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RESUMEN

La presente tesis titulada “Estrategias de marketing para la exportacién de
limén en una empresa agricola, Piura 2023”, tuvo como objetivo determinar el nivel
de aplicacion de estrategias de marketing para la exportacion de limoén en una
empresa agricola, Piura, 2023. La investigacion fue de tipo aplicada, tuvo un
enfoque cuantitativo y un disefio no experimental transversal descriptivo. La
poblacion consté de una empresa exportadora de limén y trabajadores
pertenecientes a la empresa, la cual por medio de un censo se obtuvo 9
encuestados y 2 entrevistados. Finalmente, se concluyd que existe un nivel regular
en la aplicacion de estrategias de marketing para la exportacion de limén, porque
el 89% de los encuestados refiere que la empresa no ofrece variedad de productos

ni mucho menos emplea diversas estrategias de precios.

Palabras clave: Estrategias de marketing, Exportacion, Liderazgo en

costos, Liderazgo en diferenciacion, Enfoque.



ABSTRACT

This thesis titled “Marketing strategies for the export of lemon in an
agricultural company, Piura 2023”, aimed to determine the level of application of
marketing strategies for the export of lemon in an agricultural company, Piura, 2023.
The research It was applied, had a quantitative approach and a descriptive cross-
sectional non-experimental design. The population consisted of lemon exporting
companies and workers belonging to the company, which through a census
obtained 9 respondents and 2 interviewees. Finally, it was concluded that there is a
regular level in the application of marketing strategies for the export of lemon,
because 89% of those surveyed reported that the company does not offer a variety

of products, much less does it use various pricing strategies.

Keywords: Marketing strategies, Export, Cost leadership, Differentiation
leadership, Focus.



. INTRODUCCION
Los sectores econdmicos tuvieron el inicio de una nueva normalidad comercial
previo a la pandemia, pues, posterior a la misma, la economia digital empezo en su
MAas notorio auge y las empresas tuvieron que adaptarse y plasmar estrategias de
marketing, de modo tal que pudieran mantenerse rentable en el mercado. A nivel
mundial, cerca del 15.05% del PBI corresponde al dinamismo digital, o cual permite
visualizar la necesidad de alinearse a este modelo econdmico para considerarse

una empresa competitiva (Banco Mundial, 2022).

Esta necesidad que surge del nuevo modelo de consumo, en donde el cliente
es mas visual y digitalmente perceptivo, hace que el planteamiento de estrategias
de marketing sea casi una obligacion ya que, esto contribuira con la viabilidad del
negocio. Las personas o empresas que no poseen las conexiones necesarias estan
cada vez mas en desventaja comercial, en comparacion con las empresas que si
han adaptado estas medidas a su actividad econémica. (La Conferencia de las
Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo [UNCTAD], 2021).

Es preciso mencionar que, en el Peru, las empresas se han ido sumando a
la digitalizacién que es cada vez mas creciente, de hecho, segun estadisticas, mas
del 50% de las personas hacen uso del internet para diferentes actividades de su
vida diaria, y con el tiempo se van uniendo més usuarios (Pierre et al., 2022). Esto
permite visualizar que, en efecto, es necesario el planteamiento de estrategias que
capten la atencion del nuevo consumidor digital (Hoyos y Sastoque, 2020). A nivel
nacional, no todas las organizaciones emplean las estrategias digitales necesarias,
por ejemplo, las empresas agricolas de Limdn son organizaciones mas dedicadas
a la parte productiva, por lo que, descuidan el area comercial, que por su naturaleza,

le da la sustentabilidad a la empresa con la obtencion de diferentes clientes.

En la region Piura hay 136 empresas de Limon que exportan desde el 2014
hasta el 2021, las cuales tienen cerca de 25 destinos para envio del limén sutil;
pese a ello, no todas las organizaciones poseen estrategias de marketing para ser
mas atractivo ante su publico objetivo, de hecho, solamente 14 de cada 100
empresas creadas llegan al décimo afio, es decir, en el transcurso van
desapareciendo y dejando de exportar. (Direccion Regional de Comercio Exterior y

Turismo - Piura, 2021). Esto refleja la necesidad de aplicar medidas que



contribuyan con la viabilidad de la empresa y el incremento en los indices de envios
internacionales, pues en los ultimos afios se ha pronosticado el incremento de
exportaciones para el limén pese a que se evidencia una desaceleracion en la

economia (Arévalo et al., 2019).

Por tal motivo, y debido a la necesidad de dinamizar las exportaciones
gradualmente, es necesario evaluar qué nivel de estrategias aplican las empresas
exportadoras de Limén. En la presente investigacion se ha elegido una
microempresa del rubro, la cual evidencia escaso interés en mejorar sus estrategias
de marketing pese a su importancia en el comercio exterior; dicha organizacion
tiene sus fuerzas laborales centradas en el eficiente desarrollo productivo, mas no
en el crecimiento comercial mediante estrategias de marketing que a mediano y

largo plazo les puede otorgar notorios resultados de alta rentabilidad.

Dicho lo anterior, es importante observar el panorama de la organizacion y a
través de una exhaustiva investigacion, obtener resultados que permitan determinar
el nivel de aplicacion de la empresa en lo que a estrategias de marketing respecta,
de modo tal que, ello permita plantear las mejores alternativas a fin de mejorar su
condicion y ejecutar diferentes métodos comerciales para el incremento de sus

exportaciones.

Expresado lo anterior, se plantea entonces el siguiente problema general,
¢, Cudl es el nivel de aplicacion de estrategias de marketing para la exportacion de
limén en una empresa agricola, Piura 20237, como problemas especificos se tiene,
¢,Cual es el nivel de aplicacion de estrategias de marketing para el liderazgo en
costos del limén en una empresa agricola, Piura 2023?, ¢Cual es el nivel de
aplicacion de estrategias de marketing para el liderazgo en diferenciacion del limoén
en una empresa agricola, Piura 2023? y ¢Cual es el nivel de aplicacion de
estrategias de marketing para el enfoque del limén en una empresa agricola, Piura
20237

Por otro lado, la explicacion tedrica se da con base en las teorias adaptadas
a la temética estudiada y que brindan un panorama cientifico y légico; de ese modo,
se fundamento con la teoria de los recursos y capacidades planteada por Wernerfelt

1986 citada por Acosta et al. (2019) en donde el autor hace hincapié al uso adecuado



de los recursos internos para mejorar las estrategias a aplicar y tener mejores

resultados.

También, la justificacion practica estaba relacionada a la contribucién con el
publico objetivo, es decir, que identificaran cuan util podia ser el aprovechamiento
de las estrategias de marketing, ya que esto les da una caracteristica diferenciada al
tener en cuenta que van al mismo ritmo del mercado y en funcién a los nuevos

métodos de consumo.

La justificacion metodoldgica se basé en la medicion del nivel de aplicacion de
estrategias de marketing para la exportacion de limén sutil; lo cual permite visualizar
la realidad en la que se encuentra la organizacion, dado que, los resultados otorgaran
una respuesta al correcto o no, uso de las capacidades internas. Dicho esto, el
enfoque aplicado es el cuantitativo descriptivo simple, con diseiio no experimental

de corte transversal.

La relevancia social se basa en la contribucién que cumple el trabajo expuesto
en el plano académico, pues determinar la situacién de la empresa y visualizar el
panorama en el que se encuentran, dara paso a nuevas propuestas de mejora, lo
cual es beneficioso para quienes conforman el foco de estudio ya que, recibiran los

comentarios de alguien con una vision clara y con fundamento investigativo.

Como objetivo general se propuso determinar el nivel de aplicacion de
estrategias de marketing para la exportacion de limon en una empresa agricola, Piura
2023. Como objetivos especificos se tiene, determinar el nivel de aplicacion de
estrategias de marketing para el liderazgo en costos del limén en una empresa
agricola, Piura 2023; determinar el nivel de aplicacion de estrategias de marketing
para el liderazgo en diferenciacion del limén en una empresa agricola, Piura 2023 y
determinar el nivel de aplicacion de estrategias de marketing para el enfoque del

limén en una empresa agricola, Piura 2023.



1 MARCO TEORICO
En referencia a las estrategias del marketing, Al-zoubi et al. (2019) y Teran y Garcia
(2020) afirman que estas contribuyen con el incremento gradual de las
exportaciones, pues hay una relacion cercana entre la gestion de los items del
marketing mix con el correcto desempefio de la empresa en funcion a su
operatividad y comercializacion. Dichos estudios han tenido mdultiples enfoques
metodoldgicos, teniendo entonces una revision bibliografica, un articulo cuantitativo
correlacional y finalmente una investigacion descriptiva exploratoria. Asimismo, se
concluyé que es importante incluir el marketing mix y sus items en la planificacion
estratégica, pues el seguimiento respectivo otorgara resultados productivos a

mediano y largo plazo.

Del mismo modo, los estudios de Serrano et al. (2022) y Pefate et al. (2021)
se propusieron a identificar el impacto de la correcta aplicacion de las estrategias
del marketing en referencia al precio, la plaza, el producto y la promocién; teniendo
en cuenta que estas hacen parte de todo el proceso respectivo desde la oferta hasta
que el producto se encuentra en las manos del cliente. Con relacion a la
metodologia, en las investigaciones se aplicaron un enfoque cualitativo, tedrico
documental y la siguiente, un enfoque cuantitativo de disefio no experimental y
corte transversal. Finalmente, han concluido que las estrategias del marketing
juegan un papel importante para cualquier empresa, en especial aquellas cuyo
propésito es trascender en el mercado nacional e internacional; por tal razon,

descuidar cualquier eslabén puede conducir al fracaso de su actividad comercial.

Guajardo et al. (2022) y, Aguila y Diaz (2020) utilizaron métodos
investigativos del nivel teérico y empirico. Explican sobre las empresas
exportadoras mexicanas del sector alimentario y su implementacion de estrategias
para mantener sus operaciones. Por otro lado, la creciente necesidad de participar
en mercados internacionales de las empresas con bienes y servicios exportables
es necesario desarrollar un procedimiento para la estrategia de exportacion,
aprovechando su oferta exportable. Los resultados muestran que el 85% de estos
productores mexicanos estan involucrados en la planificacion, desarrollo o

implementacion de estrategias de exportacion.



En el ambito de la distribucién, diversas estrategias son implementadas por
las empresas, como destacan Ulloa (2018) y, Sotelo y Tafur (2020) en sus
respectivas investigaciones. Estos autores explican que las empresas utilizan
acuerdos con sus proveedores y aprovechan herramientas tecnoldgicas para
ampliar su alcance y mejorar la eficacia en la atencion a los clientes. Ademas,
subrayan que el éxito en las exportaciones implica una dedicacién total de los
recursos de la empresa y una planificacibn minuciosa de las actividades para

cumplir con los requisitos del mercado internacional.

Mantener una imagen positiva es esencial para destacar tanto en el mercado
nacional como en el internacional, como sefialan Mesa (2019), Torres y Mula
(2022), en sus investigaciones; el primero argumenta que las empresas extranjeras
se basan en la confianza, una sélida reputacién y una excelente atencion al cliente.
El segundo propone que las empresas pueden internacionalizarse
comprometiéndose con problemas sociales importantes, ademas, destaca que la
capacidad de la empresa para internacionalizarse y las estrategias que adopte
desempefian un papel crucial. Sugieren desarrollar estrategias la creacién de un
departamento comercial con personal capacitado, buscar asesoramiento en
planificacion estratégica y responsabilidad social para elaborar planes apropiados,

y centrarse en mejorar operaciones, aspectos comerciales e infraestructura.

La capacidad de la empresa juega un papel fundamental en el éxito de sus
operaciones de exportacion, como indican Yllescas et al. (2021), Lépez y Pinot
(2020) y Hernandez (2021) en sus investigaciones coinciden en que las empresas
emplean diversas estrategias cuando se trata de exportar. Sugieren que los paises
deben centrarse en diversificar sus exportaciones segun el mercado de destino,
pasando de productos primarios a productos con mayor valor agregado. Asimismo,
comentan que las exportaciones realizadas por empresas peruanas enfatizan la
necesidad de cambiar la forma en que se procesa, incluyendo la estabilizacion y
limpieza de la materia prima. Por ultimo, destacan la importancia de la experiencia
en el sector y la evaluacion de las variables del mercado, incluyendo el

conocimiento de los estandares de calidad requeridos y el uso de los productos.



Cuellar et al. (2022), Paz et al. (2022) en su investigacion analitico sintético,
explican que las tacticas de marketing desempefian un papel fundamental en la
difusién de nuevos productos o tecnologias a nivel global. Estds pueden abarcar
descuentos en términos de precio o cantidad, aunque no es posible implementar
ambas al mismo tiempo. Otra estrategia crucial para ganar reconocimiento tanto a
nivel nacional como internacional implica la obtencién de certificaciones y
distintivos, pues transmiten sefales positivas al mercado y tienen el potencial de
aumentar los ingresos economicos de la empresa. Por otro lado, Useche et al.
(2021), indica que el empleo de tecnologia, la innovacién y la mejora de la calidad
son factores que aportan al fortalecimiento de la competitividad tanto en el &mbito
local como global de las compafiias. No obstante, en Ecuador, solo el 30% de las
pequefias y medianas empresas aprovechan las Tecnologias de la Informacion y

la Comunicacion (TIC) como estrategia para establecer ventajas competitivas.

Como teoria que respalda a la variable independiente, en este caso
estrategias de marketing, se ha contemplado la teoria de los recursos y
capacidades, planteada por Wernerfelt 1986; la cual infiere que los recursos y
capacidades internas son la fuente de riqueza, pues a partir de ello se procede con
la formulacion de estrategias, la cual va a generar resultados 6ptimos a largo plazo.
(Acosta et al., 2019) Esto se refiere a que, la efectividad y eficiencia de la empresa
parte de aspectos internos organizacionales; a su vez esto se vera reflejado en los

resultados externos.

Respecto a la variable de exportacion, su respaldo teérico se encuentra en
la teoria de la ventaja competitiva, planteada por Porter e n 1980, en donde infiere
qgue las empresas deben tener medidas de accion claras para mantenerse en el
tiempo a través de estrategias en dénde los cambios constantes y la mejora
continua son relevantes. Una de las causas para que la empresa sea considerada
Optima, indica Cardozo et al. (2007) citado por Viguez y Cascante (2020) que es la
existencia de empresas en el extranjero, pues otorga una competitividad

internacional que gradualmente, mejora la calidad de la oferta exportable.

Por otro lado, se realizaron las definiciones correspondientes, respecto a las
variables, dimensiones e indicadores. Es asi como, Palmatier y Sridhar (2020)

citado por Mostaguel et al. (2023) define una estrategia de marketing soélida y bien



ejecutada como el elemento que puede marcar la diferencia entre el éxito y el
fracaso de una empresa. Esto se debe a que una estrategia efectiva puede ayudar
a la empresa a llegar a su audiencia de manera Optima y satisfacer sus

necesidades, lo que, a su vez, puede generar mayores ventas y lealtad del cliente.

Por otro lado, se define la dimensién correspondiente a la variable detallada;
el marketing mix segun Marc (2023) es una efectiva herramienta que permite a los
marketeros entender claramente los procesos a llevar para que se logre el éxito del
negocio mediante un analisis situacional de los eslabones y posteriormente el

planteamiento de estrategias.

La dimension definida, posee entonces determinados indicadores que son el
desglose de la naturaleza de su tematica; dicho esto, se define estrategia de
productos, segun Cruz Roche (1990) citado por Ojeda y Marmol (2022) es la piedra
angular que corresponde a las diferentes estrategias del marketing, pues de este
item desprenden el resto de actividades relevantes para un Optimo desarrollo
comercial, es decir, de la estrategia de producto dependen las demas variables y

es crucial en el momento de plantear un plan de accion.

De todas las estrategias que componen el marketing, la que mayor impacto
tiene sobre el cliente, después del producto, es el precio, por ello se deben analizar
multiples factores a fin de que sea el mas adecuado para el tipo de publico al que
va dirigido. Para Escribano et al. (2022) la estrategia de precio es la compensacion
econdmica que da el cliente por un producto o servicio determinado, y es el aspecto
gue mas rapido efecto tiene en el consumidor, de su variacién dependera el nivel

de ventas.

En lo que a estrategia de distribucién infiere, este paso en la cadena es
crucial, ya que de acuerdo a la efectividad con la que se plantea, el producto puede
llegar a manos del consumidor en el tiempo 6ptimo. Zamarrefio. (2020) afirma que,
la estrategia de distribucion es el instrumento de las estrategias del marketing, que
conecta el producto con el cliente, en donde el principal objetivo es llevar el producto

en el mejor tiempo posible, de acuerdo a las exigencias del consumidor.

En funcién al area de promocién, se encuentra entonces la estrategia de

comunicacién, la cual asegura la transmision correcta del mensaje, imagen y



percepcion de marca mediante los diferentes canales. Dicho esto, Serra (2002)
citado por Gonzales (2022) expresa que la estrategia de comunicacion, como parte
del marketing mix, tiene como finalidad impulsar la demanda y la intencion de
compra del mercado. Es decir, lo que busca es plantear la mejor forma de transmitir

correctamente la informacién hacia su cliente.

Respecto a la variable estrategias de segmentacion de mercado, es
relevante entender que este hace parte del proceso de seleccion de la empresa,
pues la identificacion del cliente potencial que debe adecuar a determinadas
caracteristicas para ser llamado un buen prospecto. Manuera y Rodriguez (2020)
definen el término como un proceso dirigido netamente a las busquedas de aquellos
clientes con intereses similares; a fin de poder preparar una oferta tentativa de

acuerdo con las exigencias de ese grupo en especifico.

Al igual que la anterior dimension, la estrategia de segmentacion tiene sus
respectivos indicadores; de alli surge estrategia de segmentacién concentrada, y
corresponde a la identificacion de un segmento especifico para plantear acciones
respecto a sus caracteristicas, en otras palabras, la empresa se especializa en un
tipo de segmento con exigencias notoriamente definidas, en base a ello, centra su
ejecucion del marketing para atinar a lo que ese cliente en especifico busca. (Salas
et al., 2023)

El segundo indicador correspondiente a dicha dimension se trata de la
estrategia de segmentacion diferenciada, la cual, es definida por Escudero (2021)
como la accion de identificar los tipos de nichos a los que la empresa va dirigido y
crear o moldear un producto en base a las distintas caracteristicas que les
determina; por supuesto, esta se aplica para grandes empresas dados los altos

costos de marketing y produccion.

En tercer lugar, la estrategia de segmentacion indiferenciada es definida por
Schnarch (2021) como la accién de considerar a todo el mercado en general para
una sola estrategia de segmentacion y de marketing, es decir, no hay una
clasificacion o estudio previo ante el lanzamiento de una campafia publicitaria. Este,
a pesar de tener menos costos de por medio, tiene también menor efectividad de

atraccion, pues los productos son globales y sin personalizacion alguna.



La exportacion se describe como el proceso mediante el cual productos
abandonan el territorio aduanero con destino a un pais extranjero, cumpliendo con
los requisitos establecidos en la legislacion correspondiente (Salazar, 2020). Por
otro lado, se define como el acto de enviar productos desde el territorio aduanero
hacia otro pais, siempre que se cumplan los requisitos estipulados por la normativa
correspondiente (Aguila y Diaz, 2020). Esta variable se mide por dimensiones como

liderazgo en costos, liderazgo en diferenciaciéon y enfoque.

El liderazgo en costes, para (Hiriyappa, 2022) es el buscar recursos que
tengan costes bajos, pero preserven su calidad; es una seleccion de productos,
insumos, proveedores y servicios a fin de elegir los de mayor conveniencia en
términos de coste. Al tener el liderazgo en ese aspecto, podra ser un competidor
diferencial en el mercado y contar con una ventaja adicional ante compradores

internacionales, los mismos que buscan aquel producto cuyo beneficio sea mayor.

En lo que respecta al primer indicador de la dimension independiente, los
costos de produccion son uno de los criterios mas importantes para el analisis
interno y el planteamiento de estrategia empresarial, estos tienen la finalidad de
elegir los gastos de acuerdo con el tipo de produccién, lo cual ayudara a que se
tomen las decisiones adecuadas para el control de los costos. (Casanova et al.,
2021) El panorama que brinda este analisis es necesario para plantear las

estrategias correctas en funcién a la gestion empresarial.

El costo de distribucion abarca los procesos que comprenden el recojo,
distribucion, almacén, control de personal encargado y entrega hasta el destino final
de la mercancia. (Reveles, 2019) En la exportacion, es necesario visualizar el nivel
de este costo para el planteamiento de estrategias, pues de ser muy elevado, puede
generar desventaja en otros mercados.

En lo que a la segunda dimension respecta, el término mas comunmente
empleado es "diferenciacion”, que corresponde a una estrategia cuyo objetivo es
ofrecer al mercado un producto diferencial ante el publico objetivo; con ello, se
busca prototipar un bien que sea percibido como exclusivo y sea comprado por el

precio planteado, en el mercado nacional o internacional. (Pérez et al., 2023)



Del mismo modo, respecto al primer indicador, la calidad es el resultado de
la mejora constante en el producto o servicio a ofrecer, tiene como obijetivo, el
cumplimiento de los estandares y exigencias del cliente. Segin Camisén et al
(2007) citado por Guevara (2020) la calidad es atribuida a suplir los deseos del
cliente a través del producto, por ello debe haber un notorio equilibrio entre lo

tangible e intangible.

El valor agregado se refiere al procedimiento mediante el cual se
incrementan los ingresos, mediante modificaciones en los métodos de produccion
o en la presentacion del producto destinado a la venta, con el objetivo de captar el
interés del consumidor. Por otro lado, surge como consecuencia de la
implementacion de estrategias 0 mecanismos destinados a afiadir valor (Loor y
Pizarro, 2021).

El enfoque es la clasificacion de los clientes que posee una empresa resulta
frecuentemente ventajosa, ya que permite a la empresa realizar un mapeo y analisis
mas minucioso de cada uno de ellos. Esta informacion puede ser utilizada para
implementar estrategias dirigidas a grupos especificos, con el objetivo de generar

estimulos o respuestas positivas en las ventas (Builes Gaitan et al., 2021).

Cantidad de clientes hace referencia a las personas, empresas u
organizaciones que adquieren o compran de manera voluntaria productos o
servicios que requieren o desean para si misma, para otra entidad. En este
contexto, los clientes representan la razon fundamental por la cual se desarrollan,

producen, fabrican y comercializan productos y servicios (Miranda et al, 2021).

Cantidad de paises destino, se refiere a haciones con una unidad politica y
geografica que se distingue de otras naciones y presenta necesidades comerciales.
En este contexto, los paises destino participan en actividades de comercio exterior,
tales como la exportacion e importacion de materias primas o productos
terminados. Se considera pais destino aquel que actia como el lugar de llegada
para los productos exportados, los cuales pueden ser transportados mediante

diversos medios (Loor y Pizarro, 2021).
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Il METODOLOGIA

3.1 Tipo y Disefio de lainvestigacion

Ademas, se empleé un enfoque cuantitativo en este estudio, ya que se
definieron variables que se explican mediante datos numéricos obtenidos a través
de procedimientos estadisticos. Este enfoque respald6 la basqueda del nivel de
aplicacion deseado, como indica Maldonado (2018), quien sugiere que este tipo de

investigaciones se deben abordar siguiendo un enfoque de lo general a lo particular.
3.3.1 Tipo deinvestigacion

Por otra parte, siguiendo los criterios establecidos por el Consejo Nacional de
Ciencia, Tecnologia e Innovacion Tecnoldgica (CONCYTEC) en 2018, este trabajo
se defini6 de naturaleza aplicada. Su enfoqué radico en identificar relaciones
utilizando base tedrica que respaldan el tema tratado. Como menciona Serrano
(2020), las investigaciones aplicadas tienen como objetivo principal proporcionar

respuestas a objetivos especificos, resaltando los resultados mas significativos.

Ademas, se empleé un enfoque cuantitativo en este estudio, ya que se
definieron variables que se explican mediante datos numéricos obtenidos a través
de procedimientos estadisticos. Este enfoque respaldo la busqueda del nivel de
aplicacidon deseado, como indica Maldonado (2018), quien sugiere que este tipo de

investigaciones se deben abordar siguiendo un enfoque de lo general a lo particular.

Asimismo, se llevé a cabo una investigacion descriptiva simple, donde se
observaron las variables y se alcanzaron objetivos relacionados con la medicion de
los niveles. De acuerdo con Guevara (2020), los estudios descriptivos se centran
en examinar un tema de manera integral, ofreciendo una descripcién de las
caracteristicas inherentes al objeto de investigacion y una interpretacién de la
problematica. Esta eleccion de disefio se hizo debido a su capacidad para presentar

datos, establecer relaciones entre las variables y utilizar técnicas.
3.3.2 Disefio de investigacion

El presente proyecto, se analiz6 los fendmenos en relacion con las variables,
utilizando analisis interpretativos. La eleccion de un disefio no experimental se

justifica por la falta de manipulacién en ninguna de las dos variables. Se presento
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atencién a aspectos esenciales como la muestra, medicion de las variables, el

periodo de estudio y la obtencion del coeficiente correlacional (Naupas et al., 2018).

Esta investigacion se enmarco en un estudio de corte transversal, razén por
la cual se llevé a cabo durante un tiempo especifico, en un Unico entorno. Sin
embargo, segun Cvetkovic et al. (2021), los estudios transversales también pueden

clasificarse segun su objetivo principal, ya sea descriptivo o analitico.
3.2 Variables y Operacionalizacién

Variable Independiente: Estrategias de Marketing

Definicién conceptual:

Se considera las estrategias de marketing como variable independiente, esta
se refiere a las actividades que hay en la organizacion, constituido por el marketing
mix y la estrategia de segmentacion; lo cual afirma y fortalece las carteras que

conforman los clientes de la organizacion. (Sainz, 2022).

Definicion Operacional:

La presente investigacién cuenta con dos variables principales; por un lado,
se tiene estrategias de marketing, la cual sera medida a través de las dimensiones
marketing mix y estrategia de segmentacion. Esta cuenta con 07 indicadores los

cuales se mediran mediante una escala de Likert de frecuencia.

La primera dimension es marketing mix, cuyos indicadores son: a) Estrategia
de productos, b) Estrategia de precios, c) Estrategia de distribucion y d) Estrategia

de comunicaciéon

La segunda dimension  Estrategias de segmentacién, tiene como
indicadores: a) Estrategias de segmentacién indiferenciada y b) Estrategias de

segmentacion concentrada.
Variable Dependiente: Exportacion.

Definicion Conceptual:
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Se define como el acto de enviar productos desde el territorio aduanero hacia
otra nacién o hacia una zona franca industrial de bienes y servicios, siempre que
se cumplan los requisitos estipulados por la normativa correspondiente. Las
empresas que realizan esta actividad comercial deben evaluar los factores como

costos, diferenciacion y enfoque para el mercado (Aguila y Diaz, 2020).

Definicién Operacional:

Por otro lado, se tiene como segunda dimensién exportacion, la cual sera
medida a travées de las dimensiones Liderazgo en costo, Liderazgo en
diferenciacion y Enfoque. Esta cuenta con 06 indicadores los cudles se mediran

mediante una escala de Likert de frecuencia.

Como primera dimension, Liderazgo en costo, sus indicadores son: a) Nivel

de costos de produccion y b) Nivel de costo de distribucion.

Como segunda dimension, Liderazgo en diferenciacion, cuyos indicadores

son: a) Nivel de calidad del producto exportado y b) Valor agregado.

Como tercera dimension, Enfoque, cuyos indicadores son: a) Cantidad de

clientes y b) Cantidad de paises destino.
Escala de Medicion:

Las variables de estudio se midieron mediante la escala ordinal (Likert de
frecuencia), su objetivo es establecer niveles uniformes para evaluar varios criterios

a través de las preguntas formuladas en el cuestionario.

3.3 Poblacion, Muestra 'y Muestreo

3.3.1 Poblacién

La poblacién se compone de diversos elementos que pueden ser personas,
objetos, fenbmenos, eventos y animales, los cuales pueden formar parte de un
estudio. Es importante establecer limites en funcion del tiempo y el lugar (Nifio,
2019). La poblacion también se entiende como la unidad universal a partir de la
cual se selecciona una muestra. Asimismo, se refiere al total de seres u objetos que

comparten caracteristicas similares y que son objeto de estudio (Ramirez y Calles,
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2021). La poblacion fueron trabajadores pertenecientes a la empresa, que fue foco

de analisis. Dicha cantidad cuenta con trabajadores de diferentes areas.

Respecto a los criterios de seleccién considerados para la clasificacion de
los participantes del instrumento, es importante indicar que los mismos cumplen un
importante papel en cualquier investigacion que tengan recoleccion de datos, pues
ello permite que el autor seleccione correctamente a las personas a estudiar de
acuerdo con determinadas caracteristicas y esto a su vez, evite el riesgo de sesgo.
(Pardal y Pardal, 2020) En resumen, la identificacién de los criterios brinda al autor

mayor claridad de su publico objetivo.

Los criterios de inclusién considerados fueron aquellas caracteristicas que
se adaptaron a la persona correcta para brindar la informacion que se requiere
recolectar, esto dependié de su experiencia, origen, cargos, rangos, etc. A fin de
poder obtener una 6ptima clasificacion de la poblacion. Por otro lado, los criterios
de exclusion fueron aquellas caracteristicas que no son convenientes tener por
parte del objeto de estudio y que pueda generar cruce errado de informacién con el

autor, o informacién poco precisa para lo que se desea indagar.

Criterios de selecciéon correspondiente a la clasificaciéon de la unidad de
analisis.

Criterios de Inclusion:

e Pertenecientes al area de marketing, comercial o comercio exterior.
¢ Que tengan minimo un afio de experiencia en el area.
e Que sepan identificar y describir los cambios que ha tenido la

empresa en su proceso de crecimiento.
Criterios de Exclusion:

e Que sean de areas operativas, trazabilidad o contables.
e Que tengan menos de un afo trabajando en la empresa.
e Que tengan informacion basica sobre los cambios de la empresa y su

posicion sea neutral.

Nota: Elaboracién propia
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3.3.2 Muestra

La muestra que se aborda en el presente estudio ha sido sacada de la poblacién
de andlisis, la cual estd conformada por personas con caracteristicas y situacion
similares. Asi es como, Naupas et al., (2019) indica que la poblacion, es el grupo
de individuos que comparten caracteristicas especificas, y que serviran para extraer

una parte de ella a fin de observar y aplicar el instrumento.

La muestra esta compuesta por un grupo de personas, elementos o datos
con la intencion de abarcar aquellos componentes que guarden relacidon con las
dimensiones clave destacadas. Ademas, facilita la identificacion y determinacion de
parametros relacionados con el tema de investigacion (Galeano, 2020). Se
consider6 entonces un censo para la investigacion, esto es debido a que la
poblacién contaba con poca cantidad de personas, puesto que se trataba

solamente de 11 personas, entre jefatura y colaboradores de cada area.

Dicha cantidad se aplicard los dos instrumentos seleccionados; por

supuesto todas de una forma integrada.
3.3.3 Muestreo

Para el desarrollo de un disefio de muestreo, es necesario seleccionar una
porcion de la poblacién o su totalidad, que esta disponible para poder examinar y
realizar un analisis (Del Pino y Martinez, 2022). Esto se hace mediante técnicas
gue son elegidas de acuerdo con el tipo de investigacion a realizarse y de acuerdo
a la cantidad de poblacion; en este caso, el muestreo corresponde a la misma
cantidad de personas detalladas en la poblacién, ya que hay una minima cantidad
de personas y no requiere de formula alguna para extraer una cantidad especifica,

a ello se le denomina censo.

3.3.4 Unidad de andlisis

La unidad de analisis del estudio, es un colaborador del area de marketing,
comercial o comercio exterior que realice labores dentro de la empresa exportadora
de limén. Adicional, que es participe de las actividades que abarcan diferentes
estrategias de marketing en impactan directamente en el nivel de exportacion; esta

persona tiene contacto directo con la realidad y es consciente de los cambios de la
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empresa, siendo activo en las funciones y evitando estar en un plano de

neutralidad.
3.4 Técnicas e instrumento de recolecciéon de datos

Para este documento de investigacion se aplicaron dos técnicas: la encuesta y la
entrevista tipo estructurada. Para la recoleccién de datos adecuado se utilizé la
técnica encuesta y el instrumento cuestionario, como también la entrevista

estructurada.

En este estudio, se utilizo la técnica de la encuesta, que se describe como
un enfoque cientifico y técnico en la investigacion (Belzunegui, 2020). Esta técnica
posibilita la recoleccibn de datos actualizados (Feria et al., 2020). En esta
investigacion, se llevo a cabo esta técnica con la finalidad de conocer la perspectiva
del objeto de estudio. Como instrumento, se utilizé un cuestionario estructurado con
preguntas organizadas de manera légica y coherente, lo cual facilita su
comprension (Amoros, 2019). Estos cuestionarios se consideran faciles de
administrar y entender estadisticamente la relacién, ademéas de su utilidad en

multiples situaciones (Resett, 2018).

Adicionalmente para obtener mas informacién, con multiples enfoques y
detalles mas completos, se aplicé la técnica de la entrevista, la cual sera planteada
bajo los indicadores a estudiar y con un tiempo no mayor a 20 minutos. A propadsito,
expresa Arias y Covinos (2021) que la entrevista se hace mediante preguntas que
dan libertad al entrevistado de responder de acuerdo con lo que se consulta; esta

se usa para la medicién de criterios, experiencias o aptitudes.

Del mismo modo, se aplicé la guia de entrevista como instrumento; en donde
se estructuré de modo tal que las preguntas quedaron ordenadas de acuerdo con
los indicadores planteados para la medicion de las dimensiones. Expresa Arias y
Covinos (2021) que el propésito principal del instrumento es la recoleccion
progresiva de informacién para consolidar las respuestas y alcanzar los objetivos

propuestos.

16



3.5 Procedimiento

Especificando los anteriores puntos, para la continuacion de la investigacion,
se llego a aplicar las siguientes técnicas para la obtencion de datos como los son
la encuesta y la entrevista, teniendo como instrumento determinado el cuestionario
y la guia de entrevista respectivamente, siendo estos aplicados de manera
presencial, siendo primero la encuesta a 9 colaboradores del area de produccion
para realizar la prueba piloto, y asi poder verificar la fiabilidad y a la vez la validacion
de los instrumentos mediante expertos. Asimismo, la segunda técnica que fue la
grabacion en audio con la poblacién designada y posterior a ello transcrita a hojas
de Word tras una previa coordinacion con la gerencia de la empresa, se establecio
una visita a las cercanas instalaciones para la recopilacion de informacion mediante

técnicas escogidas.

Tras las coordinaciones previas y la recoleccion de informacion, se realizo
un analisis por medio de la tabulacién de las respuestas, para identificar si se
cumplian con los objetivos que han sido planteados y asi proseguir con la
investigacion tal como serian: resultados, discusién, conclusiones y finalizando con

recomendaciones.

Se puso especial atencién en asegurar la autenticidad de las fuentes,
enfocandose en publicaciones en espafiol e inglés que abordan las variables
relacionadas con alza de precio del trigo e importaciones, publicadas en los ultimos

5 afnos.

Todos los datos obtenidos se analizaron utilizando el software SPSS 26 para
categorizar y organizar la informacion recopilada en una base de datos. Para
evaluar la correlacion entre variables se utilizara una prueba de normalidad

denominada Shapiro - Wilk.

3.6 Método de analisis de datos

Para interpretar los datos del instrumento cuestionario se utilizé el programa
SPSS, en el cual se realiz6 el Alfa de Cronbach para verificar la confiabilidad del
instrumento, y el resultado obtenido fue de 0.887 (Anexo 16), lo que indica que los
datos del cuestionario desarrollado fueron bien recolectados ya que los resultados

son concientes en cada aplicacion a la poblacion. Estos datos se sometieron a
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procesamiento a través del software estadistico SPSS, donde se efectud la
comparacion y verificacion de la informacion. A partir de este proceso se genero
tablas y graficos que contienen datos informativos que contubieron datos
relevantes. Es relevante destacar que el software SPSS goza de amplio uso en
distintos campos cientificos para analisis cuantitativos, debido a su funcionalidad,

capacidad de manejo y rango estadistico.

Para el instrumento guia de entrevista, las respuestas fueron analizadas y
resumidas a traves de Microsoft Word, con el propdésito de encontrar una similitud

en la observacion.

3.7 Aspectos éticos

La investigacion actual considera el Codigo de Etica de la Universidad César
Vallejo con el objetivo de fomentar la integridad en una variedad de estudios
cientificos y operar bajo los principios de responsabilidad e integridad para
respaldar investigaciones en controversia. Se subraya la importancia de evitar
cualquier forma de plagio. Ademas, se aplicaron los lineamientos establecidos por
las normas APA en su 72 edicion para las citas y la redaccion adecuada, y se siguio

la estructura definida por la guia de investigacion correspondiente.
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V. RESULTADOS
Luego de aplicar los instrumentos, cuestionario y guia de entrevista a la

poblacién escogida, se plasmo lo siguiente.

O.G: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de marketing para la

exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.

Tabla 1

Medicion de nivel - Objetivo General

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
acumulado
Deficiente - - - -
Regular 9 81.8 81.8 81.8
Vaélido o
Eficiente 2 18.2 18.2 100.0
Total 11 100.0 100.0
Grafico 1
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Se aprecia en la tabla 1 y grafico 1 que 82% (9) de los encuestados situaron
en un nivel regular las estrategias de marketing de la empresa para la exportacion
de limédn, y, solamente el 18% (2) lo situ6 en un nivel eficiente. Lo que demuestra
que a pesar de que ninguno de los encuestados considero deficientes sus

estrategias de marketing, estas permanecen en un nivel intermedio.
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Gréfico 2

Entrevista - Analisis del Objetivo General
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Los resultados de la entrevista revelaron una percepcion general de

regularidad en las estrategias de marketing y exportacion de la empresa. Aunque

las caracteristicas del producto y los precios fueron considerados regulares, existen

oportunidades para mejorar la estrategia de distribucién, destacando que solo el

36% la percibe como eficiente. Asimismo, la estrategia de comunicacién se percibe

como regular en su capacidad para generar mayores ingresos. En cuanto a las

estrategias de segmentacion y exportacion, mantener la misma calidad para

diferentes mercados y considerar las caracteristicas del cliente para mejorar la

promocion se evallan como regulares. La calidad del producto, el valor agregado

y la frecuencia de compra por parte de los consumidores, asi como la capacidad

para abastecer nuevos mercados, también se perciben como regulares.
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O.E. 1: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de marketing para el

liderazgo en costos del limén en una empresa agricola, Piura 2023

Tabla 2

Medicion de nivel de Estrategias de marketing con liderazgo en costos

) ) ) ) Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
acumulado
Deficiente - - - -
Regular 11 100 100 100
Valido .
Eficiente - - - -
Total 11 100.0 100.0
Grafico 3

Nivel de aplicacién de estrategias de marketing para liderazgo en costos
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En la tabla 2 y grafico 3 se observa que el 100% (11) de los encuestados
situaron en un nivel regular las estrategias de marketing referidas para el liderazgo
de costos. Esta uniformidad sugiere la falta de implementacion de mejoras para
fortalecer sus estrategias de liderazgos en costos.
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Gréafico 4

Entrevista - Analisis del primer objetivo especifico
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del limén?

En cuanto al liderazgo en costos, los entrevistados consideraron regular los
costos de produccion para la exportacion del limon y la definicion de procesos de

control logistico en la empresa.

O. E. 2: Determinar el nivel de aplicacién de estrategias de marketing para el
liderazgo en diferenciacion del limoén en una empresa agricola, Piura 2023

Tabla 3

Medicién de nivel de Estrategias de marketing con liderazgo en diferenciaciéon

) ) ) ) Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
acumulado
Deficiente - - - -
Regular 7 63.6 63.6 63.6
Vélido .
Eficiente 4 36.4 36.4 100.0
Total 11 100.0 100.0
Grafico 5

Nivel de aplicacion de estrategias de marketing para el liderazgo en diferenciacion.
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La tabla 3 y grafico 5 resaltan el nivel predominante es el regular, contestado
por 64% (7) de los encuestados, por otro lado, el 36% (4) las situaron en nivel
eficiente. La predominancia de respuestas en el nivel regular demuestra que existen
areas de mejora en términos de satisfaccion al cliente y la recomendacion de

producto.

Grafico 6

Entrevista - Analisis del segundo Objetivo Especifico

Lider en diferenciacién

Eficiente

Regular 100%
J 100%

Deficiente

0 0,2 0,4 0,6 0,8 1 1.2

m ;,Como considera el nivel de valor agregado del producto ofrecido para los
consumidores?

m ;COmo considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la
empresa?

Los resultados de la entrevista indicaron que el 100% de los participantes
considera la calidad del limon en la empresa como regular. Asimismo, en cuanto al

valor agregado del producto ofrecido a los consumidores, el 100% también lo
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percibié como regular. Es decir, la calidad del producto y su valor agregado se

mantienen en un nivel consistente y regular.

O. E. 3: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de marketing para el

enfoque del limon en una empresa agricola, Piura 2023.

Tabla 4

Medicion de nivel de Estrategias de marketing con enfoque.

) ) ) ] Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
acumulado
Deficiente - - - -
Regular 5 455 455 455
Valido o
Eficiente 6 54.5 54.5 100.0
Total 11 100.0 100.0
Grafico 7

Nivel de aplicacion de Estrategias de marketing para el enfoque.
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Nivel de aplicacion de estrategias de marketing para el enfoque

Finalmente, respecto a la tabla 4 y grafico 7 anterior, un 45% (5) de los
encuestados coincidieron que las estrategias de marketing para el enfoque estan
en un nivel regular en la empresa, por otro parte, el 55% (6) las perciben en un nivel
eficiente. Puesto que, las estrategias actuales pueden ser efectivas para un
segmento del mercado o un grupo de clientes, mientras que podrian necesitar

adaptaciones para satisfacer las expectativas y demandas de otros segmentos.
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Gréfico 8

Entrevista - Andlisis del Tercer Objetivo Especifico

Lider en enfoque

- 0
Eficiente 0

100%

Regular _ 100%
- 0
Deficiente 0

0 0,2 0,4 0,6 0,8 1 1,2

m ;Como considera el nivel de produccion de la empresa para ofrecer y abastecer nuevos
mercados?

m ; Coémo considera la frecuencia en la compra del producto por parte de los
consumidores?

Los resultados de la entrevista sefialaron que el 100% de los participantes
considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los
consumidores es regular. Ademas, en relacién al nivel de produccion de la empresa
para ofrecer y abastecer nuevos mercados, el 100% también lo evalia como
regular. Por lo que, existe una consistencia percibida en la relacion con los clientes

y en la capacidad de la empresa para expandirse hacia nuevos mercados.
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V.  DISCUSION
La presente investigacién tuvo como objetivo especifico determinar el nivel de
aplicacién de estrategias de marketing para el liderazgo en costos en una empresa
agricola de limones en Piura durante el afio 2023. Los resultados de la encuesta
revelaron que el 100% de los encuestados evalian en un nivel regular las
estrategias de marketing para el liderazgo en costos. Este hallazgo plantea
interrogantes sobre la efectividad de las estrategias implementadas y sugiere la
necesidad de una revision exhaustiva y contrasta con la importancia atribuida a una
estrategia de marketing sélida y bien ejecutada, que segun la definicion de
Palmatier y Sridhar (2020), puede marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso de

una empresa.

Por lo que se afirma lo expuesto por Al-zoubi et al. (2019) y Teran y Garcia
(2020) quienes refieren que las estrategias del marketing como lo es el marketing
mix, otorga resultados productivos a mediano y largo plazo, lo que sugiere una
perspectiva estratégica a largo plazo como lo es la optimizacién continua de costos
a lo largo del tiempo obteniendo finalmente una ventaja sostenible. De la misma
manera, Guajardo et al. (2022) y, Aguila y Diaz (2020) destacaron la necesidad de
desarrollar procedimientos estratégicos para la exportacion y parte de esas
estrategias era la reduccion de costos y mejorar la competitividad de los precios.
Tomando en cuenta lo anterior, se hace hincapié en el cumplimiento del objetivo,
puesto que se pudo determinar el nivel en el que estan, demostrando que, a pesar
de no ser un nivel deficiente, aun les falta identificar mas estrategias de marketing
para llegar a un nivel 6ptimo en liderazgo de costes.

En la misma linea, segun la perspectiva de los entrevistados, la empresa se
encuentra en un nivel intermedio en términos de eficiencia en la gestion de costos
y en la optimizacion de los procesos logisticos relacionados con la exportacion de
limones. La percepcion de regularidad en los costos de produccion para la
exportacion implica que, aunque la empresa puede estar cumpliendo con los
requisitos basicos, existe la posibilidad de mejorar la eficiencia y la gestion de

costos para fortalecer su posicion competitiva.

La eficiencia operativa y la gestién efectiva de los recursos internos son

fundamentales. La empresa que busca liderar en costos debe ser capaz de
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optimizar sus procesos internos, reducir los costos de produccion y distribucion, y
utilizar eficientemente sus recursos disponibles. La teoria de los recursos y
capacidades planteada por Wernerfelt en 1986, respalda esta perspectiva al
enfatizar que la fuente de la ventaja competitiva radica en como la empresa utiliza
y gestiona sus recursos internos, cuando una empresa logra una eficiencia interna
significativa, puede ofrecer productos o servicios a precios mas bajos que sus
competidores, lo que le permite ganar una ventaja en el mercado. Esta ventaja en
costos se traduce en mayores margenes de beneficio o en la capacidad de ofrecer
precios mas atractivos a los clientes, lo que a su vez genera una mayor participacion

en el mercado y un crecimiento sostenible.

Con lo que respecta al segundo objetivo especifico, se determiné el nivel de
aplicacion de estrategias de marketing para el liderazgo en diferenciacion del limon
en una empresa agricola, Piura 2023; por medio de los hallazgos, se revel6 que
existe una diversidad de opiniones sobre la eficacia de las estrategias de marketing
para la diferenciacion del limén, con un 64% de los encuestados considerando el
nivel como regular y un 36% como eficiente. Por otro lado, en las entrevistas, los
resultados muestran que el 100% de los participantes considera la calidad del limon
y el valor agregado del producto como regulares. Esto indica que, desde la
perspectiva de los empleados, la empresa ha mantenido un nivel consistente en
estos aspectos. Sin embargo, también resalta la necesidad de mejorar y diferenciar
la calidad y el valor agregado para destacarse en el mercado. El valor agregado es
un componente clave de la diferenciacion, y la percepcion regular sugiere que la
empresa no ha destacado lo suficiente en la adicién de caracteristicas distintivas

gue hagan que su producto sea mas atractivo para los consumidores.

En ese sentido, Yllescas et al. (2021), Lépez y Pinot (2020), y Hernandez
(2021), resaltaron la importancia de estrategias diversificadas en las exportaciones,
con un enfoque en productos de mayor valor agregado. Estos estudios también
subrayan la necesidad de cambiar la forma de procesamiento y enfatizan la
importancia de la experiencia en el sector y la evaluacion de las variables del
mercado. Ademas, la investigacion de Mesa (2019) y Torres y Mula (2022), destaca

la esencialidad de mantener una imagen positiva, centrandose en la confianza,
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reputacion, atencion al cliente y compromiso con problemas sociales para la

internacionalizacion de las empresas.

Con relacion al tercer objetivo especifico, se pudo determinar el nivel de
aplicacion de estrategias de marketing para el enfoque del limén en una empresa
agricola, Piura 2023. Los resultados obtenidos reflejaron una percepcion dividida
entre los encuestados, donde el 45% considera las estrategias de marketing para
el enfoque como nivel regular, mientras que el 55% las valora como eficientes. Sin
embargo, la entrevista arroja luz adicional sobre la estrategia especifica de la

empresa.

En particular, la entrevista revela una percepcidén consistente entre los
participantes, indicando que tanto la frecuencia de compra por parte de los
consumidores como el nivel de produccion para abastecer nuevos mercados son
evaluados como regulares por el 100% de los entrevistados. Esta regularidad se
interpreta como una estabilidad en las operaciones y en la relacion establecida con
los clientes. Esta ultima, segun los resultados, se percibe como regular por el 100%
de los participantes, planteando la pregunta de como esta regularidad contribuye a

la retencion de clientes y a la satisfaccion a largo plazo.

Esto subraya la importancia de orientar estrategias centradas en relaciones
comerciales a largo plazo. Esta orientacidbn se alinea directamente con las
recomendaciones de Serrano et al. (2022) y Pefate et al. (2021), quienes
destacaron la importancia de la fidelizacion del cliente para el éxito sostenido en el
mercado. Esta estrategia explica la percepcion de algunos encuestados de que las
estrategias de marketing se encuentran en un nivel regular, ya que la empresa le
importa las relaciones comerciales mas duraderas, demostrando la importancia de
una planificacion minuciosa para la expansion y la busqueda de oportunidades en

nuevos mercados.

En tal sentido, las contribuciones de Ulloa (2018) y Sotelo y Tafur (2020)
destacaron la importancia de acuerdos con proveedores y la aplicacion de
herramientas tecnoldgicas para mejorar la eficacia y alcance en la atencion al
cliente. Resaltando que el éxito en las exportaciones no solo depende de tacticas

externas, sino también de la dedicacion total de los recursos de la empresa y de

28



una planificacion meticulosa para cumplir con los requisitos del mercado

internacional.

Finalmente, el objetivo general fue determinar el nivel de aplicacion de
estrategias de marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola,
Piura 2023. Los resultados de la encuesta indican que el 82% de los encuestados
considera que las estrategias de marketing de la empresa para la exportacion de
limén se encuentran en un nivel regular, mientras que solo el 18% las evalia como
eficientes. Esta percepcidn sugiere un consenso generalizado de que las
estrategias actuales no son deficientes, pero existe espacio para mejoras y
optimizaciones; lo cual segun Palmatier y Sridhar (2020), puede marcar la

diferencia entre el éxito y el fracaso de la empresa.

La percepcidon general de regularidad en las estrategias de marketing y
exportacion se confirma con los resultados de las entrevistas. Se destaca que,
aunque las caracteristicas del producto y los precios son considerados regulares,
hay oportunidades de mejora en la estrategia de distribucion, donde solo el 36% la
percibe como eficiente. Ademas, la estrategia de comunicacion se ve como regular
en su capacidad para generar mayores ingresos. En términos de segmentacion y
exportacion es mejor mantener la calidad para diferentes mercados y considerar
las caracteristicas del cliente para mejorar la promocién, ya que estas estrategias

son evaluadas como regulares.

Esto refuerza lo expuesto por Cuellar et al. (2022) y Paz et al. (2022) quienes
subrayaron la importancia de tacticas especificas en el ambito del marketing para
la expansién de productos agricolas a nivel global. Estos estudios han destacado
que las estrategias de marketing desempefian un papel fundamental en la difusion
de nuevos productos, sugiriendo que, en el caso del limon, es crucial implementar
estrategias que destaquen sus atributos Unicos y lo diferencien en los mercados

internacionales.

Adicionalmente, la investigacion de Useche et al. (2021) ha resaltado que
factores como el empleo de tecnologia, la innovacion y la mejora de la calidad
contribuyen al fortalecimiento de la competitividad de las empresas, tanto a nivel

local como global. En el contexto especifico de la exportacion de limén, estas
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observaciones respaldan la idea de que las estrategias de marketing deben
incorporar elementos que destaquen la innovacion en la produccidn, la aplicacion
de tecnologias avanzadas y el mantenimiento de altos estandares de calidad para

mantener la competitividad en el mercado internacional.

Las estrategias de marketing para la exportaciéon de limon, las cuales se
consideraron en un nivel regular para los encuestados, deben ir mas alla de la
simple promocion del producto, buscando establecer una imagen de marca
distintiva que resuene con los consumidores internacionales. La identificacion
estratégica de mercados objetivos, adaptando las estrategias de marketing segun
las preferencias y demandas especificas de cada region, también se convierte en
un componente critico. De hecho, la teoria de la ventaja competitiva planteada por
Porter, sugiere que la innovacion continua en la produccion, presentacion y
distribucion del limén es esencial para mantener su frescura y relevancia en los
mercados internacionales, contribuyendo asi a una ventaja competitiva sostenible.
La conciencia de la empresa sobre la necesidad de ajustarse a situaciones
cambiantes, como el retraso en la camparia, destaca la relevancia de la flexibilidad

en las estrategias de marketing para mantener la competitividad.
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VI. CONCLUSIONES

Con respecto al objetivo especifico uno, se concluye que existe un nivel regular
sobre la aplicacion de estrategias de marketing para el liderazgo en costos en la
empresa agricola de limones, puesto que el 100% de los trabajadores encuestados
estuvieron de acuerdo que se tiene un buen control de materia prima, pero en
desacuerdo respecto a tener un buen control logistico con lo que se refiere a la
distribucion del limén. Es preciso recalcar que ninguno marcé que estaba

totalmente de acuerdo.

En cuanto al segundo objetivo especifico, referido al nivel de la aplicacion de
estrategias de marketing para liderazgo en diferenciacion, el 64% de los
encuestados afirmaron que el servicio ofrecido no satisface en su totalidad a los
clientes, obteniéndose un nivel regular, debido a que la atencion al cliente y la oferta

de valor agregado deben ser areas clave de enfoque para mejorar la diferenciacion.

Para el ultimo, a lo que se refiere al tercer objetivo especifico, se concluyo
gue el nivel de aplicacién de estrategias de marketing para el enfoque del limén es
eficiente, con una respuesta del 55% de los encuestados, lo que destaca la

estabilidad en las operaciones y las relaciones con los clientes.

Finalmente, se logré concretar el objetivo general, puesto que se determind
gue el nivel de aplicacién de estrategias de marketing para la exportacion de limén
es regular, porque el 82% de los encuestados refiere que la empresa no ofrece

variedad de productos ni mucho menos emplea diversas estrategias de precios.
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VIl.  RECOMENDACIONES

Como primera recomendacion, tenemos que la brecha identificada entre la teoria y
la practica enfatiza la importancia de alinear de manera efectiva las estrategias con
los principios de liderazgo en costos, reconociendo que el éxito de la empresa
depende de la ejecucion efectiva de estrategias de marketing que satisfagan las
necesidades del mercado y mantengan costos competitivos. Por lo que se sugiere
realizar una revision exhaustiva de las estrategias actuales, identificando areas
especificas que podrian mejorarse. Implementar herramientas de retroalimentacion
continua, como encuestas periddicas y analisis de datos, para adaptar

proactivamente las estrategias a las dindmicas del mercado.

Segunda recomendacion, la investigacion revel6 la necesidad de una
revision mas profunda de las estrategias de marketing para el liderazgo en
diferenciacion en la empresa agricola de limones en Piura. La discrepancia entre
las percepciones internas y externas destaca la importancia de evaluar la eficacia
de estas estrategias desde la perspectiva del cliente y ajustarlas en consecuencia
para garantizar la excelencia en la calidad del producto, el valor agregado y la
capacitacion del personal, fortaleciendo asi el liderazgo en diferenciacion en el

mercado.

Tercera recomendacion, mantener el enfoque en relaciones comerciales
duraderas es positivo, sin embargo, se sugiere explorar nuevas estrategias para
atraer nuevos clientes y optimizar la entrada a nuevos mercados. Una planificacion

meticulosa para la expansion es crucial.

Cuarta recomendacion, implementar evaluaciones continuas, capacitacion
del personal en negociacion y ajuste de precios, y una mayor atencion a estrategias
de marketing que destaquen la calidad y la imagen del producto en los mercados

internacionales.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de Operacionalizacion de la variable:

Tabla 5 : Matriz de Operacionalizacion "Estrategias de Marketing"

Nota: Elaboracién propia

Variable o o : . : .
. Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores Escala de
Independiente L
medicion
La estrategia de La presente investigacion Estrategia de productos
marketing se refiere alas cuenta con dos variables Marketing Mix Estrategia de precios
actividades que hay en la  principales; por un lado, se g Estrategia de
organizacion, constituido tiene estrategias de distribucién
por el marketing mix y la  marketing, la cual sera Estrategia de ,
: . . B Likert de
estrategia de medida a través de las comunicacion _
Frecuencia

Estrategias de
marketing

segmentacion; lo cual
afrma y fortalece las
carteras que conforman
los clientes de la
organizacion. (Sainz,
2022)

dimensiones marketing mix y
estrategia de segmentacion.
Esta cuenta con 07
indicadores los cudles se

mediran mediante una
escala de Likert de
frecuencia.

Estrategia de
segmentacion

Estrategias de
segmentacion
indiferenciada

Estrategias de
segmentacion diferenciada

Estrategias de
segmentacion concentrada




Anexo 2

Matriz de Operacionalizacion de la variable 2:

Tabla 6

Matriz de Operacionalizacion " Exportacion”

Variable Definicion L . . . . Escala de
. Definicion operacional Dimensiones Indicadores o
Dependiente conceptual medicion
Nivel de costos de
La exportacion se define Liderazgo en produccion
como el acto de enviar : costos Nivel de costos de
... Por otro lado, se tiene como o
productos desde el territorio . ., distribucién
: . segunda dimensién
aduanero hacia otro pais o ., . . .
. exportacion, la cual sera _ Nivel de calidad del
hacia una zona franca . . Liderazgo en
: . : medida a través de las . o producto exportado
industrial de bienes y . . . diferenciacién .
. . dimensiones Liderazgo en Valor agregado Likert de
servicios, siempre que se . .
., - costo, Liderazgo en Frecuencia
Exportacion cumplan los requisitos . .
. . diferenciacion y Enfoque.
estipulados por la normativa
. Esta cuenta con 06
correspondiente. Las . . .
, indicadores los cuales se . .
empresas que realizan esta i : Cantidad de clientes
o . mediran  mediante  una . .
actividad comercial deben . Cantidad de paises
escala de Likert de Enfoque :
evaluar los factores como . destino
. L frecuencia.
costos, diferenciacion y
enfoque (Aguila y Diaz,
2020).

Nota: Elaboracion propia




ANEXO 3: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Tabla 7: Matriz de Consistencia

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

Problema General

Objetivo General

Hipétesis Generales

METODOLOGIA

POBLACION

¢,Cual es el nivel de
aplicacion de
estrategias de
marketing para la
exportacion de limén
en una empresa
agricola, Piura 20237

Determinar el nivel de
aplicacion de
estrategias de

marketing para la
exportacion de limén

en una empresa
agricola, Piura 2023

Hi: La aplicacion de
estrategias de marketing
tiene un nivel positivo
muy alto en la
exportacion de limén en
una empresa agricola,
Piura 2023
Ho: La aplicacion de
estrategias de marketing
tiene un nivel negativo
muy bajo en la
exportaciéon de limoén en
una empresa agricola,
Piura 2023

Problema Especifico

Objetivo Especifico

Hipotesis Especificas

¢,Cual es el nivel de
aplicacién de
estrategias de
marketing para el
liderazgo en costos del
limén en una empresa
agricola, Piura 20237

Determinar el nivel de
aplicacién de
estrategias de

marketing para el
liderazgo en costos del
limén en una empresa

agricola, Piura 2023.

La aplicacion de
estrategias de marketing
tiene un nivel positivo
muy alto en el liderazgo
en costos del limén en
una empresa agricola,
Piura 2023

Tipo: Aplicada
Enfoque:
Cuantitativo
Nivel: Descriptivo
Simple
Disefio: No
Experimental
Corte: Transversal
Técnica: Encuesta
Entrevista
Instrumento:
Cuestionario
Guia de entrevista

La poblacion del presente
estudio estd compuesta por
11 trabajadores
pertenecientes a la empresa
gue fue foco de analisis; dicha
cantidad cuenta con
trabajadores de tres &areas
gue participaron para la
recoleccion de la informacion
segun el tema; las areas son
de marketing, comercial vy
area de comercio exterior,
entre ellos jefaturas vy
colaboradores.

MUESTRA'Y MUESTREO




¢, Cual es el nivel de
aplicacion de
estrategias de
marketing para el
liderazgo en
diferenciacion del limon
en una empresa
agricola, Piura 20237

¢,Cual es el nivel de
aplicacion de
estrategias de
marketing para el
enfoque del limoén en
una empresa agricola,
Piura 20237

Determinar el nivel de La aplicacion de

aplicacion de estrategias de marketing
estrategias de tiene un nivel positivo
marketing para el muy alto en el liderazgo
liderazgo en en diferenciacién del
diferenciacion del limon limon en una empresa
en una empresa agricola, Piura 2023

agricola, Piura 2023.
La aplicacién de
Determinar el nivel de estrategias de marketing

aplicacion de tiene un nivel positivo
estrategias de muy alto en el enfoque
marketing para el del limoén en una
enfoque del limon en empresa agricola, Piura
una empresa agricola, 2023.
Piura 2023.

Nota: Elaboracién propia

Se consideré entonces un
censo para la investigacion,
esto es debido a que la
poblacion contaba con poca
cantidad de personas, puesto
gue se trataba solamente de
11 personas, entre jefatura y
colaboradores de cada area.
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ANEXO 5
FORMATO PARA LA OBTENCION DEL CONSENTIMIENTO

INFORMADO

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N° 062-
2023-VI-UCV

Titulo de la investigacion:
“Evaluacion de estrategias de marketing para la exportacion de limén en unaempresa
agricola, Piura 2023”

Investigador (a) (es):
¢ Neira Cdordova, Angel (https://orcid.org/ 0000-0002-4215-2104)
e Urbina Vilchez, Juan (https://orcid.org/ 0000-0003-4416-4480)

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Evaluacién de estrategias de
marketing para la exportacién de limén en una empresa agricola, Piura 2023”, cuyo

objetivo es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de marketing para la
exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023 .Esta investigacion es desarrollada
por estudiantes (de pre grado) de la carrera profesional Negocios Internacionales de la
Universidad César Vallejo del campus Piura, aprobado por la autoridad correspondiente de la
Universidad y con el permiso de la institucion:

KIMSA.INTI. S.A.C.

Describir el impacto del problema de la investigacion:

Procedimiento Si usted decide participar en la investigacion se realizard lo siguiente:

Se realizara una encuesta donde se recogeran datos personales y algunas preguntas sobre
la investigacion titulada: “Estrategias de marketing para la exportacion de limén en
una empresa agricola, Piura 2023”.

Esta encuesta tendra un tiempo aproximado de 5 minutos y se realizard en el
ambiente de donde se ubiquen los participantes de la institucion. Las respuestas al
cuestionario serancodificadas usando un numero de identificacion y, por lo tanto, seran
anénimas.

Participaciéon voluntaria (principio de autonomia): Puede hacer todas las preguntas
para aclarar sus dudas antes de decidir si desea patrticipar o no, y su decision sera respetada.
Posterior a la aceptacién no desea continuar puede hacerlo sin ningan problema.

Riesgo (principio de No maleficencia): Indicar al participante la existencia que NO existe


https://orcid.org/0000-0003-4416-4480

riesgo o dafio al participar en la investigacion. Sin embargo, enel caso que existan preguntas que
le puedan generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia): Se le informard que los resultados de la
investigacion se le alcanzara a la institucion al término de la investigacion. No recibira ningin
beneficio econémico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de
la persona, sin embargo, los resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud
publica.

Confidencialidad (principio de justicia): Los datos recolectados deben ser anénimos y
no tener ninguna forma de identificar al participante. Garantizamos que la informacion que usted
nos brinde es totalmente Confidencial y no sera usada para ningun otro proposito fuera de la
investigacion. Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo
determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigadores

Neira Cérdova Angel y Urbina Vilchez, Juan, email: neiracor@ucvvirtual.edu.pe y
jurbinav@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa
Amelia, email: rvallec@ucvvirtual.edu.pe

Urbina Vilchez Juan Diego
DNI: 73518088 Firma
ORCID: 0000-0002-0026-4140

Neira Cérdova Angel
DNI:72302398
ORCID: 0000-0002-4215-2104

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo participaren
la investigacion antes mencionada.
Nombre y apellidos: Jorge Luis Vildoso Garcia, Fecha y hora: 28/10/2023

Vildoso Cerr
GCERENTE GENERAL e

Firmay sello:

Jorge Luis Vildoso Garcia

DNI: 02808380


mailto:neiracor@ucvvirtual.edu.pe
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ANEXO 6
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD

EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
ANEXO DIRECTIVA DE INVESTIGACION RVI N° 066-2023-VI-UCV

Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC: 20602577938

KIMSA INTI S.A.C
Nombre del Titular o Representante legal:

Jorge Luis Vildoso Garcia
Nombres y Apellidos DNI:

Jorge Luis Vildoso Garcia 02808380

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 8°, literal “c” del Cdodigo de
Etica enlnvestigacion de la Universidad César Vallejo (RCU N° 0470-2022/UCV),
autorizo [x], publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo
la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

“Evaluacion de estrategias de marketing para la exportacién de limon en una|
empresa agricola, Piura 2023”,
Nombre del Programa Académico:
Escuela profesional de Negocios Internacionales

Autor: Nombres y Apellidos DNI:
Neira Cérdova, Angel 72302398
. . 73518088
Urbina Vilchez, Juan

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el
Repositorio Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los
usuarios y podréa ser referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los
derechos de propiedad intelectual corresponden exclusivamente alautor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: 28/10/2023

e TP —

7 Vildoso Garci
CERENTE GENERAL |

Firmay sello:

Jorge Luis Vildoso Garcia

DNI: 02808380



ANEXO 7

Ficha de revision de proyectos de investigacion del Comité de
Etica enInvestigacién de la Escuela de Negocios Internacionales,

Titulo del proyecto de Investigacion:

“Evaluacion de estrategias de marketing para la exportacion de
limén en una empresa agricola, Piura 2023”

Autor(es):
Neira Cérdova Angel

Urbina Vilchez Juan

Especialidad del autor principal del proyecto: Estudiante

Programa: Negocios Internacionales

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, pais):Piura

Cadigo de revision del proyecto:

Correo electronico del autor de correspondencia/docente asesor:

Autores: neiracor@ucvvirtual.edu.pe y jurbinav@ucvvirtual.edu.pe

Asesora: rvallec@ucvvirtual.edu.pe

Criterios de

N o
evaluacioén

No No

Cumple
cumple corresponde

l. Criterios
metodologicos

1 El titulo de investigacion va acorde a las
lineas de investigacion del programa de estudios.

2 Menciona el tamafio de la poblacién /
participante, criterios de inclusion y exclusion,
muestra y unidad de analisis, si corresponde.

3 Presenta la ficha técnica de validaciéon e
instrumento, si corresponde.

4 Evidencia la validacién de instrumentos
respetando lo establecido en la Guia de elaboracion
de trabajos conducentes a grados vy titulos
(Resolucion de Vicerrectorado de Investigacion
N°062-2023-VI-UCV, segun Anexo 2 Evaluacion
de juicio de expertos), si corresponde.

5 Evidencia la confiabilidad del (los)
instrumentos (s), si corresponde.

I1. Criterios éticos

6 Evidencia la aceptacion de la institucion a
desarrollar la investigacioén, si corresponde.



mailto:neiracor@ucvvirtual.edu.pe
mailto:jurbinav@ucvvirtual.edu.pe
mailto:rvallec@ucvvirtual.edu.pe

7 Incluye la carta de consentimiento (Anexo
3) y/o asentimiento informado (Anexo 4) establecido
en la Guia de elaboracion de trabajos conducentes
a grados vy titulos (Resolucion de Vicerrectorado
de Investigacion N°062-2023-VI-UCV), si
corresponde.

8 Las citas y referencias van acorde a las
normas de redaccion cientifica.

9 La ejecuciéon de proyecto cumple con los
lineamientos establecidos en el Codigo de Etica en
Investigacion vigente en especial en su Capitulo
Il Normas FEticas para el desarrollo de la
Investigacion.

Nota: Se considera como APTO, si el proyecto cumple con todos los

criterios derevisidén que correspondan.

Lima, 16 de 11 de 2023

Nombres y Apellidos Cargo DNI N° Firma
Dr. Bernardo Cojal Loli Presidente 17898066
Mgtr. Roberto Macha Huaman Miembro 1 0750092
Magtr. Leli Violeta Veladsquez .
Viloche Miembro 2 18217577

Mgtr. Victor Hugo Rojas Chacon Miembro 3 09621351




ANEXO 8

INFORME DE REVISION DE PROYECTOS DE INVESTIGACION DEL
COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION DE: NEG. INTERNACIONALES,

OFICIO MULTIPLE N° 054-2023-VI-UCV

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de
Negociosinternacionales, deja constancia que el proyecto de investigacion
titulado “ Evaluaciéon de estrategias de marketing para la exportacién de
limén en una empresa agricola, Piura 2023”, presentado por los autores
“Neira Cordova Angel” “Urbina Vilchez Juan” ,queda exento de revision de
acuerdo a la verificacidon realizada por [los miembros del CEI que fueron
desighados para la verificacion] de acuerdo a lacomunicacion remitida el
[colocar fecha del correo electronico], por lo cual se determina que la
continuidad para la ejecucion del proyecto de investigacion cuenta con un

dictamen favorable.

Lima, 16 de 11 de 2023

Nombres y Apellidos Cargo DNI N° Firma
Dr. Bernardo Cojal Loli Presidente 17898066
Mgtr. Roberto Macha Huaman Miembro 1 0750092
Magtr. Leli Violeta Velasquez .
Viloche Miembro 2 18217577

Mgtr. Victor Hugo Rojas Chacén Miembro 3 09621351
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ANEXO 9

INFORME DE REVISION DE PROYECTOS DE
INVESTIGACION DEL COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION
DE: NEG. INTERNACIONALES

OFICIO MULTIPLE N° 054-2023-VI-UCV

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de
[Negociosinternacionales], deja constancia que el proyecto de investigacion
titulado “ Evaluacion de estrategias de marketing para la exportacion de
limén en una empresa agricola, Piura 2023”, presentado por los autores
“Neira Cordova Angel” “Urbina Vilchez Juan”, ha pasado una revision
expedita por [los miembros del CEl que fueron designados para la
verificacion], y de acuerdo a la comunicacién remitida el [colocar fecha del
correo electrénico] por correo electrénico se determina que la continuidad

parala ejecucion del proyecto de investigacion cuenta con un dictamen:

(X) favorable () observado ( ) desfavorable.
Lima, 16 de 11 de 2023

Nombres y Apellidos Cargo DNI N° Firma
Dr. Bernardo Cojal Loli Presidente 17898066
Mgtr. Roberto Macha Huaméan  Miembro 1 0750092
Mgtr. Leli Violeta Velasquez .
Viloche Miembro 2 8217577

Mgtr. Victor Hugo Rojas Chacén Miembro 3 09621351

oe-o INVESTIGA
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ANEXO 10: Prototipo del Instrumento elegido “Cuestionario”
Estimado (a) participante:

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigacion, titulado “ Evaluacion
de estrategias de marketing para la exportacion de limon en una empresa agricola,

Piura 2023". La presente encuesta es anénima. Por favor responder con sinceridad.

Marque con una (x) para responder cada uno de los items segun criterio.

) . Valores de escala
Variable 1: Estrategias de
Marketing Totalmente
en En Indiferente | De acuerdo Totalmente
desacuerdo de acuerdo
desacuerdo
Dimensiones Indicadores
1 2 3 4 5
Estrategia de Productos
¢Considera
que la empresa
ofrece
productos de
calidad?

Los productos
gue se ofrece
al mercado
estan
adaptados a las
necesidades de
los
consumidores

Considera que
la empresa
ofrece variedad
MARKETING MIX | de productos

Estrategia de Precios

Considera que
las estrategias
gue se toman
en cuenta para
la fijacion de
precios son las
correctas

La empresa
emplea
estrategias de
precios de
recuperacion
para asegurar
su rentabilidad

La empresa
ofrece opciones

o%%® INVESTIGA
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de precios por
volumen para
los clientes que
compran en
grandes
cantidades

Estrategia de Distribucion

Considera que

la logistica de

transporte de
limén es la
adecuada

El control y
calidad en la
gue se
distribuye el
producto es la
favorable

Los puntos de
ventas son los
idéneos

Estrategia de Comunicacion

Los medios y
canales en las
gue se ofrece
el producto son
los optimos

La imagen que
se ofrece del
producto
impulsa a tener
mas
propuestas de
compra

Estrategias de segmentacion Indiferenciada

La misma
calidad del
producto cubre
todos los
mercados

Es aceptado el
producto en los

Estrategias de segmentacion Diferenciada

diferentes
mercados
ESTRATEGIA
DE
SEGMENTACION
La empresa

considera las
preferencias
culturales o
regionales de
los

ilores
—%:%® INVE SPPK
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Estrategias de segmentacion Concentrada

¢ El consumidor
demanda
mayor cantidad
de producto
actualmente?

La exportacién
a menudo se
centra en un
solo mercado

Variable 2: Exportacion

Valores de escala

Dimensiones

Indicadores

Totalmente En . Muy de | Totalmente
en Indiferente
desacuerdo acuerdo | de acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5

Liderazgo en
Costos

Nivel de Costo de Produccién

Se considera la
depreciacion de sus
activos dentro del
precio dentro sus
productos

Se tiene un buen
control de materia
prima

Nivel de Costo de Distribucién

Se busca generar
interés con la
promocion del limon

Se tiene un buen
control logistico

Liderazgo en
Diferenciacion

Nivel de Calidad del Producto Exportado

El servicio con el que
cuenta la empresa
satisface las
necesidades del
cliente

El producto es
recomendado para los

clientes
—o oS INVESTIGA
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Valor Agregado

Es importante para los
clientes el valor
agregado brindado por
la empresa para
decidir su compra

Considera que las
capacitaciones que se
da al personal para el

correcto uso de las

instalaciones son
suficientes

Cantidad de clientes

La demanda ofertada
por la empresa cubre
las exigencias del
mercado exterior

La frecuencia de
compra del producto
por parte de nuevos
clientes, es continuo

Enfoque
Cantidad de Paises destino

Los paises aliados

importadores del limén

son clientes confiables

Se considera ingresar
a nuevos mercados

o 0.0 INVESTIGA
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Anexo 11: Prototipo de Instrumento elegido “ Guia de Entrevista”.

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa
KIMSA INTI S.A.C.

Titulo de la Investigaciéon: Evaluacion de estrategias de marketing para la

exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cérdova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Propésito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente
han accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya
intencién es recolectar brevemente informacién que permitird medir aspectos
relacionados a las Estrategias de Marketing y la Exportacion de limén, por ello,
esto es aplicado Unicamente para fines académicos y con total consentimiento
del entrevistado. Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada
“Evaluacion de estrategias de marketing para la exportacion de limén en una
empresa agricola, Piura 2023”, cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de
aplicacion de estrategias de marketing para la exportacion de limén en una

empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusion ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.
Nombre del Encuestado:
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente () Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente () Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la mas

eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega
() Deficiente () Regular () Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente () Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente () Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocién adecuadas al consumidor.
() Deficiente () Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente () Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente () Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente () Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente () Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente () Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente () Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente () Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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Anexo 12:
Guia de entrevista 1

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Propdsito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitird medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacion de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusién ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.

Nombre del Encuestado: Jorge Vildoso Garcia (Gerente General)
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
oo INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la méas
eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega

() Deficiente () Regular ( x) Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocion adecuadas al consumidor.
() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente (x) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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Anexo 13:
Guia de entrevista 2

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Proposito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitird medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacién de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de

marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusién ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.
Nombre del Encuestado: Claudio Herrera (contador)
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente ( X) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la méas
eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega

() Deficiente () Regular ( x) Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocion adecuadas al consumidor.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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Anexo 14:
Guia de entrevista 3

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Proposito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitird medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacién de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusién ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.

Nombre del Encuestado: Jhony Umbo
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente (x) Regular () Eficiente
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la mas

eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega
() Deficiente () Regular (x ) Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocién adecuadas al consumidor.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente (x) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA



El UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Anexo 15:
Guia de entrevista 4

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Proposito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitird medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacion de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusion ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.

Nombre del Encuestado: Carlos Calle
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente ( X) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la mas

eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocién adecuadas al consumidor.
() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente ( x) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA



El UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Anexo 16:
Guia de entrevista 5

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Proposito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitird medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacién de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusién ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.

Nombre del Encuestado: Vicente Reyes
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente ( X) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la mas

eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocién adecuadas al consumidor.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente (x) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA



El UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Anexo 17:
Guia de entrevista 6

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Proposito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitird medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacién de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de

marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusién ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.

Nombre del Encuestado: Fernando Romero
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la mas

eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega
() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comuan de

los clientes para establecer estrategias de promocién adecuadas al consumidor.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente (x) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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Anexo 18:
Guia de entrevista 7

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Proposito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitird medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacién de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusién ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.

Nombre del Encuestado: Percy Romero
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente ( X) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la mas

eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega
() Deficiente () Regular ( x) Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocién adecuadas al consumidor.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente (x) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA



m’ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente ( x) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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Anexo 19:
Guia de entrevista 8

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Proposito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitird medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacion de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusion ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.

Nombre del Encuestado: lvan Namuche
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente ( X) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la mas

eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega
() Deficiente () Regular (x ) Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocién adecuadas al consumidor.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente (x) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente ( x) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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Anexo 20:
Guia de entrevista 9

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Proposito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitird medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacion de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusién ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.

Nombre del Encuestado: Ruben Delgado
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la mas

eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega
() Deficiente () Regular ( x) Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocién adecuadas al consumidor.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente ( x) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA



El UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Anexo 21:
Guia de entrevista 10

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Proposito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitirh medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacién de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de

marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusién ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.

Nombre del Encuestado: Marina Neira
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente ( X) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la mas

eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega
() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocién adecuadas al consumidor.
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente ( X) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
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Anexo 22:
Guia de entrevista 11

Guia de Entrevista aplicada a las jefaturas de la microempresa KIMSA INTI
S.AC.

Titulo de la Investigacién: Estrategias de marketing para la exportacion de

limén en una empresa agricola, Piura 2023.
Investigadores Principales:

e Neira Cordova Angel

e Urbina Vilchez Juan
Asesora: Dra. Valle Chavez de Espinoza, Rosa Amelia
Proposito de Estudio:

Con el respeto que merecen los entrevistados, quienes voluntariamente han
accedido a una sesion de entrevista; se discutiran 7 preguntas cuya intencién es
recolectar brevemente informacion que permitird medir aspectos relacionados a
las Estrategias de Marketing y la Exportacién de limén, por ello, esto es aplicado
Unicamente para fines académicos y con total consentimiento del entrevistado.
Estos resultados sirven para adicionar la investigacion titulada “Estrategias de
marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”,
cuyo objetivo principal es “Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de

marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023.”

Instrucciones: Escuche atentamente cada pregunta y responda lo que crea
necesario, en caso de surgir alguna confusién ante la estipulada, por favor,

consulte al entrevistador para aclarar su duda.

Nombre del Encuestado: Gabriel Castillo
ESTRATEGIAS DE MARKETING
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Como considera que las caracteristicas del producto ofrecido cumplen con las

expectativas del cliente.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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ESTRATEGIA DE PRECIO

Como considera que lo precios ofrecidos por la empresa son agradables para los

clientes
() Deficiente ( X) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como considera que el proceso de distribucion ejercido por la empresa es la mas

eficiente para cumplir tiempo establecido de entrega
() Deficiente () Regular ( x) Eficiente
ESTRATEGUIA DE COMUNICACION

Como considera que establecer estrategias en la publicidad asegura un mayor

ingreso.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION INDIFERENCIADA

Como considera que mantener la misma calidad para diferente mercado afecta en

la oportunidad de venta a mas lugares internacionalmente
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DIFERENCIADA

Como considera que se deberia tomar en cuenta las caracteristicas en comun de

los clientes para establecer estrategias de promocién adecuadas al consumidor.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION CONCENTRADA

Como considera 6ptimo que la empresa utilice una estrategia enfocada en un perfil

comun de consumidor.

() Deficiente (x) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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EXPORTACION
NIVEL DE COSTO DE PRODUCCION

Como considera que los costos de produccion estan bien establecidos para la

exportacion 6ptima del limén.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
NIVEL DE COSTO DE DISTRIBUCION

Como considera que la empresa tiene bien definido sus procesos para un buen
control logistico.

() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
NIVEL DE CALIDAD DEL PRODUCTO EXPORTADO

Como considera que el porcentaje sobre el nivel de la calidad del limén en la

empresa es alto, medio bajo.
() Deficiente ( x) Regular () Eficiente
VALOR AGREGADO

Como considera que el producto tiene un alto nivel de valor agregado ofrecido

para los consumidores.
() Deficiente (x) Regular () Eficiente
ENFOQUE

Como considera que la frecuencia en la compra del producto por parte de los

consumidores es continua, o eventualmente.
() Deficiente (x ) Regular () Eficiente
CANTIDAD DE PAISES DESTINO

Como considera que la empresa, teniendo en cuenta su nivel de produccion,

puede llegar a ofrecer y abastecer nuevos mercados.

() Deficiente ( xX) Regular () Eficiente

o.0.¢ INVESTIGA
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Anexo 23
Fotografia 1

Evidencia de Aplicacion de Instrumentos.
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Anexo 24
Tabulaciéon de datos - Cuestionario

FIGURA 1
Datos pasados por SPSS
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Anexo 25

Coeficiente de confiabilidad ( cuestionario ). Alfa de Cronbach.

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 9 100,0
Excluido 0 ,0
Total 11 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas
las variables del procedimiento.

GRAFICO 9
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
,887 28
o%%"® INVESTIGA
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Anexo 26
Validaciones del Instrumento Cuestionario
Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Estrategias
de marketing para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023”.
La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que
los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al

guehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez: Fiorella Francesca Floreano Arévalo
Grado profesional: Maestria (X) Doctor ()
Negocios Internacionales ( )

) Comercio exterior ()
Area de formacién académica:

Administracion () Contabilidad (X)
Areas de experiencia profesional: Contabilidad y Negocios
Institucion donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia 2 a 4 afios ( )
profesional en el area: Mas de 5 afios ( X )

Experiencia en investigacion:

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente

o/ 1 No cumple con
'{,A el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Variable: Estrategias de Marketing
-« Primera dimension: Marketing Mix

- Objetivos de la Dimension: “Determinar el nivel de aplicacion del marketing
mix para la exportaciéon de limén en una empresa agricola, Piura 2023 “

oe-o INVESTIGA
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INDICADORES

ITEMS

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Considera que se
cumple con una
adecuada
distribucién?

Estrategia de
Productos

¢ Los productos
que se ofrece al
mercado
estan adaptados a
las necesidades
de los
consumidores?

¢ Considera que la
empresa ofrece
variedad de
productos?

¢ Los costos de
produccion son los
correctos?

Estrategia de
Precios

¢ El precio de
compra del

producto es el
adecuado?

¢ El alza de los
precios
generaria pérdida
de clientes?

Estrategia de
Distribucion

Considera que se
cumple con una
adecuada
distribucién?

El control y calidad
en la que se
distribuye el

producto es la
favorable?

Los puntos de
ventas
son los id6éneos?

Estrategias de
Comunicacion

Los medios y
canales en las que
se ofrece el
producto son los
Optimos?

¢Laimagen que
ofrece del
producto
impulsa a tener
mas propuestas
de compra?

oo INV
oo UCV
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Segunda Dimension: Estrategia de Segmentacién

Objetivos de la Dimensién: <Determinar el nivel de aplicacién de estrategias de
segmentacion para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023

Observaciones/

INDICADORES ITEMS Claridad| Coherencia Relevancia .
Recomendaciones

La misma calidad

Estrategia de el

9 _, producto cubre 4 4 4
Segmentacion todos los
Indiferenciada mercados?

Es aceptado el

producto en los
diferentes 4 4 4
mercados

El mercado con

Estrategia de -
facilidad acepta la

segmentacion ;
_g i variedad del 4 4 4
Diferenciada producto?
El consumidor
. demanda mayor
Estrategia de
9 ., cantidad de 3 4 3
segmentacion
producto
Concentrada actualmente
La exportacion a
menudo se centra
en un solo 4 4 4

mercado

Variable: Exportacién

e Primera dimension: Liderazgo en costos
e Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en costos del limén en una empresa agricola, Piura

2023.
INDICADORES | [TEMS | Claridad | Coherencia | Relevancia | _ooServaciones/
Recomendaciones
Se
considera la
depreciacién
de sus
activos 4 4 4
Nivel de Costo dentro del
de Produccion precio
dentro sus
productos
Se tiene un
o-o-e INVESTIGL™"
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control de
materia
prima

Nivel de Costo
de

Distribucion

Se busca
generar
interes con
la
promocion
del limén

Se tiene un
buen control
logistico

e Segunda dimension: Liderazgo en Diferenciacion
e Obijetivos de la Dimensién: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en diferenciacion del limén en una empresa

agricola, P

iura 2023.

INDICADORES

ITEMS

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Nivel de
Calidad del
Producto
Exportado

El servicio con el
que cuenta la

empresa
satisface

las necesidades
del

cliente

El producto es
recomendado
para
los clientes

Valor
Agregado

Es importante
para los clientes
el valor agregado
brindado
por la empresa
para decidir su
compra

Considera las
capacitaciones
del
personal, como un
servicio suficiente

Tercera dimensién: Enfoque
Objetivos de la Dimensién: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el enfoque del limén en una empresa agricola, Piura 2023.

INDICADORES TEMS | Claridad | Coherencia | Relevancia | _OPservaciones/
Recomendaciones
. El producto es
Cantidad de bien visto por 4 4 4
clientes .
los clientes
T AN A
—m—rNLVE. o STIGA
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La frecuencia
de compra del
producto por

parte de 4 4 4
nuevos
clientes, es
continuo

Sus mercados
Cantidad de aliados con 4 3 3
Paises destino confiable

Se considera
ingresar a

nuevos 3 3 3

mercados

MBA Fiorella Francesca Floreano Arévalo

Evaluacién por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Estrategias de marketing para la exportacion de limén en una empresa
agricola, Piura 2023”. La evaluacién del instrumento es de gran relevancia para
lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al que hacer psicologico. Agradecemos su valiosa
colaboracion.

/\ 1. Datos generales del juez
?\
.\

\ I | \ Nombre del iuez: ENRIQUE OMAR BARRUETO
i juez CASTILLO
‘&
Grado profesional: Maestria () Doctor (X))
Area de formacion académica: Ne.gouos . .

Internacionales () Comercio exterior ()
Administracion (X ) Contabilidad ()

Are . iaorofesional: Administracién, Gestion de la

.ﬁ ‘ﬁﬁfﬁ‘ﬂﬁ‘-ﬁﬁ ' Innovacion, Marketing, Finanzas

ULV
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Instituciéon donde labora:

ucv

Tiempo de experiencia profesional en

el area:

2 a 4 afios (
Mas de 5 afios ( X

)
)

Experiencia en investigacion:

2 aios

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi
como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con
el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Variable: Estrategias de Marketing

e Primera dimensioén: Marketing Mix
e Objetivos de la Dimension: “Determinar el nivel de aplicacion del marketing
mix para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023 “

INDICADORES

ITEMS

Claridad | Coherencia

Relevancia

Observacio
nes/
Recomenda
ciones

Estrategia de
Productos

¢ Considera que la
empresa ofrece
productos de calidad?

¢ Los productos que
se ofrece al mercado
estan adaptados a las
necesidades de los
consumidores?

¢ Considera que la
empresa ofrece
variedad de
productos?

Estrategia de
Precios

——eo- ¢ INVESTIGA
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Considera que las
estrategias de precios
de recuperacion que
la empresa emplea
asegura su
rentabilidad

¢El alza de los
precios generaria
pérdida de clientes

Considera que la
logistica de transporte
de limén es la
adecuada

El control y calidad en
la que se distribuye el
producto es la
favorable

Estrategia de
Distribucion

Los puntos de ventas
son los idéneos

Los medios y canales
en las que se ofrece
el producto son los
Optimos

Estrategias de

Comunicacion ¢Laimagen que

ofrece del producto

impulsa a tener mas 4 4 4

propuestas de
compra?

e Segunda Dimensién: Estrategia de Segmentacién

e Objetivos de la Dimension: “Determinar el nivel de aplicacion de
estrategias de segmentacion para la exportacion de limén en una
empresa agricola, Piura 2023”

Observacion
INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia es/
Recomendac
iones
¢La misma
calidad del
producto cubre 3 4 4
Estrategia de todos los
Segmentacion mercados?
Indiferenciada | ¢Es aceptado
el pro_ducto en 4 4 4
los diferentes
mercados?
Estrategia de La empresa
segmentacién | considera las 4 4 4
Diferenciada preferencias
o.%.¢ INVESTIGA
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culturales o
regionales de
los
consumidores
¢El
consumidor
demanda

mayor 4 4 4
Estrategia de cantidad de
segmentacion producto
Concentrada actualmente?
La exportacion
a menudo se

centra en un
solo mercado

Variable: Exportacion

e Primera dimension: Liderazgo en costos
¢ Objetivos de la Dimensién: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en costos del limén en una empresa agricola,

Piura 2023.
.| Observaciones/
INDQ%QDO TEMS Claridad Coh;renc Rele;/anu Recomendacion

es

Se considera la
depreciacion de sus

activos dentro del 4 4 4
Nivel de precio dentro sus
Costo de productos
Produccién Se tiene un buen
control d_e materia 4 4 4
prima

Se busca generar

Nivel de interes con la 4 4 4
Costo de promocién del limén
Distribucion Se tiene un buen 4 4 A

control logistico

e Segunda dimension: Liderazgo en Diferenciacion

¢ Objetivos de la Dimensién: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en diferenciacion del limon en una empresa
agricola, Piura 2023.

INDICADOR Observaciones/

ES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia| Recomendacion
es
Nivel de El servicio con el
Calidad del | due cuentala

empresa satisface 4 4 4
las necesidades

Exportado | | Iiente

Producto

L A AU
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El producto es
recomendado para 4 4 4
los clientes
Es importante para
los clientes el valor
agregado brindado
por la empresa
para decidir su
compra
Considera que las
capacitaciones que
se da al personal

para el correcto 4 4 4
uso de las
instalaciones son
suficientes

Valor
Agregado

e Tercera dimension: Enfoque
e Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el enfoque del limén en una empresa agricola, Piura 2023

Observacion
es/
Recomendac
iones

INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia

La demanda
ofertada por la
empresa cubre las 4 4 4
exigencias del
mercado exterior
La frecuencia de
compra del
producto por parte
de nuevos
clientes, es
continuo
Los paises
aliados
importadores del 4 4 4
Cantidad de limoén son clientes
Paises destino confiables
Se considera
ingresar a nuevos 4 4 4
mercados

@ ‘
BARRUETO CASTILLO Enrique
DNI: 44709864

Cantidad de
clientes

o.o.¢ INVESTIGA Evaluacion por juicio de expertos
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Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Estrategias de marketing para la exportacion de limén en una empresa
agricola, Piura 2023”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para
lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al que hacer psicolégico. Agradecemos su valiosa
colaboracion.

Datos generales del juez

Nombre del juez:

Oscar Marcel Zavala Zavala

Grado profesional:

Maestria Doctor

(X)

()

Area de formacién
académica:

Negocios Internacionales (X ) Comercio exterior ( )

Administracion () Contabilidad()

Areas de experiencia

Marketing, aduanas y negocios inte5rnacionales

profesional:
Institucion donde
labora: ucv
Tiempo de_experlenma 2 a4 afios ( )
profesional en Mas de 5 af
el area: as de 5 afios (x )

Titulos de estudios

Experiencia en . . -
realizados (Afo) 6afios

investigacion:

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi
como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con
el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel
4. Alto nivel

Variable: Estrategias de Marketing

e Primera dimension: Marketing Mix
e Objetivos de la Dimension: “Determinar el nivel de aplicacion del marketing
mix para la exportacidén de limén en una empresa agricola, Piura 2023 “

Observacio
nes/
Recomenda
ciones

INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia

Estrategia de ¢Considera que la
Productos empresa ofrece 4 4 .

' ctos de calidad?
| o222 INVES 'Pi?‘}hh
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¢ Los productos que
se ofrece al mercado
estan adaptados a las
necesidades de los
consumidores?

¢ Considera que la
empresa ofrece
variedad de
productos?

Estrategia de
Precios

Considera que las
estrategias que se
toman en cuenta para
la fijacion de precios
son las correctas

Considera que las
estrategias de precios
de recuperacién que
la empresa emplea
asegura su
rentabilidad

¢El alza de los
precios generaria
pérdida de clientes

Estrategia de
Distribucion

Considera que la
logistica de transporte
de limén es la
adecuada

El control y calidad en
la que se distribuye el
producto es la
favorable

Los puntos de ventas
son los idéneos

Estrategias de
Comunicacion

Los medios y canales
en las que se ofrece
el producto son los
Optimos

¢Laimagen que
ofrece del producto
impulsa a tener mas
propuestas de
compra?

e Segunda Dimension: Estrategia de Segmentacion
¢ Objetivos de la Dimensidn:
estrategias de segmentacion para la exportacion de limén en una
empresa agricola, Piura 2023”

“‘Determinar el nivel de aplicacion de

INDICADORES
INVESTIGA

ITEMS

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observacion
es/
Recomendac
iones




Estrategia de
Segmentacion
Indiferenciada

¢La misma
calidad del
producto cubre
todos los
mercados?

‘ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

¢Es aceptado

el producto en

los diferentes
mercados?

Estrategia de
segmentacion
Diferenciada

La empresa
considera las
preferencias
culturales o
regionales de
los
consumidores

Estrategia de
segmentacion
Concentrada

¢El
consumidor
demanda
mayor
cantidad de
producto
actualmente?

La exportacion
a menudo se
centra en un
solo mercado

Variable: Exportacion

e Primera dimension: Liderazgo en costos
¢ Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en costos del limén en una empresa agricola,

Piura 2023.
.| Observaciones/
INDICADO ITEMS Claridad Coh_erenc Relevanci Recomendacion
RES ia a es
Se considera la
depreciacion de sus
_ activos dentro del 4 4 4
Nivel de precio dentro sus
Costo de productos
Produccién .
Se tiene un buen
control de materia 4 4 4
prima
Se busca generar
Nivel de interes con la 4 4 4
Costo de |_Promocion del limén
Distribucion Se tiene un buen 4 4 4

control logistico

e Segunda dimension: Liderazgo en Diferenciacion

oe-o INVESTIGA
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e Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en diferenciaciéon del limén en una empresa
agricola, Piura 2023.

Observaciones/
ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia| Recomendacion
es

INDICADOR
ES

El servicio con el
que cuenta la

Nivel de empresa satisface 4 4 4
Calidad del | las necesidades
Producto del cliente
Exportado El producto es
recomendado para 4 4 4
los clientes

Es importante para
los clientes el valor
agregado brindado
por la empresa
para decidir su
compra
Considera que las
capacitaciones que
se da al personal
para el correcto 4 4 4
uso de las
instalaciones son
suficientes

Valor
Agregado

e Tercera dimension: Enfoque
e Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el enfoque del limén en una empresa agricola, Piura 2023.

INDICADORES ITEMS Clarida | Coherenci | Relevanci | Observacion
d a a es/
Recomenda
ciones
Cantidad de La demanda 4 4 4
clientes ofertada por la

empresa cubre
las exigencias del
mercado exterior
La frecuencia de 4 4 4
compra del
producto por
parte de nuevos

clientes, es
continuo
Cantidad de Los paises 4 4 4
Paises destino aliados
importadores del
lo-o_e INVESTIGAMON son
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clientes
confiables
Se considera 4 4 4
ingresar a
nuevos mercados

Zavala Zavala Oscar

Anexo 18

Validaciones del Instrumento Guia de Entrevista
Evaluacién por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Estrategias de marketing para la exportaciéon de limén en una empresa
agricola, Piura 2023”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para
lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al que hacer psicolégico. Agradecemos su valiosa
colaboracion.

1. Datos generales del juez

. . ENRIQUE OMAR BARRUETO
Nombre del juez: CASTILLO
Grado profesional: Maestria () Doctor (X))
< .. . Negocios
ﬁrIWEgmﬁademlca. Internacionales () Comercio exterior ()




h' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Administracion

(x)

Contabilidad (

)

Areas de experiencia profesional:

Administracién, Gestion de la
Innovacion, Marketing, Finanzas

Instituciéon donde labora:

ucv

Tiempo de experiencia profesional en
el area:

2 a 4 afios (
Mas de 5 afios (

)
X )

Experiencia en investigacion:

2 afos

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi
como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con
el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Variable: Estrategias de Marketing

¢ Primera dimension: Marketing Mix

e Objetivos de la Dimension: “Determinar el nivel de aplicacion del marketing
mix para la exportacidon de limén en una empresa agricola, Piura 2023 “

INDICADORES

ITEMS

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Estrategia de
Productos

¢, Ofrece
beneficios
especiales para
los clientes que
recomienden el
producto?

Estrategia de
precios

¢El alza de los
precios generaria
pérdida de
clientes?

Estrategia de
distribucién

¢El control y
calidad en la que
se distribuye el
producto es la
favorable?

Estrategia de
comunicacion

¢Laimagen que
ofrece del
producto impulsa
a tener mas
propuestas de
compra?

-9 oSEqVE [F_nsion: Estrategia de Segmentacion
&% STRER g g
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¢ Objetivos de la Dimension:

“‘Determinar el nivel de aplicacién de

estrategias de segmentacion para la exportacion de limén en una
empresa agricola, Piura 2023”

Observaciones/

INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia :
Recomendaciones
Estrategia de ¢La misma calidad
o) del producto cubre
Segmentacion todos los 3 4 4
Indiferenciada
mercados?
¢La empresa
Estrateqia de considera las
Segmengtacién preferencias 4 4 4
. . culturales o
diferenciada ;
regionales de los
consumidores?
¢ El consumidor
Estrategia de demanda mayor
Segmentacion cantidad de 4 4 4
concentrada producto

actualmente?

Variable: Exportacion

e Primera dimension: Liderazgo en costos
¢ Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en costos del limén en una empresa agricola,

Piura 2023.
INDICADORES |  [TEMS | Claridad | Coherencia | Relevancia | _OPservaciones/
Recomendaciones
¢ Se tiene un
Nivel de Costo | buen control
de Produccion de materia
prima? 4 4 4
Se tiene un
buen control
logistico?
Nivel de Costo - 4 4 4
de Distribucion ¢Se busca
generar
interés con la
promocion del
limén? 4 4 4

e Segunda dimension: Liderazgo en Diferenciacion
e Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en diferenciacién del limén en una empresa
agricola, Piura 2023.

INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones/
Recomendaciones

¢ El servicio con
Nivel de el que cuenta la

Calidad del empresa 4 4 4

Producto satisface las
Exportado necesidades del
cliente?
SRR IRVESTIGA 4 ‘ ‘
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¢ Es importante
para los clientes
el valor agregado
brindado por la
empresa para
decidir su
compra?

e Tercera dimensiéon: Enfoque
e Objetivos de la Dimensién: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el enfoque del limén en una empresa agricola, Piura 2023.

Observaciones/

INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones

¢La frecuencia
de compra del
producto por
parte de 4 4 4
nuevos
clientes, es
continuo?
¢ Se considera
Cantidad de ingresar a
Paises destino nuevos
mercados?

Cantidad de
clientes

BARRUETO CASTILLO Enrique
DNI: 44709864

Evaluacién por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Estrategias de marketing para la exportacion de limén en una empresa
agricola, Piura 2023”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para
lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al que hacer psicolégico. Agradecemos su valiosa
colaboracion.

2. Datos generales del juez

Nombre del juez: Vijaya Ernestina Garcia Manrique
Grado profesional: Maestria () Doctor(x)
Negocios  Internacionales
(X) Comercio exterior ()
s rmacién académica: .
o010 INVﬁ?fi&E Administracion () Contabilidad()

L A AU
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Areas de experiencia

profesional:

Institucion donde labora:

Tiempo de experiencia profesional en

el area:

2 a 4 afos (
Mas de 5 afios ( x

Experiencia en investigacion:

1 afio

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi
como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con
el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Variable: Estrategias de Marketing

e Primera dimension: Marketing Mix

¢ Objetivos de la Dimension: “Determinar el nivel de aplicacion del marketing
mix para la exportacién de limén en una empresa agricola, Piura 2023 “

INDICADORES

ITEMS

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Estrategia de
Productos

¢ Ofrece
beneficios
especiales para
los clientes que
recomienden el
producto?

Estrategia de
precios

¢ El alza de los
precios generaria
pérdida de
clientes?

Estrategia de
distribucion

¢El control y
calidad en la que
se distribuye el
producto es la
favorable?

Estrategia de
comunicacion

¢Laimagen que
ofrece del
producto impulsa
atener mas
propuestas de
compra?

e Segunda Dimension: Estrategia de Segmentacion
e Objetivos de la Dimension:
estrategias de segmentacion para la exportacion de limén en una
empresa agricola, Piura 2023.

oe-o INVESTIGA
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Observaciones/

INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia :
Recomendaciones
Estrategia de ¢La misma calidad
. del producto cubre
Segmentacion todos los 4 4 4
Indiferenciada
mercados?
¢La empresa
Estrategia de considera las
Segmenq[acién preferencias 3 3 3
. ) culturales o
diferenciada X
regionales de los
consumidores?
¢El consumidor
Estrategia de demanda mayor
Segmentacion cantidad de 3 4 3
concentrada producto

actualmente?

Variable: Exportacion

e Primera dimension: Liderazgo en costos
¢ Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en costos del limén en una empresa agricola,

Piura 2023.
INDICADORES |  ITEMS | Claridad | Coherencia | Relevancia | _OPservaciones/
Recomendaciones
¢ Se tiene un
Nivel de Costo | buen control 4 3 3
de Produccion de materia
prima?
¢ Se tiene un
buen control 3 4 3
logistico?
Nivel de Costo -
de Distribucion | ¢S€ busca
generar
interés con la 3 3 3
promocion del
limén?

e Segunda dimension: Liderazgo en Diferenciacion
e Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en diferenciaciéon del limén en una empresa

agricola, Piura 2023.
INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia | OPServaciones/
Recomendaciones
¢El servicio con
Nivel de el que cuenta la
Calidad del empresa 3 4 3
Producto satisface las
Exportado necesidades del
cliente?
¢ Es importante
para los clientes
Valor agregado | el valor agregado 4 4 4

brindado por la
empresa para

oe-o INVESTIGA
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decidir su
compra?

e Tercera dimension: Enfoque
e Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacién de estrategias de
marketing para el enfoque del limén en una empresa agricola, Piura 2023.

Observaciones/

INDICADORES iTEMS Claridad | Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones

¢La frecuencia
de compra del
producto por
parte de 4 4 4
nuevos
clientes, es
continuo?
¢ Se considera
Cantidad de ingresar a
Paises destino nuevos
mercados?

Cantidad de
clientes

~
3-/}/-_:' j}':_l_-‘_"l s

DRA. VIJAYA E GARCIA MANRIQUE
DNI: 25520106

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Estrategias de marketing para la exportacion de limén en una empresa
agricola, Piura 2023”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para
lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados
eficientemente; aportando al que hacer psicolégico. Agradecemos su valiosa
colaboracion.

3. Datos generales del juez

Nombre del juez: Oscar Marcel Zavala Zavala

Grado profesional: Maestria (X) Doctor ()

Negocios Internacionales (X ) Comercio exterior ( )

Contabilidad( )

Area de formacién
académica: Administracion ()

Areas de experiencia | Marketing, aduanas y negocios inte5rnacionales
profesional:

Instituciéon donde

labora: Ucy

Tiempo de experiencia
profesional en
el area:

I”!!. L:_b?_"iE %Tge%cia en Titulos de estudios

2 a 4 afos ( )
Mas de 5 afios (x )
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| investigacion:

| realizados (Afio) 6afios

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi

como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con
el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Variable: Estrategias de Marketing

e Primera dimension: Marketing Mix
e Objetivos de la Dimension: “Determinar el nivel de aplicacion del marketing
mix para la exportacion de limén en una empresa agricola, Piura 2023 “

INDICADORES

iITEMS

Claridad

Coherencia

Relevancia

Recomendaciones

Observaciones/

Estrategia de
Productos

¢ Ofrece
beneficios
especiales para
los clientes que
recomienden el
producto?

Estrategia de
precios

¢El alza de los

pérdida de
clientes?

precios generaria

Estrategia de
distribucién

¢El control y
calidad en la que
se distribuye el
producto es la
favorable?

Estrategia de
comunicacion

¢Laimagen que
ofrece del

a tener mas
propuestas de
compra?

producto impulsa

e Segunda Dimensién: Estrategia de Segmentacion

e Objetivos de la Dimension:

“‘Determinar el nivel de aplicacion de

estrategias de segmentacion para la exportacion de limén en una
empresa agricola, Piura 2023.

Observaciones/

INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia Recomendaciones

Estrategia de ¢La misma calidad

) del producto cubre
Segmentacion 3 4 4

? . todos los
Indiferenciada
mercados?
4 4 4
—ml . INVESILIGA
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Estrategia de
Segmentacion
diferenciada

¢La empresa
considera las
preferencias
culturales o
regionales de los
consumidores?

Estrategia de
Segmentacion
concentrada

¢ El consumidor
demanda mayor
cantidad de
producto

actualmente?

Variable: Exportacion

e Primera dimension: Liderazgo en costos
¢ Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en costos del limén en una empresa agricola,

Piura 2023.
INDICADORES |  ITEMS | Claridad | Coherencia | Relevancia | _OPservaciones/
Recomendaciones
¢ Se tiene un
Nivel de Costo | buen control 4 4 4
de Produccion de materia
prima?
¢ Se tiene un
buen control 4 4 4
logistico?
Nivel de Costo -
de Distribucion ¢Se busca
generar
interés con la 4 4 4
promocion del
limén?

e Segunda dimension: Liderazgo en Diferenciacion
e Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el liderazgo en diferenciaciéon del limén en una empresa

agricola, Piura 2023.
INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia | OPServaciones/
Recomendaciones
¢ El servicio con
Nivel de el que cuenta la
Calidad del empresa 4 4 4
Producto satisface las
Exportado necesidades del
cliente?
¢ Es importante
para los clientes
el valor agregado
Valor agregado | brindado por la 4 4 4

empresa para
decidir su
compra?

oe-o INVESTIGA
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e Tercera dimension: Enfoque
¢ Objetivos de la Dimension: Determinar el nivel de aplicacion de estrategias de
marketing para el enfoque del limon en una empresa agricola, Piura 2023.

P . . . Observaciones/
INDICADORES ITEMS Claridad | Coherencia | Relevancia Recomendaciones
¢La frecuencia
de compra del
. producto por
Ci?g?ﬁgsde parte de 4 4 4
nuevos
clientes, es
continuo?
¢ Se considera
Cantidad de ingresar a
) . 4 4 4
Paises destino nuevos
mercados?
[
kD)
L VYot ]
oL/ /4
b, 4 b
Zavala Zavala Oscar
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