h ; .
: ; implementacion. comunicarse.
internacionales.

En la figura 4 segun los expertos las empresas seleccionan el tipo de pagina

web de acuerdo a las necesidades, segun el proveedor del hosting , si necesita

una pagina informativa se opta por un landinpage, si deseas una pagina corporativa

donde publicas noticias actualizadas seria un blog , si deseas una pagina como

ecommerce seria una pagina transaccional de la empresa y también de acuerdo

al

proveedor hosting, esta implementacion genera formalidad ante los clientes

internacionales , nuevas formas de comunicarse.
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Figura 5

Los emails fortalecen la competitividad en la exportacion.

Brinda seriedad de [a empresa
pero no genera competitividad.

es parte de

v
Necesario tener correo

corporativo pero no es
competitivo en las empresas.

No, son medios de comunicacion es parte de Los emals fortalecenla g5 pre de
formal son un poco lento. —)| competitividadenls | ¢— '

exportacion.

En la figura 5 segun los especialistas los emails no fortalecen la competitividad
en la empresa porque son medios de comunicacion formal, pero si brinda la
seriedad a tu empresa los correos corporativos, generando confianza en los

compradores internacionales.
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Figura 6
La ejecucion de actividades es més rapida trabajarlos por emails.

Para esto se puede implementar

— La ejecucion de actividades es es parte de

N es ; : i
Funciona si se toma en cuenta P mas rapido trabajarlos por ~ ¢———————— con otros medios de
como ejemplo google, microsoft emails . comunicacion

es parte de

Para estas actividades es mucho
mejor utilizar otras plataformas
digitales.

En la figura 6 podemos observar que los correos electrénicos si funcionan para
programacion de actividades, pero para la ejecucion es necesario implementar con
otros medios de comunicacién mucho mas rapido como puede ser WhatsApp o

Messenger, para asi asegurarnos que nuestro correo es visto por la otro.
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Figura 7

Tipos de ofertas en las empresas de exportacion.

En el caso del comercio
internacional las ofertas se dan
en base al volumen .

Solicitud de cotizaciones, cartas
de interés.

e e
s Par @ &
€% es®

Tipos de ofertas en las empresas
de exportacion.

es parte de

Es recomendable las ofertas por
volumen.

En la figura 7 Los entrevistados comentaron que las empresas para que realicen
sus ofertas tienen que tener en cuenta el segmento al cual se estan dirigiendo, caso
del comercio internacional su oferta se da a través de una solicitud de cotizaciones,
cartas de interés y con esto pueden llegar a un descuento por volumen que esta

oferta es la mas recomendable en las exportaciones.
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Figura 8
Mediante la oferta como se atrae clientes, oferta adecuada y que criterios toma.
Estudiar las expectativas de los

clientes para satisfacer sus
necesidades.

Considerar los perfiles de

mercados que existen en

diferentes plataformas.
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%

Mediante la oferta como se atrae
clientes, oferta adecuada y que
criterios se toma.

es parte de

Estan generan atencion siempre
y cuando tengan un
determinado tiempo.

En la figura 8 se muestra que las ofertas primero se hace en redes sociales ya

gue puedes agregar un contenido interesante atractivo y generas atencion

entonces con este proceso de atraccion de clientes las ofertas funcionan bien

siempre y cuando sea muy ciclico el tema de ofertar porque si realizas todo

el

tiempo ofertas el cliente se mal acostumbra y el dia que dejes de hacer ofertas

notaras una actitud de resistencia a no querer, para ver cual es la oferta adecuada

es importante saber entender al cliente ya que no solo puede tener percepcion del

valor al precio sino también la rapidez que llegue el producto
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Figura 9

Tipo de tarifas y finalidad en las empresas.

De acuerdo a las caracterizticas
del producto , mercado de Las tarifas son distintas esto se

destino y tipo de cliente. basa de acuerdo a los incoterms,

aranceles.

€s
Payy ae
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Tipo de tarifas y finalidad en las
empresas.

es parte de

Mas que tarifas, existen dos
tipos de cotizaciones, costing y
pricing.

En la figura 9 segun los tres entrevistados dos de ellos nos dicen que algunas

empresas pueden generar tarifas diferenciadas de acuerdo a las caracteristicas del

producto, mercado de destino , incoterms, aranceles y tipo de cliente ya que esto

permite atender a distintos segmentos de mercado , la tarifa no va hacer la misma

para un cliente de china Europa o Estados Unidos puesto que los costos varian

mientras que el otro especialista nos comentd mas que tarifas existen dos tipos de

cotizaciones : costing y pricing .
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FiguralO

Criterios para elaborar las tarifas de ventas.

" Clientes, producto, costos de
Estacion del producto y mercado 13
i produccion y mercado de
de destino. .
destino.

es o d€
N y.

Criterios para elaborar las tarifas
de ventas.

es parte de

Costing y pricing.

En la figura 10 los criterios que se toman en cuenta para elaborar las tarifas es
el tipo de cliente. tipo de producto, mercado de destino, la estacionalidad del
producto, costing y pricing. estos son los criterios mas basicos para establecer una

diferenciacion de tarifas en cuanto a las ventas de tu producto.
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Figura 11
Las empresas realizan el marketing de sus productos.

Ferias comerciales , red de

En ferias o crear estrategias en contactos y redes sociales.

las paginas web.

Las empresas realizan el
marketing de sus productos.

es parte de

Ferias y misiones internacionales.

En la figura 11 podemos ver que las empresas exportadoras realizan el

las participaciones en ferias comerciales, misiones

marketing digital con

internacionales, red de contactos y evidentemente el uso de las redes sociales.

Para asi tener éxito en mas mercados internacionales.
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Figura 12

Procedimiento en las campafas publicitarias como se toma en cuenta si es
exitosa.

Elegir la plataforma, para que
Plataforma que se va utlizara en estas sean exitosas se da a traves
el proceso de conversion , una de las ferias de negocio y las
forma de medir el exito es por campaiias masivas.

medio de los leads.
e
es Atk
Pg, es ¥
Tt %

Procedimiento en las campanias
publicitarias como se toma en
cuenta si es exitosa.

op ayed sa

Los brochures y merchandising
en el extranjero, el idioma, el
disefio, los colores.

En la figura 12 se muestra el procedimiento de las campafas publicitarias
primero elegir la plataforma, como va ser el proceso de conversion para ver la

acogida que se tiene a traves de los leads.

Para que la publicidad obtenga los mejores resultados es imprescindible una
buena organizacion desde el principio. lo principal seria que contactes con
especialistas en la materia. Una agencia de publicidad online especificamente
orientada al marketing en Internet es tu mejor opcion. Solo de esa manera

conseguirds los resultados esperados.
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Figura 13

Tipo de estrategias en los videos promocionales.

Video corto , llamativo, Contratar agencias publicitarias
entendible y que sea reproduzca para que el video sea
en redes sociales. completamente profesional.
es ae
Py, (e
&L Pl

Tipo de estrategias en los videos
promocionales.

es parte de

Storytelling para crear una
historia exitosa de tu producto.

En la figura 13 segun los especialistas es recomendable que las empresas en
sus videos promocionales tengan en cuenta que sea entendible, llamativo, corto y

pueda ser reproducido en las redes sociales para asi tener una buena acogida por
los clientes.

Con estos de videos se quiere argumentar beneficios y caracteristicas de los

productos, y qué mejor forma de hacerlo combinando la imagen y la palabra.
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Figura 14
Beneficios y finalidad de los videos promocionales.

Hacer conocido el producto,
posicionar marca y atarer

Incrementar las ventas que
clientes.

genera mayores ingresos y
utilidades para la empresa.

e

g e
Pg, (X
e %o s

Beneficios y finalidad de los
videos promocionales .

es parte de

Captar mas compradores y como
beneficio se obtiene la reputacion
en los mercados.

En la figura 14 se muestra que los videos promocionales se realizan con la

finalidad de dar a conocer tu producto, posicionar marca, atraer clientes y los

beneficios que generaria incrementar las ventas, reputacion en los mercados.
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Figura 15

Puntos de venta online de las empresas exportadoras.

Uno de estos puntos seria el
marketing B2B.

Puntos de venta online de las es parte de Ferias internacionales, paginas
4- . .
empresas exportadoras. < —e webs y comunicacion
institucional .
es
Parte de

Ferias comerciales, plataformas
de ecommerce ,aliados en otros
paises.

En figura 15 podemos notar que los puntos online en las empresas son las ferias
comerciales en las plataformas de ecommerce, aliados en otros paises y el

marketing B2B.
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Figura 16

Resultados que genera los puntos de venta.
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El ecommerce se a disparado en
60% solo en el comercio nacional
y el incremento hacia el comercio
global es mucho mayor.

En figura 16 se observa como el ecommerce ha evolucionado con respecto a los
afos anteriores esto se debe a que las personas se estan familiarizando con el uso
de compraventa a través del internet.

Figura 17

Son necesarios los canales de distribucion digital en la exportacion.

Es més facily sensillo de realizar | esparte de Son necesarios los canales de s parte de Son factibles , disponibles y se
uan compra venta o———) distribucciondigitalenla ~ 4——9puede minimizar tiempo.
exportacion.
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T
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Por [a comunicacion masiva que
representa, y los costos son mas
bajos.
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En la figura 17 se observa que los canales de distribucién digital son necesarios
ya que son faciles y sencillos de realizar una compraventa, disponibles, costos mas

bajos y esto ayuda a minimizar tiempo. A través de estos canales conseguimos
ampliar nuestro mercado.

Figura 18

Procedimientos que se emplean en el canal de distribucién.

Utilizan los canales tradicionales, El procedimiento depende
logistica y transporte agente de mucho del medio de transporte
carga, lineas navieras y escogido.

aerolineas.

es ae
Pay N\
.w‘ s ?®

Procedimiento que se emplea en
el canal de distribucion.

ap ayed s8

Las empresas hacen el
procedimiento de acuerdo al
termino de venta.

En la figura 18 el procedimiento depende del medio de transporte escogido,

termino de venta, las empresas exportadoras utilizan los canales tradicionales.

es fundamental para agilizar tu estrategia de distribucién. Ahorraras mucho tiempo
cada vez que quieras afadir un canal nuevo si tu contenido de producto esta

siempre actualizado y revisado, y si es facil compartirlo con cualquier agente que
quieras.
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Figura 19

Como las empresas se han adaptado a la innovacibn que mecanismos

implementaron.

La innovacion esta en siempre

estar mas alla de la vanguardia, el Si no se innovaba se corria el
mecanismo que actualmente riesgo de pasar de moda o de
utilizo es contratar directamente desaparecer uno de los

los servicios de Google. mecanismos las redes sociales.
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Como las empresas se han
adptado a la innovacion que
mecanismos impletaron.

es parte de

Sean visto obligadas para seguir
vigentes en el mercado.

En la figura 19 se observa que las empresas hoy en dia se han visto en la
necesidad de realizar esta trasformacion digital de manera obligada para poder

mantenerse vigentes, los mecanismos implementados son las redes sociales, a

través de los servicios de Google.
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Figura 20
Herramientas tecnoldgicas son importantes en el mercado.

Es una manera de llegar hacia el
cliente potencial, incluso sin
estar presente en dicho pais de
destino.

Es fundamental hoy en dia desde
la mas basica hasta la mas
compleja.
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Herramientas tecnologicas son
importante en el mercado.

es parte de

Es importante porque todo el
mundo se encuentra inmerso a
la tecnologia , de esa forma se
conectan con sus clientes
potenciales .

En la figura 20 segun los especialistas las herramientas tecnoldgicas son

fundamentales desde la mas basica hasta la mas compleja ya que es una manera

de llegar al cliente puesto que hoy en dia todo el mundo se encuentrainmerso a la

tecnologia.
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De acuerdo a los resultados obtenidos en nuestra investigacion titulada
“Estrategias de marketing digital para incrementar la exportacion de uva red globe

hacia Estados Unidos desde Lambayeque”.

se inicia la discusion basandose en los tres objetivos especificos, igualmente dicho
estudio se compara los resultados del marco tedérico incluyendo los antecedentes
con relacion a las Estrategias de marketing digital para incrementar la exportacion

de uva red globe

Como primer objetivo, “identificar la situacion actual de las empresas
exportadoras de uva red globe”, se llevo a cabo una entrevista a los representantes
dichas empresas AGROVISION SAC , BGS SAC, FRUSAN AGRO SAC,
SOCIEDAD AGRICOLA 3P SAC y la empresa PROMOTORA Y SERVICIOS
LAMBAYEQUE SAC que nos llevo a conocer la situacion actual explicandonos
algunas de sus estrategias que ellos emplean en sus negociaciones , como hacer
un estudio de mercado conocer bien al cliente , puntualidad al realizar un contrato
y contar con ,intermediarios comerciales. Asimismo, tres empresas mencionaron
gue la competencia si es una amenaza hoy en dia debido a esta coyuntura, ya que
no se encuentran bien acopladas a la tecnologia, esto se debe a que la mayoria de

estas empresas no han recibido apoyo de entidades publicas del gobierno.
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Como segundo objetivo “Analizar las exportaciones de uva red globe desde
Lambayeque hacia Estados Unidos” se realiz6 un andlisis documentario donde nos
permitié analizar el valor fob de los ultimos cinco afios aqui podemos ver que en
el afio 2015 al 2016 hubo un incremento de $ 6,151, 306.01 en valor fob , del
2016 al 2017 hubo un descenso de un $ 1,841,859.9 , del 2017 al 2018 hubo un
incremento de $ 972,606.87 en valor fob , del 2018 al 2019 hubo un incremento de
$ 21,767,354.52 en valor fob, del afio 2019 al 2020 hubo un descenso de $
3,173,225.82 en valor fob, de la uvared globe , en cuanto al precio fob se muestra
que en afo 2015 fue $ 2.62, al afio 2016 se incrementd a $ 2.69 el precio fob,
continuando con el mismo precio al 2017 de $2.69, al afio 2018 hubo un descenso
a $ 2.44 el precio fob , al afio 2019 hubo un incremento a $ 2,67 el precio fob y el
afio 2020 el precio fob tuvo un descenso a $ 2.32 continuando con el volumen de
las exportaciones de uva de los 5 afios, del 2015 al 2016 hubo incremento de
2,203,593 toneladas , del afio 2016 al 2017 hubo un descenso de 669,857.17
toneladas, del afio 2017 al 2018 hubo un incremento de 830,230.07 toneladas, del
afio 2018 al 2019 hubo un incremento de 7,726,665.9 toneladas, del afio 2019 al

2020 hubo un incremento de 582,545.1 toneladas exportadas de uva red globe

Mincetur (2018), La oferta exportable es el producto competitivo que cumple con
los estandares de calidad, con la capacidad de abastecimiento continuo y sostenido
en funcion de los volumenes exigidos por el comprador, en un determinado
mercado, en el momento requerido, entonces, la oferta exportable se refiere a los
productos en condiciones de ser exportados (y que ademas cuentan con

potenciales mercados externos) de una empresa.
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Como tercer objetivo “ Determinar los factores del marketing digital que mas
impactarian en las exportaciones de la uva Red Globe desde Lambayeque hacia
Estados Unidos” se llevo a cabo una entrevista a 3 especialistas en marketing
digital enfocados en empresas de agro exportacion , ayudandonos a determinar
los factores de marketing digital que mas impactan en las exportaciones , por lo
cual se lleg6 a determinar los siguientes factores como las redes sociales, paginas
web, ofertas, tarifas, las campafias publicitarias, videos promocionales , puntos de

venta, canales de distribucion

Bernal (2019), Resalta que los factores de marketing digital se enfocan en definir
tu publico objetivo esto se basa en la atraccién mediante el storytelling de marca y
esos contenidos nacen de estudiar como es tu publico objetivo, qué palabras busca
online, qué necesidades tiene, qué aspiraciones 0 metas persigue, para luego
conocer los canales digitales donde navega tu target , puedes investigar como se
mueve en el ecosistema digital, los usuarios interactian en los medios sociales, los
mercados digitales, con los buscadores, van a las webs de noticias y otras
plataformas de ocio y entretenimiento, antes de emprender cualquier otra accion,
es imprescindible conocer en cual de estos canales hay un mayor porcentaje de tu
target, una vez conocida la pagina del mercado objetivo puedes crear contenidos

gue informen , entretengan , inspiren y posicionen tu marca.
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VI. CONCLUSIONES

En conclusion, se identificd la situacion de las empresas exportadoras de uva red
globe no se encuentran actualizadas y esto no es favorable ya que hoy en dia por
motivo de la pandemia los negocios online se han incrementado y para seguir
realizando mas exportaciones dichas empresas se ven obligadas acoplarse a esta

nueva era de la tecnologia.

Al analizar las exportaciones de uva red globe al mercado de Estados Unidos
pudimos notar que en el 2020 el volumen se incrementd en 134,874,95.70
toneladas exportadas, el cuanto al precio FOB hubo un descenso a $ 2.32 con
respecto al 2019 con 2.67 del mismo modo el valor FOB descendi6 a $
312,463,18.57

podemos concluir que al determinar los factores de marketing digital que mas
impactarian en las exportaciones de uva segun los especialistas entrevistados
serian las redes sociales dentro de ellos se encuentra Facebook, Twitter,
Instagram, LinkedIny tik tok, por otro lado, las paginas web aqui podemos encontrar
YouTube, landing page, blog, ecommerce, etc. ya que esto les ayudaria a estar
actualizados con respecto a la publicidad y comunicacion para seguir en contacto
con sus clientes internacionales por consecuencia esto les generaria mas

rentabilidad y lograr ser reconocidas en diferentes paises,
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VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda a las empresas exportadoras de uva red globe de la region
Lambayeque que renueven sus estrategias de marketing digital, estar mas
actualizadas en sus redes sociales, paginas web para asi llegar a mas clientes y

asi ser mas reconocidas en diferentes paises y poder realizar mas exportaciones.

Una recomendacion seria que las empresas apliquen mas estrategias de marketing
digital en sus exportaciones para que asi tengan mas volumen de ventas y al mismo
tiempo medir la efectividad de estas estrategias para ver si le trae resultados

positivos.

Finalmente se recomienda a las empresas exportadoras de uva explotar mas los
factores de marketing digital, mantenerlos actualizados de preferencia los que mas
resaltan en sus negociaciones puesto que les brindara una mejor comunicacion con

sus clientes y asi lograr obtener resultados muy eficientes.
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ANEXOS

ANEXO 1: CARTA DE PRESENTACION

Sefor:
Presente

Asunto:  Validacion de instrumentos a través de juicio de expertos.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos vy,
asimismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la escuela
de negocios internacionales de la UCV, en la sede de Chiclayo, requiero
validar los instrumentos con los cuales recogeré la informacién necesaria
para poder desarrollar y obtener informacién fiable en el trabajo de
investigacion.

El titulo del trabajo de investigacion es: “Estrategias de Marketing
Digital para Incrementar la Exportacion de la Uva Red Globe hacia
Estados Unidos desde Lambayeque 2021” y siendo imprescindible
contar con la aprobacion de docentes especializados para poder aplicar
los instrumentos en mencién, he considerado conveniente recurrir a
usted, ante su connotada experiencia en tema de Comercio y Negocios
internacionales.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:

- Carta de presentacion.

- Matriz de Operacionalizacion de las variables.

- Matriz de consistencia.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

- Protocolo de evaluacién del instrumento

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion, me despido
de usted, no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la

presente.
Atentamente.
Gt
Firma Firma
Roxana Espinoza gamarra Dalila Ramos Fernandez
DNI: 77016705 DNI: 48479672
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Anexo 2. Matriz de Categorizacion

Tabla 1

Matriz de categorizaciéon

Categorias DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL  Subcategorias Criterios ESCALA
DE
MEDICION
Marketing Colvée (2010) conceptualiz6 que el marketing El instrumento que medira la Comunicacion Redes sociales
digital digital como “la adaptacién de las caracteristicas variable marketing digital Péaginas web
del marketing al mundo digital utilizando las considera las siguientes Emails
nuevas herramientas digitales de la Web 2.0, dimensiones comunicacion, Promocion Ofertas
para identificar la forma mas eficiente de promacion, publicidad y la Tarifas
producir valor al cliente que pueda ser percibido  comercializacion.
por medio de las herramientas digitales” (p. 34). Publicidad Las campanias
publicitarias i
Los videos Razon
promocionales
Comercializacion _Puntos de venta
Canales de
distribucién
Compras virtuales
Exportacién  Castro (2008) indica que exportar es “La salida Se verificara cada uno de los - Negociaciones
de bienes que son elaborados en un pais con aspectos relevantes a la Exportacion Comercializacion
direccion a otro, atravesando las distintas vias exportacién como son precio,  directa Distribucién
de acceso que los separan (p.191)". valor y volumen de la data
estadistica encontrada . Capacidad del
Exportacion ducto Razoén
indirecta productc
Competidores
Valor
Oferta exportable Precio

Volumen




Anexo 3: Matriz de consistencia

Problema

Objetivos

Hipotesis

Categorias

Criterios

¢, Como las estrategias
de marketing digital
ayudaran a mejorar la
exportacion de la uva
Red Globe hacia
Estados Unidos desde
Lambayeque?

Problemas especificos

¢, Cudl es la situacion
actual de las
exportaciones de la uva
Red Globe desde
Lambayeque hacia
Estados?

¢Jcuales son los factores
del marketing digital que
mas impactarian en las
exportaciones de la uva
Red Globe desde
Lambayeque hacia
Estados Unidos?

¢écual seria la propuesta
de estrategias de
marketing digital que
ayudaria a mejorar la
exportacion de la uva
Red Globe hacia
Estados Unidos desde
Lambayeque?

Objetivo general
proponer estrategias de
marketing digital para
incrementar la
exportacion de la uva
Red Globe hacia
Estados Unidos desde
Lambayeque

objetivos especificos

identificar la situacién
actual de las empresas
exportadoras de la uva
Red Globe desde
Lambayeque hacia
Estados Unidos.

Analizar las
exportaciones uva red
globe desde
Lambayeque hacia
estados unidos

Determinar los factores
del marketing digital que
mas impactarian en las
exportaciones de la uva
Red Globe desde
Lambayeque hacia
Estados Unidos

las estrategias
de marketing
digital
incrementarian
la exportacion
de la uva Red
Globe hacia
Estados Unidos
desde
Lambayeque

Marketing digital

Exportacion

Redes sociales
Paginas web
Emails

Ofertas

Tarifas

Las campafias
publicitarias
Videos promocionales
Puntos de venta
Canales de
distribucion
Compras virtuales

Negociaciones
Comercializacion
Distribucion
Capacidad de
producto
Competidores
Valor

Precio

volumen
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ANEXO 4: Entrevista N°1  GUIA DE ENTREVISTA A LOS MPRESAS
EXPORTADORAS

Estimado sefior(a) (ita), conocedores de su experiencia académica y profesional, se le ha elegido como JUEZ
EXPERTO para revisar el contenido de las preguntas relacionadas a cada categoria (concepto tedrico) del
tema. Se le solicita marcar con una (X) el grado de pertinencia, calidad y adecuacién de cada item con su
respectivo concepto; los resultados de esta evaluacidn, serviran para determinar el coeficiente de validez de
contenido del presente cuestionario.

TITULO: “Estrategias marketing digital para incrementar la exportacién de uva red

globe hacia estados unidos desde Lambayeque 2021”

OBJETIVO: identificar la situacién actual de las empresas exportadoras de la uva Red Globe desde

Lambayeque hacia Estados Unidos.

) ¢Es ¢Necesita SEs de
Items relacionados con los expertos en el area de comercio pertinente mejorar la conformidad
con el redaccion? paralatesis?
concepto
?
Si | No Si | No Si | No
Variable: negociaciones

1 | ¢Cuédles son las estrategias que aplican ustedes X X X

como empresa al momento de realizar sus
acuerdos y negociaciones con sus clientes
internacionales?

2 ¢ Podria explicarnos qué tipo de envase y embalaje |X X X
utilizan para enviar su producto a mercado
internacional? ¢ interfiere mucho el pais de
destino?

Variable: comercializacion

3 | ¢cuentan con alguna aérea o persona que se |X X X
encargue de sus clientes internacionales? ¢ Qué tan
capacitado (a) se encuentra?

4 |¢Cual es la ventaja competitiva (calidad, precio, X X X
tecnologia y ubicacion geogréafica) de su producto
como la uva red globe para que ingrese a nuevos
mercados internacionales

Variable: Distribucion




¢Cuél es el medio de trasporte que utilizan para
exportar la uva red globe al mercado internacional y
a que temperatura deberia ir?

¢Podria explicarnos si su producto va dirigido a
supermercados o aun intermediario que le da un
valor agregado para luego venderlos a los
minoristas?

Variable: Capacidad de producto

¢ Registran un control de la cantidad que le venden
a sus clientes extranjeros? y quien se encarga de
monitorearlo?

¢Considera usted que la Uva Red Globe cuenta con
el potencial para ser una fruta muy solicitada en
distintos mercados? ¢,Por qué?

Variable: Competidores

¢en algin momento su empresa a recibido apoyo de
entidades publicas del gobierno que asisten a las
empresas agropecuarias a lo largo de su
crecimiento? ¢, de qué manera los apoyaron ?

10

¢, En la actualidad que tan fuerte esta la competencia?
¢, Esto les genera alguna amenaza en la venta de su
producto?

SUGERENCIAS:

Muchas gracias por su colaboracion

Firma Firma

DNI: 43790999 DNI:71874276

Teléfono: 929306740

DNI:41677549

Teléfono: 975083857 Teléfono: 948537546






ANEXO 5: Entrevista N°2 GUIA DE ENTREVISTA A LOS EXPERTOS EN MARKETING
DIGITAL

Estimado sefior(a) (ita), conocedores de su experiencia académica y profesional, se le ha elegido como JUEZ
EXPERTO para revisar el contenido de las preguntas relacionadas a cada categoria (concepto tedrico) del
tema. Se le solicita marcar con una (X) el grado de pertinencia, calidad y adecuacién de cada item con su
respectivo concepto; los resultados de esta evaluacién, servirdn para determinar el coeficiente de validez de
contenido del presente cuestionario.

TITULO: “Estrategias marketing digital para incrementar la exportacién de uva red

globe hacia estados unidos desde Lambayeque 2021”

OBJETIVO: Determinar los factores del marketing digital que mas impactarian en las exportaciones de la

uva Red Globe desde Lambayeque hacia Estados Unidos

¢Es ¢Necesita SEs de
Items relacionados con los expertos en el area de comercio pertinente mejorar la conformidad
con el redaccion? paralatesis?
concepto
?
Si [ No Si | No Si | No

Variable: Redes sociales

1 | ¢Cree usted que las redes sociales son un medio
de comunicacién para las empresas exportadoras,
Considera que proporciona resultados eficientes y
beneficios? ¢ Porqué?

2 ¢,Cuales son los tipos de redes sociales que
deberian contar las empresas?

\Variable : paginas web

3 | cudles serian las caracteristicas que deberian
contar las paginas web para las empresas? ¢ Qué
beneficios traeria a la exportacion y lo considera
esencial para la empresa? ¢ Por qué?

4 | ¢Cbmo las empresas seleccionan el tipo de pagina
web? ¢ Qué genera las empresas con esta
implementacién en la exportacién?

Variable: Emails

5> |¢De qué manera usted considera que los emails
fortalecen la competitividad en la exportacion?

6 | ¢Laejecucion de actividades o programaciones es
mas rapido trabajarlas por emails?




Variable: ofertas

¢ Qué tipo de ofertas deben tener las empresas
respecto a la exportacion?

¢ Como se atrae clientes mediante las ofertas?
¢Como saber cudl es la oferta adecuada que el
cliente busca, qué criterios se consideran?

Variable tarifas

¢, Qué tipo de tarifas manejan las empresas, y que
finalidad tiene en la exportacién?

10

¢Cual es el criterio que las empresas utiliza para
elaborar las tarifas de ventas?

Variable: camparfias publicitarias

11

¢,Como las empresas realizan el marketing de sus
productos?

12

¢,Cudl es el procedimiento que emplea las empresas
para las campafas publicitarias? ¢Qué toma en
cuenta para tener acogida exitosa en el mercado?

Variable: videos promocionales

13

¢, Qué tipo de estrategias deberian emplear las
empresas en sus videos promocionales respecto a la
exportacién?

14

¢ Con qué finalidad las empresas realizan videos
promocionales? ¢Qué tipo de beneficio genera?




Variable: puntos de venta

15

¢,Cudles son los puntos de venta online de las
empresas respecto a la exportacion?

16

¢, Qué resultados esta generado hasta la fecha los
puntos de venta?

Variable: canales de distribucién

17

¢Por qué considera que los canales de distribucion
digitales son necesarios en la exportacion?

18

¢,Cudl es el procedimiento que emplean las
empresas como canal de distribucion?

Variable: compras virtuales

19

¢,De acuerdo a su experiencia como las empresas
se han ido adaptando a la innovacién de sus
servicios? ¢ Qué mecanismos tecnolégicos ha
implementado para ser mas competitiva en el
mercado?

20

¢Realmente es importante las herramientas
tecnolégicas en el mercado? ¢,Por qué?

SUGERENCIAS:

Muchas gracias por su colaboracion

“CONSULTOR EN:

INCOMPANY
Firma Firma
DNI: 43790999 DNI:71874276

Teléfono: 929306740

Teléfono: 975083857

Firma
DNI: 41677549
Teléfono: 948537546
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