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RESUMEN

Se presenta un estudio cuyo propésito es conocer la mejor forma aplicar el
marketing internacional para la exportacion de commodities de una empresa
pesquera en Lima. Se realiz6 bajo un enfoque cualitativo de tipo basico, con disefio
fenomenoldgico bajo metodologia descriptiva y dentro de la modalidad de
investigacion basica. Siendo las categorias del estudio el marketing internacional y
la exportacion de commodities, el escenario donde se realizo la investigacion fue la
empresa pesquera Nippon Suisan América Latina Perl SA, en el periodo 2020,
participando activamente dos especialistas en el marketing internacional y venta de
commodities, asi como el gerente, contador y encargado de logistica de la empresa
en estudio. Los resultados del estudio arrojaron que, de acuerdo al analisis
PESTEL, la empresa debe establecer o actualizar estrategias viables que le
permitan aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado internacional
respecto a los commodities, especialmente porque se ha visto un incremento de
acceso al mercado internacional, especificamente China, Chile y Estados Unidos.
Se determind que para la categoria exportacion surgieron otras sub categorias, las
cuales son: el pais mas consumidor del producto estudiado que fue China y la
limitacion de exportacion del producto abordado, encontrando el limite de cuota de
pesca y el tiempo de entrega. Se concluy6é que la empresa debe actualizar las
estrategias de marketing internacional, o generar unas nuevas, para realizar una

exportacion de commodities en el mercado meta.

Palabra claves: marketing internacional, commodities, exportacion.
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ABSTRACT

A study is presented whose purpose is to know the best way to apply international
marketing for the export of commodities of a fishing company in Lima. It was carried
out under a qualitative approach of a basic type, with a phenomenological design
under descriptive methodology and within the basic research modality. The study
categories being international marketing and the export of commodities, the
scenario where the research was carried out was the fishing company Nippon
Suisan America Latina Pera SA, in the period 2020, with two specialists actively
participating in the international marketing and sale of commodities, as well as the
manager, accountant and logistics manager of the company under study. The
results of the study showed that, according to the PESTEL analysis, the company
must establish or update viable strategies that allow it to take advantage of the
opportunities offered by the international market with respect to commodities,
especially since there has been an increase in access to the international market,
specifically China, Chile and the United States. It was determined that for the export
category other sub categories emerged, which are: the country with the highest
consumption of the product studied, which was China, and the limitation of export
of the product addressed, finding the limit of the fishing quota and the delivery time.
It was concluded that the company must update the international marketing
strategies, or generate a new one, in order to export commodities in the target

market.

Keywords: international marketing, commodities, export.
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I. INTRODUCCION

Hoy mas que nunca las sociedades contemporaneas se encuentran
inmersas en el fenomeno de la globalizacion, lo que ha permitido abrir sus puertas
al mundo, ya sea con el intercambio de productos y servicios que estan orientados
a la satisfaccion de las necesidades de su poblacion. En funcién de esto, han
surgido los negocios internacionales que estan integrados por dos elementos
fundamentales, el primero de ellos, es el comercio exterior, que se refiere a las
condiciones que presentan el intercambio de bienes o servicios, que se enfoca en
las leyes y regulaciones de cada pais, y en segundo lugar, esta el conocido
comercio internacional, que se refiere a todas las operaciones comerciales,
importaciones y exportaciones, mercadeo, financiacién internacional, que se llevan
a cabo por las distintas comunidades nacionales (Ceballos, 2019 y Khotamov, y
Ismoilov, 2020).

Asimismo, Blum Alcivar etal.,, (2016), plantearon que los negocios
internacionales, estan referidos a cuando una empresa 0 persona realiza una
exportacion o importacion de productos, a fin de lograr expandir su negocio, de tal
manera que se puedan dar intercambios entre muchos paises, y asi alcanzar
nuevas formas de crecimiento de la compafiia, competitividad y obtencién de
nuevos mercados en distintas naciones, lo que la conllevarian a tener un
mejoramiento de su imagen y su marca, identificaciéon de nuevos segmentos para

nuevos compradores, generando una mayor rentabilidad para el negocio.

Por otra parte, es sabido que el comercio internacional ha permitido que
muchos paises se vuelvan grandes exportadores de productos y servicios, entre
ellos tenemos a los Estados Unidos, China, Alemania, Japon, Francia, entre otros,
que han llevado a que esos paises sean grandes potencias en el comercio
internacional, tal como lo menciona la Organizacion Mundial del Comercio (OMC,
2020). Asimismo a nivel mundial, las exportaciones con respecto al rubro del mundo
pesquero han ido creciendo de manera vertiginoso, donde China ha sido el mayor
exportador con 200 millones de ddlares, también esta Noruega con 181 millones de
dolares, Espafia 172 millones de délares, Corea del Sur 166 millones de ddlares,

Estados Unidos con 129 millones y Japon con 68 millones de délares (FAO, 2020



y Poulis, 2020). Sin embargo, a nivel de América Latina y el Caribe se observa una
reduccion en las exportaciones pesqueras en la region, segun la Comision
Economica para América Latina y el Caribe — CEPAL (2020), menciona que a
excepcion de El Salvador se observan caidas en las exportaciones pesqueras en
paises como Brasil -12%, Argentina - 9.4%, Per0 - 40.5% y Chile -7.4%. (FAO,
2020).

Especificamente, con respecto a las exportaciones pesqueras en el Peru, la
Sociedad de Comercio Exterior del Perd — COMEXPERU (2020), ademas publico
un informe donde mostro una caida del 22.4% en los Ultimos meses de enero a
setiembre 2020. Con respecto a la evolucion de los productos exportados, en el
subsector pesca tradicional, el aceite de pescado alcanzé un monto de US$ 268
millones en el periodo enero-setiembre de 2020, mientras que la harina de pescado
registrd envios por US$ 1,037 millones, con lo que evidenciaron retrocesos del
21.2% vy el 16.8%, respectivamente, frente al mismo periodo de 2019.

En virtud de la inestabilidad de los volumenes de exportacién de las
empresas, éstas han recurrido al marketing internacional para incrementar su
ventas, con la finalidad de promover y facilitar los procesos de intercambio de
bienes y servicios entre oferentes y demandantes de dos o méas paises (Noblecilla
Grunauer y Granados Maguifio, 2018 y Mariani., Matarazzo, y Resciniti, 2020).

Con respecto a todo lo anterior, la empresa Nippon Suisan América Latina
Perd S.A., segun registro en la Superintendencia Nacional de Administracion
Tributaria - SUNAT, se ubica en Av. De la Floresta 497 — San Borja - Lima y viene
operando en el Peru desde el 2004, teniendo su capital extranjero en Chile y Japon,
su actividad economica esta enfocada en el mercado de la pesca y la exportacion
de aceite de pescado hacia el Japdn, pais donde radica su matriz Nippon Suisan
Kaisha LTD, quien a la fecha es su unico cliente tanto para el servicio de estudio
de mercado como para la exportacibn de harina y aceite de pescado. Esta
compaifia se ha dedicado a la compra de harina y aceite de pescado en Peru a
determinadas empresas pesqueras, para luego exportarlo a Japon, actualmente ha
visto la posibilidad de poder exportarlo a otros paises, pero no domina la temética
de poder abordar dichas naciones, en virtud de esto se requiere conocer cual seria

la mejor forma de utilizar el marketing internacional para que los apoye a la



introduccidon del producto de aceite de pescado peruano de alta calidad a otros

paises.

Por consiguiente, se consideré que actualmente la empresa no cuenta con
una orientacion comercial que le indique las competencias, técnicas y capacidades
para expandirse a nivel internacional y mejorar la diversidad de los productos
acuiferos con los que cuenta, por lo que se planted la siguiente pregunta a la
problematica ¢ Cual es la mejor forma de aplicar el marketing internacional en la

exportacion de commodities para una empresa pesquera en Lima 20207?

Referente a lo mencionado anteriormente, se pudieron formular las
siguientes preguntas respecto a los problemas especificos: ¢ Cual es la mejor forma
de aplicar el producto en el marketing internacional en la exportacion de
commodities de una empresa pesquera en Lima 20207, ¢, Cudl es la mejor forma de
aplicar el precio en el marketing internacional para la exportacion de commodities
para una empresa pesquera en Lima 20207, ¢ Cual es la mejor forma de aplicar la
promocién en el marketing internacional para la exportacion de commodities para
una empresa pesquera en Lima 20207? y ¢ Cual es la mejor forma de aplicar la plaza
en el marketing internacional para la exportacion de commodities para una empresa

pesquera en Lima 20207?.

En cuanto a la justificacion de la investigacion, ésta se hizo en base a cuatro
tipos: tedrica, metodoldgica, social y econdmica. Respecto a la justificacion teorica,
la investigacion logré definir una serie de conceptos, enfoques y teorias, que
ayudaron a proponer un conjunto de estrategias de marketing internacional, los
resultados del estudio crearon temas de discusion o debate. Finalmente, el estudio
demostré el uso de las teorias en el campo profesional que facilitara la resolucion
de un problema para la empresa estudiada. En cuanto a la justificacién
metodologica, el estudio utilizd una serie de herramientas referidas al método
descriptivo, la poblacion, muestra e instrumento para poder analizar los datos que
se recogieron en la investigacion y asi proceder a presentar un resultado para dicho
estudio. En referencia a la justificacion social, los resultados de la investigacion
permitieron conocer las malas practicas ejercidas en la organizacion referente al
marketing internacional y las exportaciones, a su vez se presentaran una propuesta

para la empresa Nippon Suisan América Latina Peru S.A., con la finalidad de lograr



el éxito de que pueda exportar a otros paises. En la justificacion econdémica, se
logro presentar una propuesta de estrategias de marketing para las exportaciones
de commodities con la finalidad de generar una mayor apertura en su negocio en

otros paises, lo que permitié que la empresa aumente sus ingresos.

En el mismo orden de ideas, se puntualizé como objetivo general, conocer
la mejor forma aplicar el marketing internacional para la exportacion de commodities
de una empresa pesquera en Lima 2020, Sin embargo, se tiene como objetivos
especificos, conocer la mejor forma de aplicar el producto en el marketing
internacional para la exportacion de commodities de una empresa pesquera en
Lima 2020, conocer la mejor forma de aplicar el precio en el marketing internacional
para la exportacion de commodities de una empresa pesquera en Lima 2020,
conocer la mejor forma de aplicar la promocion en el marketing internacional para
la exportacion de commodities de una empresa pesquera en Lima 2020, finalmente,
conocer la mejor forma de aplicar la plaza en el marketing internacional para la

exportacion de commodities de una empresa pesquera en Lima 2020.



ll. MARCO TEORICO

De acuerdo a la estructura brindada por la Universidad Cesar Vallejo y segun
Hernandez et al., (2014), quienes indicaron la necesidad de presentar estudios
realizados en el contexto nacional e internacional para comprender el tema a
estudiar, asi como sustentar las definiciones mediante autores y tener claro como
se da el Marketing Internacional y la Exportacion de Commaodities. A continuacion,
se presentan los trabajos previos en el ambito nacional que estan relacionados con

el tema en estudio:

Se puede iniciar diciendo que con el estudio que Chavesta Paico (2019),
realiz6 una investigacibn sobre estrategias de internacionalizacion para la
exportacion de jengibre deshidratado. La investigacion tuvo como proposito
conocer los medios de distribucion mas importantes en el mercado objetivo e
identificar y analizar las caracteristicas de calidad necesarias dentro de ese
mercado para realizar la exportacion del producto. El estudio fue de tipo
fenomenoldgico con metodologia descriptiva. Se realizaron entrevistas a expertos
del sector agroexportador de jengibre, asi como a expertos en laboratorios
internacionales, ademas se llevé una bitacora para el analisis del mercado meta.
Los hallazgos del estudio reportan que la empresa en la basqueda de aportar
excelencia y calidad en la venta de sus productos, cumple con una buena gestion
de documentos, buen clima organizacional, buena gestibn en la cadena de
suministro. Por otra parte, la participacion de la empresa en ferias internacionales
le permitié hacer contacto con nuevos clientes para extenderse a nuevos mercados

internacionales.

Por otra parte, esté el estudio de Liu (2018), desarrollé una investigacion que
trataba sobre las exportaciones de uva como estrategia de negocios internacionales
con la Republica Popular de China, en la que se analizaron las estrategias de
marketing internacional y su incidencia en las exportaciones de uva hacia la
Republica Popular de China. La investigacion tiene un nivel descriptivo y analitico
— de sintesis a medida que se fue desarrollando la investigacion. La poblacion
estuvo conformada por 39 gerentes de varias empresas exportadoras, asi la
muestra se conformé6 por 34 gerentes seleccionados por conveniencia. Para el

analisis, se aprovecho la globalizacion de los negocios internacionales y su



accesibilidad a los productos peruanos; el entorno financiero en las negociaciones
internacionales para la capacitacion del personal y la manera en que inciden
directamente las estrategias de negocios internacionales con China en las
exportaciones de uva. Entre los hallazgos se tiene, que la accesibilidad a los
productos, la capacitacion al potencial humano, el cumplimiento de las normas
fitosanitarias, la infraestructura exportadora son factores que inciden en las
estrategias de negocios internacionales y las operaciones del comercio

internacional que se realizan en China.

También estd el estudio de Quipuzco-Chicata (2018), desarroll6 una
investigacion referente a utilizar la estrategia join venture internacional para realizar
exportaciones peruanas en el mercado aleman. La investigacion es basica, con un
nivel exploratorio fenomenoldgico y etnogréfico. La recoleccién de datos se hizo a
través de empresas peruanas exportadoras con caracteristicas similares en el area
textil. Las unidades de andlisis en la investigacion fueron las empresas peruanas
exportadoras ubicadas en SUNAT dentro del rubro textil, tomando como muestra
homogénea aquellas empresas con caracteristicas especificas en ventas de
prendas de vestir. En ese sentido, lo hallazgos encontrados demostraron que los
expertos de las empresas que fueron entrevistados no utilizan el join venture como
estrategia de internacionalizacion por desconocimiento del mismo, lo que repercutio
en interesarse en esta estrategia ya que, ademas de permitir mostrar sus

caracteristicas, también le permite aumentar sus ganancias.

Asimismo se cuenta con el estudio de Erausquin Leyva etal., (2017),
realizaron una investigacion sobre las estrategias de marketing para exportar aceite
de pescado deodorizado a medianas y pequefias empresas a nivel internacional.
La investigacion es un caso de estudio que uso6 el método de descripcidn holistica
analizando a profundidad los factores de las fuerzas de Porter, especificamente la
estrategia de diferenciacion con enfoque limitado. La investigacion arroja como
resultado que la estrategia permitié determinar que el producto serd de gran
beneficio a los compradores en el mercado internacional puesto que generara
ahorro en el proceso operacional de las empresas en el mercado meta. La
distribucion sera directa, desde la empresa fabricante ubicada en Chimbote hasta

el cliente. Finalmente, entre los hallazgos encontrados se tienen que el crecimiento



del sector pesquero y economico de Peru permite un fortalecimiento de la empresa
a nivel nacional e internacional. El posicionamiento geografico de Peru y ser lider
proveedor del aceite de pescado permiti6 que las probabilidades de éxito en la
exportacion sean mayores, puesto que son pocas las empresas que se encargan

del proceso de deodorizado del aceite, incluso a nivel nacional.

Por otro lado, esta el estudio de Jovanovich et al., (2016), realizaron un
trabajo cuyo objetivo fue crear una propuesta de marketing internacional para la
exportacion de harina y aceite de pescado de la Corporacion Pesquera Inca, de
manera que permita mantener la competitividad ante otras empresas de su rubro.
A nivel metodoldgico la investigacion es de tipo descriptivo con disefio de campo
de corte transversal. El método aplicado fue el analisis documental y el analisis
interno y externo de la empresa de manera que se analizaran las matrices de
evaluacion de la empresa y formular nuevas estrategias de marketing basados en
las matrices FODA, PEYEA, IE. La poblacién estuvo conformada por la empresa
Corporacion Pesquera Inca. Al analizar los hallazgos, llegaron a la conclusién de
gue el despliegue de las estrategias en los diferentes planes generd, como parte
de los beneficios, el incremento de la rentabilidad de la empresa y reactivando el

valor de la compaiiia.

En referencia a los trabajos previos en el ambito internacional, se presentan

las siguientes investigaciones como antecedentes del estudio:

Se cuenta con el estudio de Lopez Rodriguez et al., (2020), realizaron una
investigacion que trataba sobre la internacionalizacion del Yacén para el
mejoramiento del sector agricola en Colombia, en la que se identificaron las
diferentes realidades que conlleva la internacionalizacion del yacén como
alternativa innovadora de exportacibn del sector agricola colombiano. La
investigacion fue de tipo descriptiva — documental, por lo que se recopilaron textos
académicos, se revisaron y clasificaron de acuerdo a los referentes teéricos de
mayor importancia que fueron: la internacionalizacion de las empresas, el sector
agricola en Colombia y la caracterizacion del yacén. Como parte de los hallazgos,
se identificaron los beneficios y oportunidades de mejoramiento de la
internacionalizacién de las empresas del sector agricola en Colombia y de la

comercializacion internacional de este tubérculo, elementos que contribuyen al



fortalecimiento del sector primario de la economia del pais desde la

internacionalizacion de sus productos.

Asimismo, esta el estudio de Calderon Galarza y Guerrero Macay (2018),
quienes realizaron una investigacion sobre las estrategias de competitividad
internacional sobre las pequeiias y medianas empresas, a fin de determinar el
efecto que influye la exportacion agricola de Republica Dominicana bajo la
modalidad de cluster. La investigacion fue de metodologia descriptiva con un
alcance de cinco clusters (5) y diez empresas (10) en la que realizaron entrevistas
que permitieron identificar cinco factores que impulsan el éxito en las exportaciones
y que estan relacionados con las estrategias de cooperacidn empresarial, las
estrategias de competitividad, el tamafio de las empresas, el impulso emprendedor
empresarial y otras estrategias de marketing internacional. Dentro de los hallazgos
encontrados destacan que la asociacion empresarial bajo la modalidad de cluster,
logré fortalecer el producto que deciden compartir. Se deben desarrollar politicas

de cooperacidn entre las empresas.

En el estudio de Almeida (2018), realiz6 una investigacion sobre las
estrategias de marketing para fortalecer la exportacion de productos nacionales, en
el que se realizaron analisis de factores internos y externos combinado con un
analisis ARCO que lo ayudaran a conocer la situacién del productor paraguayo y
los objetivos y estrategias de marketing que la empresa debe tomar en cuenta para
llegar al mercado meta. El estudio fue un andlisis cualitativo exploratorio que
permitio crear las estrategias de crecimiento, mantenimiento y desarrollo dentro del
mercado paraguayo. Se establecieron estrategias que permitieron el
posicionamiento del producto enmarcado en la calidad del mismo. Se establecieron
estrategias de adaptacion y reduccién de costos monitoreando el control de la
produccion, la optimizacion de procesos, inversion y desarrollo en el proceso de

comunicacién de la empresa.

Seguidamente, esta la investigacion de Marriott Brito (2017), llevaron un
estudio en la que se analizaron estrategias para la comercializacion de la stevia en
los Estados unidos. La investigacion es de tipo fenomenolégica con metodologia
descriptiva en la que se utilizaron los métodos inductivo, histérico y analitico para

determinar las mejores estrategias para introducir el producto en el mercado



americano. Se realizaron entrevistas a expertos con conocimiento en mecanismos
para mantener la calidad del producto y la observacion a empresas productoras
para recolectar datos. Los resultados indicaron que las estrategias de
comercializacion para el mercado de USA reflejan un interés de superacién en el
mercado ecuatoriano de la stevia incrementando la tendencia de participacion de

los agricultores de la sierra y costa ecuatoriana.

A su vez, esta la investigacion de Cruz (2016), realizé un trabajo sobre las
estrategias de produccion y exportacion de harina de pescado en el periodo 2012
— 2014, con el cual hicieron una revision del marco conceptual de los sistemas
productivos y los canales de comercializacién del sector pesquero en Ecuador para
establecer estrategias de mejora en dichos procesos respecto al mercado
internacional. Para el andlisis de los datos se realizaron andlisis FODA y de
PESTEL para revisar la empresa los cuales fueron confrontados con los analisis de
fuentes oficiales relacionadas al sector de harina de pescado. Los hallazgos de la
investigacion indicaron el fortalecimiento del sistema productivo y los elementos
qgue lo conforman, por otro lado, las estrategias de mejora orientan al area de
recursos humanos, realizar mejoras de los acuerdos de produccion y exportacion

de acuerdo a la cultura comercial del mercado meta.

Hecha las consideraciones anteriores sobre los antecedentes, se procedid
entonces a realizar la fundamentacion del marco teorico de referencia de la
investigacion, donde se planteé como Categoria 1: Marketing Internacional
mencionando y describiendo aquellos autores que se relacionen con las variables
de la investigacion. En este sentido, Arriaga Huerta et al., (2012), definen al
marketing como una relacién de intercambio focalizada en la identificacion de las
necesidades y la satisfaccion de los deseos del cliente consumidor del producto.
Para Lerma Kirchner y Marquez Castro (2010), definen al Marketing como la
promocioén que puede tener un producto cualquiera (servicio, bien, valor social,
creencia, opcion politica, ideologia, entre otros) en un mercado destino, de manera
gue pueda satisfacer las necesidades de los potenciales usuarios o consumidores
del producto, asi también le permite a la empresa que promociona dar cumplimiento
a sus objetivos comerciales y su mision al asegurar permanencia y crecimiento en

el mercado destino.



Del mismo modo, Rubio Silva (2020), menciona que el marketing es una
actividad relacionada con las ciencias humanas y las disciplinas que la involucran,
ya que valora todo el entorno de desarrollo de las actividades comerciales en las
sociedades. Basados en estas definiciones, Arriaga Huerta et al., (2012), explican
que las actividades de marketing que se desarrollan en una empresa deben cumplir
un proceso que les permitan identificar, crear, desarrollar y servir a los
consumidores. Lo que permite establecer algunos niveles de marketing de acuerdo
a la aplicacion que éste puede tener, es por ello que Lerma Kirchner y Marquez
Castro (2010), menciona cinco niveles de aplicacion del marketing, los cuales son:
a) Merchandising, que se aplica directamente al punto de venta del producto, b)
marketing local, ¢) marketing nacional, d) marketing internacional y e) marketing
global.

Ademas, establecen una clasificacion y se dice que el marketing puede ser
comercial y no comercial, siendo el comercial, aquel que ayuda a incentivar las
operaciones de compra-venta del producto para obtener beneficios econémicos por
él; mientras que, en el marketing no comercial, corresponde al que se realiza para
satisfacer las necesidades dentro de lo social, los valores humanos, creencias
politicas, religiosas u otras que no otorgan ningun beneficio econémico (Lerma
Kirchner et al., 2010).

Aunado a lo anterior, se puede decir que la globalizacién de los mercados
es importante para identificar las oportunidades que existen en los diferentes paises
de poder llevar los productos que se fabrican o producen en otros paises, lo que le
da importancia a las empresas cuando son reconocidas y se pueden proyectar
fuera de los limites de su territorio (Barker y Bracho, 2017). Es por ello, que el
marketing internacional es importante para las empresas, ya que permite mostrar
el proceso de intercambio de productos y servicios, 0 bienes, valores e ideas, y
hacerlo mas facil entre los productores y consumidores de los paises involucrados

(Lerma Kirchner y Marquez Castro, 2010)

Segun Barker y Bracho (2017), el marketing internacional busca
oportunidades en mercados globalizados para minimizar las amenazas presentes
en el mismo al comercializar los productos en otros paises, y considerando que

para ello, ademas de conocer al cliente y descubrir sus necesidades, se debe

10



conocer la cultura exportadora de la empresa, su misidbn comercial, viajar al pais
para conocer sus ferias comerciales internacionales, de manera que se satisfagan
las necesidades y deseos de los consumidores. Para Rubio Silva (2020), el
marketing considera cuatro dimensiones que conforman la mezcla de
mercadotecnia o Marketing Mix, la cual puede ser definida como aquellos recursos
y factores que utiliza el area de mercadotecnia de una empresa para lograr las

metas de la misma, en las ventas de sus productos en otros mercados.

Por su parte, Arriaga Huerta et al., (2012), definieron al marketing mix como
una herramienta que utiliza las técnicas de mercadotecnia denominadas Cuatro P
(4 P) y que son: producto, precio, plaza y promocion, las cuales permiten analizar
y crear estrategias que sean idoneas, basadas en las nuevas tendencias del
marketing digital y que ayuden a posicionar e insertar a la empresa en el mercado
meta (ver anexo 5). Es importante precisar, que, para efectos del marketing
internacional, las herramientas de marketing mix, las cuatro dimensiones o0 4 P’s,
se utilizan del mismo modo en que se usan para el marketing tradicional, indicando
que, para la parte de servicios, hay tres dimensiones que se consideran, como lo
son: personal, proceso y ambiente fisico (Lerma Kirchner et al.,, 2010). De lo
anterior, se infieren las siguientes subcategorias: Producto, Precio, Promocién y

Plaza, como parte del marketing internacional.

Segun Silva-Guerin y Samudio-Barrios (2019), el producto puede definirse
como un bien o un servicio que puede ser comercializado en el mercado exterior,
tomando en cuenta que no todo producto es exportable, en éste se deben identificar
aguellos que tengan una ventaja observable, necesaria, significativa y competitiva
en el mercado al que se quiere llevar el producto. Del mismo modo, define a la plaza
con dos acepciones, una en el area econémica, en la que define a la plaza como
aguel sitio en el que convergen la oferta y la demanda. Y la otra acepcion, desde el
area comercial, en la que se define como el conjunto de posibles clientes,

consumidores o usuarios, asi como de los que estan actualmente.

En el mismo orden de ideas, para Concha y Gomez (2016), el precio es
definido como la cantidad de dinero de un bien, valor o servicio, que depende de la
utilidad de éste para satisfacer las necesidades del consumidor. En el caso de la

promocion, ésta se define como aquellos procesos o actividades que sirven para
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estimular al cliente, consumidor o usuario en la compra de bienes, servicios o

valores.

Como se puede observar, las 4P del Marketing Mix Internacional se
evidencia la relacion que debe haber con el intercambio comercial realizado en
mercados internacionales, en los que se debe tomar en cuenta que la empresa que
desea hacer una exportacion de sus bienes, servicios o productos, debe
estandarizar la homogeneidad de los consumidores para adaptar las diferentes
caracteristicas, gustos, habitos de compra y preferencias de éstos respecto al
mercado meta. Considerando también que los precios deben ser acordados entre
el exportador y el importador para cubrir los costos fijos, variables y el margen de
utilidad correspondiente. Asi también, se debe considerar el gobierno, la normativa,
la cultura, costumbres y otros aspectos de importancia en el mercado meta, asi

como el de los bloques comerciales al que pertenezca el pais del mercado meta.

Por otro lado, hay factores del mercado internacional que para las empresas
involucradas se les hace dificil controlar, como el tecnolégico, legal, geografico,
demografico y socioeconémico, y en base a éstos, conocer las oportunidades,
fortalezas, amenazas y debilidades, de manera que se descarten todos aquellos
indicios de diferencias entre los mercados (Rubio Silva, 2020, Rana, Prashar, Barai,
y Hamid, 2020 y Morgan, N. A. (2019). En ese sentido, se habla de determinar
globalmente, en base a su alcance y contexto, las estrategias de la empresa y
ajustar los recursos de la misma en beneficio al logro de sus objetivos (Cepeda
Palacio et al., 2017 y Festa, Rossi, Kolte y Situm, 2020).

Continuando con las teorias que fundamentan el estudio, se tiene como
categoria 2 a la Exportacién. Segun Medina Viruel et al. (2014), la exportacion
puede definirse como la comercializacion legitima de productos y servicios desde
un territorio aduanero hacia otro, considerando que las operaciones respecto a la
exportacion de bienes y servicio se realizan de acuerdo a su complejidad y ciertas
condiciones especificas de acuerdo a la legislacion establecida entre las partes.
Por su parte, la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion
Tributaria (SUNAT, 2020), Barker y Bracho (2017) y Maslak, Sokurenko, Grishko, y
Maslak (2019), definen la exportacion como un sistema aduanero que permite la

salida de mercancia nacional o nacionalizada en el territorio para ser usada o
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consumida en territorio extranjero, tomando en cuenta que esta mercancia debe

ser entregada a un cliente que resida o esté domiciliado en el extranjero.

De acuerdo al Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI, 2020), menciona
que hay dos formas de realizar la exportacion: directa e indirecta y, que el pais
exportador sera quien considere las oportunidades que ofrece el mercado, los
recursos y el nivel de riesgo que puede acarrear la operacion de exportar el
producto o servicio. Se consideran como subcategorias de la exportacion a la

exportacion directa e indirecta.

En primer lugar, la subcategoria de Exportacion directa. En esta forma, el
exportador peruano realiza la operacion con el cliente extranjero de manera directa,
lo que le permite ir ganado experiencia en el proceso. Por el hecho de no existir
intermediarios, hay mayor compromiso de la empresa al relacionarse en el
comercio internacional y, en muchas ocasiones, personal staff que represente a la
empresa debera hacer viajes al pais de exportacion. Las ventajas que ofrece esta
forma de exportar, es la relacion directa con el mercado receptor y los clientes,
mayor y mejor control ejercido en todo el proceso, mayores ganancias, adquisicion
de clientes potenciales. Finalmente, para realizar este tipo de exportacion, la
empresa debe considerar los canales de distribucién de sus productos, que pueden
ser: agentes, consumidores finales, distribuidores o minoristas (MINAGRI, 2020 y

Vadana, Torkkeli, Kuivalainen, y Saarenketo, 2019).

En segundo lugar, la subcategoria de Exportacion Indirecta. En esta forma
de exportacion, la empresa o pais exportador no asume la responsabilidad de la
operacion, sino que hay un tercero, por ejemplo, un operador, que asume todas las
responsabilidades del proceso. Con ello, se trata de minimizar los riesgos cuando
inician las operaciones de exportacion. La venta a clientes nacionales, que después
exportan el producto, es una forma de ejecutar la exportacion indirecta. También se
exporta de forma indirecta, a través de intermediarios, por ejemplo, una sociedad
intermediaria, que es la que tiene los compradores en el pais extranjero o los busca
para realizar la operacion (MINAGRI, 2020 y Olimovich, Kudratovna, vy
Sayfitdinovich, 2020).
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Al hablar de exportacion, se toman en cuenta las acciones precisas para
hacer que la mercancia llegue al lugar destino y se pague como corresponde, asi
como también se especifican los tramites aduanales correspondientes, el
transporte, seguros, manejo de materiales. Es importante que el exportador tenga
el conocimiento de cdmo se manejan los diferentes aspectos financieros en la
exportacion, principalmente respecto al manejo de la moneda extranjera que se

especifique para los pagos al importador o exportador.

Dentro de un escenario de comercio internacional muy atractivo
econOmicamente para varios paises en el mundo, surge el Asia-Pacific Economic
Cooperation (APEC) o en espafiol, el Foro de Cooperacion Econémica Asia-
Pacifico, surge a finales de la década de los ochenta en el siglo XX, con el objetivo
de crear mejores beneficios a los paises y habitantes de la region Asia-Pacifico, a
través de la integracibn econdémica y un crecimiento innovador, equilibrado,
sostenible, inclusivo bajo tres pilares fundamentales los cuales son (APEC, 2011):
la Cooperacion Econdmica y Técnica, la Liberacion del comercio e inversiones y la

Facilitacion de los negocios.

Los paises que conforman el foro son 21, a saber: Australia, Brunei, Canada,
Chile, China, Corea, Filipinas, Hong Kong, Indonesia, Japon, Malasia, México,
Nueva Zelandia, Papua Nueva Guinea, Perl, Rusia, Singapur, Taipei (Taiwan),
Tailandia, Estados Unidos y Vietham. En el Foro, los acuerdo a los que se llegan
son voluntarios, las decisiones son tomadas en consenso; cada afio, uno de los
paises miembros toma la presidencia del foro de manera voluntaria y asume la
responsabilidad de ser la proxima sede de las reuniones a realizarse y de exponer
y proponer las disposiciones y actividades a ser ejecutadas durante ese periodo
anual (APEC, 2011 y Rhoades, Castiello-Gutierrez, Lee, Marei, y O'Toole, 2019).

Para cumplir con los objetivos que se plantean anualmente en la APEC, los
paises miembros deben proponer y desarrollar proyectos que ayuden al
fortalecimiento de las capacidades técnicas de cada uno, en los que se puedan
intercambiar experiencias y buenas practicas economicas. Los acuerdos
comerciales en el Perq, se han visto beneficiados desde su ingreso en el APEC en
1998, entre los beneficios se encuentran (APEC, 2011):
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En relacion al anexo 6, Peru tiene convenios o tratados con varios paises,
entre ellos esta China, pais con el cual la empresa del estudio pretende exportar su
producto, lo que implica el analisis del Tratado de Libre Comercio (TLC) entre China
y Perl. Este Tratado se firmo6 en Beijing, China, en el afio 2009, con el objeto de
abrir el abanico de oportunidades comerciales a los productos fabricados en Peru
y que van a ser exportados hacia China. La importancia para Perud, que tiene este
Tratado de Libre Comercio entre los dos paises, es que puede afianzar relaciones
con uno de los paises con el mercado y crecimiento comercial mas grande a nivel
mundial. Los beneficios que traeria al pais estan relacionados a (APEC, 2011): El
acceso preferencial para productos peruanos, la Integracion de cadenas

productivas, la Inversion y la Cooperacién aduanera.

La Comisién del Tratado de Libre Comercio debe establecer lineamientos
que permitan que los dos paises participen del desarrollo de las relaciones
comerciales bilaterales, del intercambio de informaciéon, de soluciones vy

experiencias que se encuentren en las areas de comercio.

En relacion a la actividad pesquera en Peru, Galan Galan (2018), sefiala que
la misma genera una serie de recursos o0 bienes que permiten satisfacer la
necesidad del mercado externo e interno. Por otra parte, tanto el gobierno como las
empresas privadas del pais, se enfrentan a un sistema econémico pesquero en el
gue existe una gran problemética en la toma de decisiones para distribuir sus
productos, para cubrir la demanda de los consumidores y al medio ambiente. Por
ello La Organizacién de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura
(FAO, 2016), mencioné que los productos pesqueros y naturales, deben ser
administrados y aprovechados con un fundamento cientifico actualizado, de

manera que se evite la sobreexplotacion del producto.

De ahi la importancia de revisar bien las condiciones sociales, en la
problematica y en el manejo de los recursos de las comunidades pesqueras, ya que
cada sector en cada lugar y grupo es diferente uno del otro. Es por eso, que el
estado peruano ha desarrollado varios instrumentos internacionales que tienen
relacion con la sostenibilidad de los recursos hidrobioldgicos y en prevencion de la
pesca, en los cuales se establecen algunos principios y normas sobre el derecho al

mar que estan subvencionados en las Naciones Unidas (Galan Galan, 2016).
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Segun OCEANA (2020), los principales mercados para la exportacion de
aceite de pescado y de harina son Europa y Asia, en cuanto a la harina de pescado,
el principal mercado para la exportacion es Asia, el cual ocupa un 89% de total
exportado, siendo China el pais de mayor consumo al que le llega 73% de las
exportaciones; mientras que Europa y el continente Americano ocupan un 5% de
las exportaciones. Por su parte, el aceite de pescado tiene un mercado mas variado
y Europa es el mercado principal. En el mismo orden de ideas, FAO (2016), indica
gue el mayor porcentaje de captura pesquera se hace dentro del territorio nacional,
ya que contempla mayor productividad por la cercania a las zonas costeras. Y, en
ese sentido, el estado peruano tiene el reto de ordenar las comunidades pesqueras
de manera que se aprovechen sus recursos al maximo y de forma sostenible, lo

que puede beneficiar la economia y otros aspectos en el ambito social.
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. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de la investigacion

Tipo de investigacion.

La investigacion es de tipo basico, porque busca ampliar y profundizar en el
conocimiento cientifico con la recopilacion diaria de datos para enriquecerlo y
descubrir nuevas teorias referentes a la dinamica de los fendbmenos empresariales
(Vara, 2015). También, (Valderrama Mendoza, 2019), explica que las
investigaciones de tipo aplicada permiten investigar acerca de las nuevas
oportunidades de mejora que hay internamente en las administraciones
empresariales generando nuevas propuestas a las empresas y proponiendo planes

de negocios.
Disefio de investigacion.

Para esta investigacion, el disefio es fenomenoldgico, segun Mendoza et al.
(2019), éste permite describir y comprender las experiencias personales respecto
a un fendmeno, descubriendo con ello los elementos comunes entre ambos,
comparando asi las diferencias e igualdades que puedan existir entre ambas
partes. Por su parte, Escudero Sanchez y Cortez Suéarez (2018), mencionan que la
investigacion cualitativa dentro de la modalidad de investigacion interactiva puede
tipificarse como un estudio de caso, en el que se evalla detalladamente un caso
particular durante un tiempo para comprender la realidad del mismo, y luego
interpretar y documentar los hechos en el momento en que suceden. Se define asi
también que la metodologia de la investigacion es descriptiva, ya que segun Monje
Alvarez (2011), este tipo permite describir las experiencias vividas de acuerdo a las
experiencias de terceros, de manera que se reflejen y describan ambas situaciones

en el estudio.
3.2. Categorias, Subcategorias y matriz de categorizacion
3.2.1 Categorias y Subcategorias

Segun Strauss y Corbin (2002), las categorias provienen directamente de

los datos, ya que ellas representan al fendbmeno, describen los temas, asuntos y
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problemas que estan siendo estudiados. En esa misma idea, las subcategorias son
definidas como esa parte de la categoria que es desarrollada por sus diferencias,

dimensiones y propiedades especificas.

Tabla 1.

Matriz de Categorizacion

Categoria Subcategoria
Marketing Internacional Producto de Marketing
Precio de Marketing
Promocion de Marketing
Plaza de Marketing

Exportacion de Exportacion Directa
Commodities Exportacion Indirecta

Fuente: Elaboracion propia (2020)
3.3. Escenario de Estudio

Segun Escudero et al. (2018), manifestaron que el contexto ideal donde
desarrollar el estudio, es cuando se tiene facil acceso y se desarrolla buena relacion
con los que suministran informacion y aportan datos directos relacionados con la
investigacion. En ese sentido el escenario donde se realizé la investigacion fue la
empresa pesquera Nippon Suisan América Latina Pert SA, en el periodo 2020. La
misma se ubica en la Av. De la Floresta, 497, San Borja.

3.4. Participantes

Esta seleccion supone una eleccion deliberada e intencional (Rodriguez
GOmez et al., 1999). La seleccién se hace de forma individual con los niveles que
concuerdan con las caracteristicas o particularidades definidas por el estudioso,
pudiendo ser una sola persona o institucion como caso. Para Valderrama Mendoza
(2019), la seleccion de la muestra se determina durante o después de la primera
seleccion hecha, pudiéndose ajustar conforme van sucediendo los hechos. Los
sujetos participantes de la investigacion fueron los siguientes: un especialista en
Marketing internacional, un especialista en comercio exterior, un gerente general
de la empresa de estudio, un contador de la empresa de estudio, un encargado de
logistica de la empresa de estudio.
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Tabla 2.

Codificacion de los sujetos participantes en la investigacion

Participantes Letras Caodigo
Especialista en Marketing internacional M N1
Especialista en comercio exterior \% V1
Gerente general de la empresa de estudio G Gl
Contador de la empresa de estudio C C1
Encargado de logistica de la empresa de L L1

estudio

Fuente: Elaboracion propia (2020)
3.5. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos
Técnicas de recoleccion de datos.

Las técnicas utilizadas fueron: la Revision documental, segun Baena (1985),
parte transcendental en el proceso de exploracion, parte donde se recolecta datos,
se registra en legajos compactos al alcance del estudioso, que coadyuven a
describir y revelar el objeto de indagacion. Y la entrevista, segun Escudero et al.
(2018), es la reunion entre dos o mas personas para intercambiar informacién del
fenbmeno en estudio. Para efectos de la investigacién, se usara la entrevista
dirigida, que es definida como aquella en la que tanto entrevistador como el
entrevistado conversan libremente de temas enunciados en una guia de entrevista,

gue le sirve para obtener la informacién requerida de manera confiable y objetiva.
Instrumentos de recoleccion de datos.

Los instrumentos utilizados fueron la matriz de andlisis documental que
segun Hernandez etal. (2014), consiste en detectar, obtener y consultar la
bibliografia y otros materiales que parten de otros conocimientos y/o informaciones
recogidas moderadamente de cualquier realidad, de manera selectiva, a fin de que
puedan ser Utiles para los propésitos del estudio. Y la guia de entrevista como
instrumento para recolectar informacién sobre los fendémenos acontecidos
Escudero et al. (2018).
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Tabla 3.

Ficha Caracteristicas Guia de Entrevista

Instrumento: Guia de Entrevista Semiestructurada Especialistas

Autor: Pérez, Marden

ARoO: 2020

Administracion: Individual

Ambito de Aplicacion: Gerentes y Especialistas Empresa Nippon Suisan
América Latina Peri SA

Duracion: 10 minutos

Extension: Empresa Pesquera de Aceite y Harina de Pescado

Fuente: Elaboracion propia (2020)

3.6. Procedimiento

Segun Naupas Paitan et al., (2014), refirieron que: el desarrollo del estudio
contiene cuatro etapas: 1) El disefio, en la que se debe elaborar las preguntas
bésicas claras y precisas y en seguida identificar la unidad de analisis y delimitar
temporal y especialmente el caso; 2) El protocolo, en la que se registra y describe
los procedimientos que se van a realizar en el estudio, los instrumentos para el
recojo de datos, el registro de las fuentes de informacion (personas, instituciones,
el horario para el recojo de los datos, la lista de interrogaciones centrales para la
indagacién, etc; 3) El recojo de la informacion mediante repositorios con
informacion (documentos, entrevistas, observacion, artefactos fisicos); 4) El
razonamiento e interpretacion es la parte mas dificil, en la que se aconseja utilizar

estrategias analiticas.

En ese sentido, en la presente investigacion se recabo informacion sobre los
negocios internacionales y el comercio en el mundo, se consultdé fuentes
estadisticas de organismos internacionales y nacionales de comercio exterior como
el FAO, OCEANA y COMEXPERU, la normativa vigente del tratado internacional
APEC, Manuales de exportacion, Guias de marketing, analisis de la situacion actual
de la empresa, andlisis de antecedentes de estudio; asi como toda la bibliografia
relacionada al marketing y la exportacién de commodities. El disefio e instrumento
de investigacién fue sujeto a revision de expertos y fue aplicado en los sujetos de
estudio ya indicados. Con la informacion recopilada se procedié a la desgrabacion
de las entrevistas en las matrices respectivas codificando las respuestas para la

sistematizaciéon. Se tabul6 la informacién obtenida por medio de los instrumentos.
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Se analizaron las narraciones de cada entrevistado por medio del método de la
hermenéutica, la cual ayuda a describir la importancia del texto hablado o escrito y
obtuvieron resultados importantes para la comprension de la investigacion.
Finalmente, en la investigacion se uso la técnica del analisis del discurso para dar
una interpretacion al significado en cada una de las respuestas de cada uno de los
entrevistados, para luego ser contrastadas con estudios anteriores y las teorias

utilizadas.
3.7. Rigor cientifico

Arias y Giraldo (2011), plantea que el rigor cientifico busca establecer los
parametros que se seguiran en una investigacion cualitativa, en este caso el estudio
siguid los pardmetros establecidos y aprobados por la Universidad Cesar Vallejo,
se utilizé el formato establecido por American Psycological Association (APA), en
el citado, disefio y referenciacion bibliografica. Credibilidad como valoracion de la
verdad, involucro la apreciacion de contextos, donde el estudio se reconocié como
creible; por ello, se tomo el significado exacto y completo de las costumbres de los
sujetos que participaron en el estudio, con un trazado preciso de la triangulacion y
revision del consejero. Aplicabilidad, fueron aplicados a contextos y ambitos de
gestion diferentes los resultados de este estudio, en tanto la naturaleza social y
compleja del fendmeno, determiné la posibilidad de referenciar como modelo o
fuente para promover nuevos ensayos y transferir conocimientos e instrumentos en
las etapas de otros estudios. Conformabilidad, es preciso un backup y registro
completo de las disposiciones e imagenes que el cientifico tuvo en la ejecucion de
la investigacion. Los datos son fiables, al entrevistar a los sujetos se protegi6 la
informacion en el mismo contexto y cuidadosamente de la historia o testimonio.
Veracidad y autenticidad de las fuentes de informacion, obtenida en el dialogo y el
analisis racional. Seguridad, se pudieron verificar las herramientas y sobre la
confiabilidad es importante la expectacion e interpretacion que se asumira con las

respuestas de los entrevistados.

3.8. Método de analisis de datos

Segun Escudero y Cortez (2018), plantean que el procedimiento de andlisis,

formulado mediante preguntas provenientes de las categorias y subcategorias a fin
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de precisar las preguntas a formular, siendo estas en forma clara, breve y precisas
para su mejor entendimiento por parte del entrevistados, prosiguiendo a ordenar
los datos recopilados de las respuestas obtenidas, posterior a la codificacion de
estos para una mejor comprension y estudio con el programa, para el andlisis y

difusidn en el proyecto de investigacion.

Asimismo, Martinez Miguélez (2006), todo investigador cuando observa
algo, trata de darle un significado, es decir, que buscar utilizar procedimientos
propios cuando la informacién que se ofrece trata de engafiar o desorientar al
investigador, llamando a este método Hermenéutica. En ese mismo orden de ideas,
menciona que, dentro del método hermenéutico, esta el analisis del discurso o
andlisis textual, que es una técnica hermenéutica de analisis que ayuda a describir
la importancia del texto hablado o escrito en la compresién de la investigacion. A
través del analisis del discurso, se busca el significado del texto escrito, no de lo
escrito en el texto como tal. Luego en la investigacion se uso la técnica del analisis
del discurso para dar una interpretacién al significado en cada una de las
respuestas de cada uno de los entrevistados, para luego ser contrastadas con

estudios anteriores y las teorias utilizadas.

Para el procedimiento de andlisis, se formul6 mediante preguntas
provenientes de las categorias y subcategorias con el fin de enmarcar las preguntas
a formular, siendo asi estas en forma clara, breve y precisas para su mejor
comprension por parte de los entrevistados, continuando con ordenar los datos
recolectados de las respuestas obtenidas, luego se procedio a la codificacion de
estos datos para una mejor comprension y estudio con los datos bibliograficos, y

finalmente se realiz6 el analisis y difusion en el estudio de investigacion.
3.9. Aspectos Eticos

La ética de por si es un aspecto primordial en las diferentes fases de
cualquier investigacion, segun Carrasco (2017), realiza el planteamiento de la idea
hasta los resultados, es el estudio de la moral es principalmente filosofia practica,
necesariamente no es solucionar problemas, si enunciarlos o plantearlos. En ese

contexto, el estudio cualitativo se entre cruza y conlleva varios principios éticos con
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el estudio tradicional. El razonamiento reflexivo se representa en la capacidad de

tener conciencia de los actos y asumir la responsabilidad que conlleva.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

A continuacién, se mencionan en primer lugar el andlisis PESTEL aplicado a la
empresa en estudio y, en segundo lugar, se presentan los hallazgos sobre las
entrevistas hechas a los informantes claves de la investigacion, que permitieron

alcanzar los objetivos del estudio llevado a cabo:

Anélisis PESTEL

Por consiguiente, se presenta la evaluacion del macro entorno a través de
un andlisis PESTEL en el que se busca determinar los hechos, situaciones actuales
y las tendencias del entorno de la empresa que marquen una relevancia en las
actividades que desarrolla, los factores que se observaron y analizaron son
Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnologicos, Ecologicos-ambientales y Legales.
El resultado de este andlisis fue representado posteriormente en una Matriz de
Evaluacion de Factores Externos (EFE) que se muestra en la tabla 1. Ambos

analisis se describen a continuacion:
Factores Politicos.

Las empresas pesqueras son reguladas por normas que permiten fiscalizar
y controlar sus actividades, por lo que el ejecutivo, a través del Ministerio de la
Produccion, ha tratado de mantener la estabilidad y sostenibilidad de la
biodiversidad y ecosistemas marinos. Actualmente, el ministerio esta abordando el
tema del derecho de pesca de las empresas, activando planes y estrategias tales
gue hagan mantener el porcentaje que pagan las empresas como derecho para la
extraccion de los productos, en especial aquellos que van destinados a la
produccion de commodities (aceite y harina de pescado), con la intencion de que
las empresas pesqueras no paguen un porcentaje mayor de su utilidad operativa,

al que vienen pagando actualmente.

Por otra parte, el ejecutivo ha promovido una mayor participacion de las
empresas pesqueras, especificamente MIPYME, en la formalizacion de su actividad
pesquera para tener mejor y mayor acceso al mercado internacional, en ese sentido
se habla de un incremento de 21,6% de las empresas (IMARPE, 2019).

Factores Econdmicos.
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Segun OCEANA (2020), las exportaciones pesqueras crecieron un 17% en
2019, siendo un aporte positivo para el area, sin embargo, la exportacion de harina
y aceites de pescado tuvo una disminucion 3% respecto al mismo afio, lo que arrojé
un aporte de 1 478 millones de délares motivado a la desaceleracion del mercado
chino en la inversién y consumo. Sin embargo, como producto de consumo humano
indirecto, tanto la harina como el aceite de pescado, siguen teniendo a China como
el principal comprador de estos productos. Otra fortaleza que se debe tomar en
cuenta, es que se ha dado més acceso a los financiamientos para la pesca
artesanal y la acuicultura, con un aumento de 16,8 % de las empresas que han sido

financiadas.
Factores Sociales.

En los ultimos afos se ha visto un incremento en el fortalecimiento de las
embarcaciones pesqueras artesanales a formalizar su situacion dentro del rubro,
aproximadamente el 88% de éstas se han formalizado hasta el afio 2018,
habiéndose logrado, gracias a las acciones hechas por los sindicatos pesqueros
(IMARPE, 2019). En otro orden de ideas, gracias a que la harina y aceite de
pescado son productos de consumo humano indirecto, puesto que una parte de su
produccién es usada para alimentar animales, especialmente cerdos y peces, y
considerando ademas que China, Chile y Estados Unidos son los mayores
exportadores de estos productos para incorporarlos en la alimentacion de estos
animales, se garantiza una oportunidad para las empresas pesqueras de
fortalecerse en este rubro. Esta situacion ha permitido formalizar y generar mas
puestos de trabajo, lo que repercute indirectamente en las familias de estos
productores y al crecimiento de los proyectos de desarrollo urbano como beneficio

a ese sector social.
Factores Tecnoldgicos.

Como fortaleza para el sector pesquero en el area tecnoldgica, se tiene que
el Instituto del Mar de Perd (IMARPE) ha promovido el uso de tecnologias
mejoradas en las empresas pesqueras, logrando un aumento del 12,2% de
participacion en las exportaciones de manufactureras de productos de media y alta

tecnologia, un incremento de 32% para aquellas empresas que invierten en
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investigacion y desarrollo y promueven el aumento del indice de infraestructuras
que cumplen con los estandares de calidad solicitados (IMARPE,2019). La
tendencia es que las empresas sigan invirtiendo en tecnologia para la mejora de

los procesos, automatizacion y control, en innovacion de procesos.
Factores Ecoldgico-ambientales.

El estado peruano cuenta con varios organismos que velan por el control y
regulacion del ambiente acuicola e hidrobiolégico, asi como de los efluentes, los
residuos y emisiones que puedan ser contaminantes del espacio marino. En ese
sentido, estos organismos han promovido y velado porque las empresas,
especificamente los desembarcaderos y los centros de produccion, mejoren los
estandares de sanidad e inocuidad de sus productos, logrando que el 15,13% de
éstos cumplan con esos estandares (IMARPE, 2019). Del mismo modo, las
empresas pesqueras, en su politica de responsabilidad social y ambiental, estan
comprometidas en velar por el cuidado y sostenibilidad del ambiente ecoldgico,
desarrollando sus actividades de pesca de acuerdo a las temporadas y periodos de
pesca. Aunado con la tecnologia, investigacion y desarrollo, las empresas han
hecho sus esfuerzos por minimizar el uso de productos quimicos en el tratamiento

de las aguas, la recuperacion de las grasas y solidos (OCEANA, 2020).
Factores Legales.

El Ministerio de Produccion (PRODUCE) es la entidad principal que se
encarga de regular y controlar la industria pesquera, quien junto a IMARPE, se
encargan de anunciar y difundir el inicio y final de las temporadas de pesca y veda.
Asimismo, se encargan de controlar la aplicacién de las normas y planes de
ordenamiento pesquero para asi fortalecerlo con el uso de mayor nimero de
dispositivos legales, mayor supervision y fiscalizacion de las actividades pesqueras
y acuicolas. Luego, entre las principales normas y leyes que regulan al sector
pesquero estan la Ley General de Pesca, aprobado por el Decreto Ley N° 25977,
el Reglamento aprobado por el Decreto Supremo N°012-2001-PE, las cuales han
sufrido modificaciones para la mejora del sector. Entre las principales
modificaciones que se dieron a conocer y trajeron grandes beneficios al pais

durante el 2018 fue aumentar el limite de captura total permisible (CTP), cuya cuota,
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para ese mismo afo, llegé a ser 5,42 millones de toneladas, lo que generd un
incremento de aproximadamente 35% respecto al promedio en los ultimos 25 afios
(IMARPE, 2019).

Una vez que se ha hecho el andlisis PESTEL, se realiza una matriz EFE, de
manera que se evallen los factores externos que puedan o no ser favorables para
la empresa Nippon Suisan América Latina Peru S.A. Para ello, se consideraron los
siguientes valores de calificacion: 1 = la respuesta es deficiente; 2 = la respuesta
es promedio; 3 = la respuesta esta por encima del promedio; 4 = la respuesta es
superior. Luego, asignar un valor de ponderacién que varie entre 0.0 (no

importante) y 1.0 (muy importante) (David, 2008).
Tabla 4.

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

OPORTUNIDADES Pond. Calific. Punt.
Incremento de 21,6% de las empresas que acceden al mercado internacional 0,10 4 0,40
Mantener el porcentaje del derecho a pesca 0,05 2 0,10
Mas acceso a los financiamientos para la pesca artesanal y la acuicultura 0,15 4 0,60
Mayor demanda de harinas y aceites en el mercado Chileno y Estadounidense 0,10 3 0,30
Incremento de tecnologia en las empresas pesqueras, incentivando la 015 ) 030
investigacion y desarrollo ’ ’
Buenas condiciones fitosanitarias y de calidad del producto 0,05 3 0,15
Sub-total 0,60 1,85
AMENAZAS Pond. Calific. Punt.
Politicas gubernamentales muy cambiantes dentro de la industria pesquera 0,10 2 0,20
Disminucién de las exportaciones de commodities 0,10 3 0,30
Desaceleracion del mercado Chino 0,10 2 0,20
Por falta de disponibilidad de recursos hidrobioldgicos se buscan alternativas 0,05 2 0,10
Los factores climatoldgicos generan vulnerabilidad de las empresas 0,05 3 0,15
Sub-total 0,40 0,95
TOTAL 1,00 2,80

Fuente: Elaboracién propia (2020)

En este andlisis de factores externos se puede apreciar que la empresa tiene
una ponderacién de 2,80. Lo que implica que la respuesta de la empresa Nippon
Suisan América Latina Pert S.A. esta 0,30 puntos por encima del promedio (2,5) a
las oportunidades y amenazas, por lo que se sugiere que establezca o actualice
estrategias viables que le permitan aprovechar las oportunidades que ofrece el
mercado internacional respecto a lo commodities, especialmente porque desde

2018 se ha visto un incremento de acceso a ese mercado, especificamente China,
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Chile y Estados Unidos. De igual forma, se sugiere que revisen las amenazas para
establecer estrategias que disminuyan el impacto y consecuencias que generan los

factores climatoldgicos y las politicas del estado peruano.

Andlisis de las entrevistas

De acuerdo a los resultados obtenidos de las entrevistas, se tiene que los
entrevistados coinciden en las respuestas dadas a cada una de las preguntas. En
ese sentido, se tiene que para la pregunta hecha respecto al Pais de Mayor
Consumidor de Commodities, segun la matriz de andlisis se evidencia que los
entrevistados coinciden en que los paises europeos tienen muchos afos en la
vanguardia del consumo de commodities (aceite y harina de pescado). Entre ellos,
se mencionan a Noruega como uno de los principales consumidores, con alrededor
de un 15% de consumo del total de las exportaciones de Perd. Seguido de
Dinamarca, Chile y China, este ultimo ha venido tomando protagonismo desde el
afio 2018, ya que venia con una desaceleracion de consumo del 3%, dando un
monto de 1 478 millones de dolares, luego para estos dos ultimos afios, China ha
tenido crecimiento de consumo de 1 900 millones de ddlares para productos de
consumo humano indirecto (OCEANA, 2020). Por su parte, para Barker y Bracho
(2017), la globalizacién de los mercados es importante para identificar las
oportunidades gque existen en los diferentes paises de poder llevar los productos

gue se fabrican o producen en otros paises.

Luego, continuando a la matriz de analisis con la pregunta referida al Precio
mas competitivo para Exportar, los entrevistados coinciden en que éste debe
estar entre USD$ 2 000 y USD$ 2 200. Tomando en cuenta lo mencionado por
entrevistado 2, al decir que este precio puede variar dependiendo de los factores
gue puedan afectar o no a la economia, Lerma Kirchner et. al. (2010) mencionan
que, para el mercado internacional, el precio del producto lo deben establecer el
exportador y el importador, tomando en cuenta algunos aspectos de consumo y
ventas del mercado meta. Asi como también, del producto a exportar, ya que el
aceite de pescado tiene mayor consumo en el mercado internacional asiatico o

europeo que la harina de pescado.

28



Posteriormente, con respecto a la matriz de andlisis del Estudio de Mercado
gue deben hacer las empresas para exportar, los entrevistados coincidieron que
si es importante realizar un estudio de mercado antes de ingresar al mercado meta
internacional. En ese sentido, el entrevistado 3, menciona que, en su experiencia
de haber estado en sucursales de varias empresas a nivel mundial, es
importantisimo realizar un estudio de mercado para saber a quién le vendes,
cuando y cuanto le vendes y cémo le vendes, siendo ésta una herramienta
estratégica antes de lanzar el producto. Por su parte, Rubio Silva (2020), menciona
que hay factores dificiles de controlar para las empresas involucradas en la
exportacion: geografico, politico, demografico y socioeconémico; asi como también
es necesario que las empresas analicen otros factores del mercado internacional
como el tecnoldgico, cultural y legal y, en base a éstos, conocer las oportunidades,
fortalezas, amenazas y debilidades, de manera que se descarten todos aquellos

indicios de diferencias entre los mercados.

Por otra parte, en referencia a la matriz de andlisis de los paises con los
gue las empresas peruanas estan exportando, se tiene que los principales
mercados para la exportacion de aceite de pescado y de harina son Europa y Asia
(OCEANA, 2020); para Erausquin Leyva et al. (2017), el posicionamiento
geografico de Peru y ser lider proveedor del aceite de pescado permiti6 un
incremento en la exportacién siendo estas mayores. De manera, similar los
entrevistados indicaron que, entre los principales destinos para la exportacién de
aceite y harina, se encuentran Noruega, Dinamarca y China. En ese sentido, el
entrevistado 5, agrega que todos los paises que tengan algun tipo de acuicultura,
van a requerir del aceite de pescado para cumplir con los requerimientos basicos

de sus productos.

De otra manera, segun la matriz de analisis de las Limitaciones que tienen
las empresas peruanas para exportacion de aceite, Galan Galan (2018), sefala
que las empresas pesqueras, tanto publicas como privadas, se enfrentan a un
sistema econdmico con problemas serios de toma de decisiones para la distribucién
de los productos y cubrir la demanda de los paises consumidores. Del mismo modo,
los entrevistados coinciden en que la cuota limite de pesca es un factor limitante

gue debe ser regulado por organismos del gobierno. Aunado a ello, el entrevistado

29



3, menciona que existe un sobrecosto del 32% respecto al precio de paises como
Chile o Ecuador, lo que pone a las empresas pesqueras peruanas en desventaja y
generando un nivel competitivo bastante bajo. El entrevistado 4 agregé como otra

de las limitantes, el cumplimiento de los requisitos sanitarios.

Seguidamente, segun la matriz de analisis de las Estrategias de Precio que
deben aplicar las empresas, Lerma Kirchner et. al. (2010), mencionan que se
debe saber el precio en el que se va a vender el producto, mientras que Quipuzco-
Chicata (2018), encontr6 que utilizar el join venture (alianza estratégica) como
estrategia de marketing, le permitié6 aumentar sus ganancias. En el mismo orden de
ideas, los entrevistados mencionan que parte de las estrategias de precio, tienen
qgue ver con la calidad del producto, especificamente, el entrevistado 4 menciona
gue una buena estrategia para que el precio sea adecuado, es mantener una buena

produccion, constante y segura.

Luego, con respecto al analisis de las estrategias de plaza o mercado que
deben aplicar las empresas; Lerma Kirchner et. al., (2010), mencionan que se
debe tener bien claro el mercado, como es el consumidor, como se deben distribuir
los productos, cual u cdmo es la competencia, a lo que Coloma Dominguez (2015),
menciona que el mercado de USA, refleja un interés en el producto ecuatoriano
gracias a las estrategias de comercializacion usadas, donde se ve mejor la
participacion de los agricultores de la sierra y costa ecuatoriana. Entre otros
aspectos, segun la matriz de analisis los entrevistados mencionan que se deben
conocer los incoterms y definir el que mejor se pueda adecuar el producto de
exportacion, manejar el traslado del producto de manera directa y con las
respectivas capacitaciones que le permitan dejar el producto directamente en el

puerto del mercado meta internacional

Seguidamente, con respecto al andlisis de las estrategias de promocién
gue deben aplicar las empresas, Cruz (2016), menciona que se debe fortalecer
el sistema productivo, mejorar los acuerdos de produccidn y exportacion de acuerdo
a la cultura del mercado meta. Asimismo, segun la matriz de analisis entre los
entrevistados se encuentra que, para paises como Japon y China, desarrollaron
productos con un valor agregado que les permita dar una buena promocion a la

calidad del producto, especificamente el omega 3 del pescado.
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Por otra parte, el analisis de las estrategias de producto que deben aplicar
las empresas, Chavesta Paico (2019) menciona que la empresa cuenta con una
buena gestion de documentos, ademas de la participacion en ferias internacionales
en la que pueden tener contactos con nuevos clientes y asi extenderse a nuevos
mercados. En ese sentido, segun la matriz de analisis los entrevistados mencionan
que la estrategia del producto debe estar determinada por la calidad del aceite de

pescado, por la entrega a tiempo del producto.

Y, por ultimo, respecto a los tipos de acuerdos, tratados o convenios
dados para la exportacion de commodities, segun la matriz de andlisis Peru tiene
convenios o tratados con varios paises, entre ellos estd China, pais con el cual la
empresa del estudio pretende exportar su producto, lo que implica el analisis del
Tratado de Libre Comercio (TLC) entre China y Perl con el objeto de abrir el
abanico de oportunidades comerciales a los productos fabricados.

También, se denotd que, durante el analisis de las entrevistas, se determiné
que para la categoria exportacién surgieron otras sub categorias, la primera esta
referida al pais mas consumidor del producto estudiado que fue China. En segundo
esta la limitacion de exportaciéon del producto abordado, encontrando el limite de
cuota de pesca y el tiempo de entrega. Otro de los aspectos que se evidencio, fue
que la harina y el aceite de pescado no se exportan continuamente de forma directa
al cliente, sino que se utiliza a un intermediario para que le suministre dicho

producto.
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V. CONCLUSIONES

A continuacion, se presentan las conclusiones de la investigacion realizada,

respecto a cada uno de los objetivos planteados en la misma:

Primera:

Para el primer objetivo, se concluye que la mejor forma de aplicar el producto en el
marketing internacional para la exportacion de commodities de una empresa
pesquera en Lima 2020, es tomando en cuenta las principales necesidades y
deseos de los consumidores, indicar las ventajas que los commodities representan
en el mercado meta para introducir estos productos como lo son la harina y aceite
de pescado, para ello es necesario resaltar la variabilidad y flexibilidad en la
elaboracion y presentacion del producto. Estableciendo, no sélo un precio
competitivo y la calidad del mismo, sino considerar aspectos como el disefio, la
tecnologia, el servicio, ergonomia, seguridad, aspectos ecoldgicos y culturales para

representarlos en la estructura del producto.

Segunda:

Para conocer la mejor forma de aplicar el precio en el marketing internacional para
la exportacion de commodities de la empresa pesquera en estudio, se debe tomar
en cuenta que estas estrategias de precio tienen que ver con la calidad del
producto, especificamente, se trata de mantener una buena produccién, constante
y segura para que el precio sea adecuado. Aunado a ello, se conoci6 que se deben
tomar en cuenta factores como la participacion en el mercado, el posicionamiento,
el volumen de ventas, la situacion del mercado meta, en cuanto a saber las
condiciones del mismo: crecimiento, estancado o en crisis. También es importante
establecer las condiciones o términos de exportacién calcular la rentabilidad
deseada.

Tercera:

Se concluyé que la mejor forma de aplicar la promocién en el marketing
internacional para la exportacion de commodities de la empresa pesquera, es
fortalecer el sistema productivo y mejorar los acuerdos de produccion y exportacion
de acuerdo a la cultura del mercado, esto es, estimular las compras de los

consumidores y las ventas de los canales de distribucién del producto, para lo cual
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es importante analizar y establecer canales de relaciones publicas, para publicidad,
la promocion en las ventas para la adquisicion del producto como persuadir al

cliente en la adquisicion del mismo.

Cuarta:

Se concluy6 que, la mejor forma de aplicar la plaza en el marketing internacional
para la exportacion de commodities de la empresa pesquera en estudio, se debe
conocer los incoterms y definir el que mejor se pueda adecuar al producto de
exportacion, manejar el traslado del producto de manera directa y con las
respectivas capacitaciones que le permitan dejar el producto directamente en el

puerto del mercado meta internacional.

Quinta:

Finalmente, se concluye que, gracias a las estrategias de marketing internacional
analizadas, se pudo lograr cumplir con el objetivo general del estudio, referido a
conocer la mejor forma de aplicar esas estrategias para la exportacion de
commodities de la empresa pesquera en estudio.
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VI. RECOMENDACIONES
En seguidamente, se presentan algunas recomendaciones del estudio:

Primera:

Se recomienda la ejecucion y puesta en marcha de las estrategias de marketing
internacional analizadas para lograr y llevar de manera exitosa los productos de
commodities al mercado meta internacional, ello de acuerdo a las condiciones de

seleccion, introduccién, precio y promocion del mercado meta.

Segunda:
Se recomienda el uso de una plataforma tecnoldgica para la evaluacién de los
procesos de investigacion de mercado, en la que se puedan usar las técnicas mas

actuales de mercadeo y garantizar la entrada al mercado meta.

Tercera:

Se recomienda el uso de un sistema computarizado de balanza de pagos utilizable
para la realizacion de las transacciones financieras internacionales, en este caso
para el proceso de exportacion de commodities, y mas adelante sea usado a nivel

de importaciones.

Cuarta:

Se recomienda asegurar la entrega directa del producto en el mercado meta,
cumpliendo con cada una de los lineamientos aduaneros, de transporte, seguridad,
empaque y embalaje, tiempo de entrega, entre otros, del commodities en el pais a

exportar, cumpliendo con todas las especificaciones requeridas en ese mercado.

34



REFERENCIAS

Almeida, E. (2018). Estrategias de marketing para fortalecer la exportacién de
productos (Tesis de grado) Universidad Nacional de Ila Plata.
https://n9.cl/xz1t

Arias, M. y Giraldo, C. (2011). El rigor cientifico en la investigacion cualitativa.
Investigacion y Educacion en Enfermeria, 29 (3), pp. 500-514 Universidad
de Antioquia Medellin, Colombia.
https://www.redalyc.org/pdf/1052/105222406020.pdf

APEC. (2011). Foro de Cooperacion Economica Asia-Pacifico (APEC, por sus
siglas en inglés Asia-Pacific Economic Cooperation) [Informativa].

Acuerdos Comerciales del Peru. https://n9.cl/4hwe

Arriaga Huerta, L. M., Avalos Bazana, Ma. A., & de la Torre de la Fuente, M. A.
(2012). Marketing Mix: La fortaleza de las grandes empresas.
https://n9.cl/pfnl

Barker, S., & Bracho, E. (2017). Marketing internacional para la exportacion de
tuberias pvc en empresas de produccion/ distribucion de plastico.
Marketing Visionario, 6(1), 146-169. https://n9.cl/[1ma4

Blum Alcivar, H., Flores Villacrés, E., Vallejo de la Torre, C., & Sanchez Parrales,
C. E. (2016). Los Negocios internacionales en las empresas no solo se

limitan. Revista Caribefa de Ciencias Sociales, 10. https://n9.cl/ez21f

Ceballos, A. (2019, octubre 28). ¢ Qué es comercio internacional? Definicion y
Ejemplos. Comercio y Aduanas, 10. https://n9.cl/rhlr

Cepeda Palacio, S. D., Velasquez Estrada, L. J., & Marin Gmez, B. E. (2017).

Analisis evaluativo a los procesos de marketing en la internacionalizacion

35


https://n9.cl/xz1t
https://www.redalyc.org/pdf/1052/105222406020.pdf
https://n9.cl/4hwe
https://n9.cl/pfnl
https://n9.cl/l1ma4
https://n9.cl/ez21f
https://n9.cl/rh1r

de las pequefas y medianas empresas de alimentos de Medellin. Estudios
Gerenciales, 33(144), 271-280. https://n9.cl/4240u

Chavesta Paico, S. J. (2019). Estrategia de internacionalizacién para la
exportacion de jengibre deshidratoado organico [Tesis de Maestria,
Universidad del Pacifico]. https://n9.cl/54yh0

Comisién Economica para América Latina y el Caribe, CEPAL. (2020). Sistemas
alimentarios y COVID-19 en América Latina y el Caribe: Hacia una pescay

acuicultura inclusiva, responsable y sostenible. https://n9.cl/nnisv

ComexPeru. (2020). Exportaciones Pesqueras caen un 22.4% en el periodo
Enero-Setiembre de 2020. https://n9.cl/u7Ici

Concha, J. R., & GOmez, O. A. (2016). Andlisis de atraccion de inversion
extranjera a paises de la Alianza del Pacifico. Estudios Gerenciales,
32(141), 369-380. https://n9.cl/ri6p

Cruz, M. M. (2016). Estrategias para la Produccion y Exportacion de la Harina de
Pescado Periodo 2012 — 2014 [Tesis de Maestria, Universidad de
Guayaquil]. https://n9.cl/tmOgp

Erausquin Leyva, R., Vargas Chavez, C., Randich Guevara, R., Medina Yllescas,
V., & Sattui Cubas, P. (2017). Exportacién de Aceite de Pescado
Deodorizado [Tesis de Maestria, Universidad del Pacifico].
https://n9.cl/ytrnd

Escudero, C. L., & Cortez, L. A. (2018). Técnicas y métodos cualitativos para la i
nvestigacion cientifica (Primera). Ediciones UTMACH. https://n9.cl/buShqg

FAO, O.delas N. U. parala A. y la A. (2016). El estado mundial de la pescay la
acuicultura 2016. Contribucion a la seguridad alimentaria y la nutricion para

todos. Food & Agriculture Org. https://n9.cl/hmgr

36


https://n9.cl/4240u
https://n9.cl/54yh0
https://n9.cl/nnisv
https://n9.cl/u7lci
https://n9.cl/ri6p
https://n9.cl/tm0gp
https://n9.cl/ytrnd
https://n9.cl/bu9hq
https://n9.cl/hmgr

FAO, O.de las N. U. parala A. y la A. (2020). ElI comercio pesquero internacional
y la pesca mundial. https://n9.cl/z0i9k

FAO, O. de las N. U. para la A. y la A. (2020). Fruitful first fishing season in Peru
amid COVID-19. https://n9.cl/7fkca

FAO, O. de las N. U. para la A. y la A. (2020). Early closure of the Peruvian fishing

season pushes prices up. https://n9.cl/klg3

FAO, O. de las N. U. para la A. y la A. (2020). El precio cae antes de la segunda
temporada de pesca en Peru. https://n9.cl/xc86y

Galan Galan, J. H. (2018). Gestion estratégica para optimizar pesquerias en el
sistema pesquero artesanal de la regibn Lambayeque, 2016 [Tesis de
Doctorado, Universidad César Vallejo]. https://n9.cl/px69

Global Fishing Watch (2020). La actividad de las pesquerias peruanas se redujo

masivamente a causa del COVID-19. https://n9.cl/g2lgr

Hernandez, R., Fernandez, C., & Baptista, M. (2014). Metodologia de la
Investigacion, Sexta Edicion (6ta.). MCGRAW-HILL / INTERAMERICANA
EDITORES, S.A. DE C.V. https://n9.cl/px0c

IMARPE (2019). Evaluacion del Plan Estratégico Multianual 2017—2021.
https://n9.cl/krnk

Jovanovich, S., Gamez, O., & Espinoza, O. (2016). Propuesta de Marketing
Internacional para la Corporacion Pesquera Inca [Tesis de Maestria,

Universidad del Pacifico]. https://n9.cl/vxejj

Lerma Kirchner, A. E., & Marquez Castro, E. (2010). Comercio y Marketing

internacional (4ta.). Cengage Learning Editores. https://n9.cl/711wf

37


https://n9.cl/z0i9k
https://n9.cl/7fkca
https://n9.cl/klq3
https://n9.cl/xc86y
https://n9.cl/px69
https://n9.cl/q2lgr
https://n9.cl/px0c
https://n9.cl/krnk
https://n9.cl/vxejj
https://n9.cl/711wf

Liu, T. (2018). Las exportaciones de uva como estrategia de negocios
internacionales con la Republica Popular de China [Tesis de Maestria,
Universidad Nacional Mayor de San Marcos]. https://n9.cl/vuhye

Lépez Rodriguez, C. E., Castro Baron, L. T., Quito Pérez, K. T., & Bocanegra
Canacue, L. F. (2020). Yacon Internationalization: Benefits and
Improvement Opportunities for Colombia’s Agricultural Sector. Revista
Universidad y Empresa, 22(38), 106-130. https://n9.cl/0gojv

Marriott Brito F. (2017). Estudio de Factibilidad de una empresa exportadora de
hojas de Stevia a Estados Unidos. [Tesis de grado, Universidad Catdlica

de Santiago de Guayaquil]. https://n9.cl/puxgw

Martinez Miguélez, M. (2006). Ciencia y Arte en la Metodologia Cualitativa (3era
ed.). Trillas.

Medina Viruel, M. J., Mozas Moral, A., Bernal Jurado, E., & Moral Pajares, E.
(2014). Factores determinantes para la exportacion en las empresas
cooperativas oleicolas andaluzas. CIRIEC - Revista de economia publica,

social y cooperativa, 81, 241-262.

Mendoza, I. M. C., Labajos, F. A. N., Monteverde, L. S., Bejarano, M. A. G., &
Jara, K. M. C. (2019). Metodologia de la investigacion holistica (1lera ed.).
UIDE, Universidad Internacional del Ecuador. https://n9.cl/dozt

MINAGRI, M. de A. y R. (2020). Formas de Exportacién. https://n9.cl/ae68n

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2020). Acuerdos Internacionales. Foro

de Cooperacion Econdmica Asia-Pacifico (APEC). https://n9.cl/4hwe

Monje, C. A. (2011). Metodologia de la Investigacion Cuantitativa y Cualitativa.
Guia didactica. Universidad Surcolombiana. https://n9.cl/lry4e

38


https://n9.cl/vuhye
https://n9.cl/0gojv
https://n9.cl/puxgw
https://n9.cl/dozt
https://n9.cl/ae68n
https://n9.cl/4hwe
https://n9.cl/lry4e

Noblecilla Grunauer, M. S., & Granados Maguifio, M. A. (2018). El Marketing y su
aplicacion en diferentes areas del conocimiento. (lera ed.). © Editorial
UTMACH. https://n9.cl/snn6t

Naupas Paitan, H., Mejia Mejia, E., Novoa Ramirez, E., & Villagbmez Paucar, A.
(2014). Metodologia de la investigacion cuantitativa-cualitativa y redaccion

de la tesis (3era ed.). Ediciones de la U.

Oceana. (2020, febrero 6). Las exportaciones pesqueras en el 2019 [Text].

Oceana Peru. https://n9.cl/wzl2h

Oceana. (2020, mayo 12). Las exportaciones pesqueras en tiempos de pandemia.
Oceana Peru. https://n9.cl/kk7qi

Oceana. (2020). La recuperacion de las exportaciones pesqueras. Oceana Peru.
https://n9.cl/3pzf7

Promperu (2020). Desenvolvimiento del comercio exterior pesquero y acuicola en
el Peru. Informe anual 2019. Departamento de Productos Pesqueros de la
Sub Direccién de Promocién Comercial, PROMPERU. https:/n9.cl/iwmwx

Quipuzco-Chicata, L. G. (2018). Joint Venture Internacional como estrategia de
entrada al mercado Aleman para las Exportaciones Peruanas [Tesis de
Maestria, Universidad San Martin de Porres]. https://n9.cl/odu6v

Quifionez (2012). Mercadotecnia internacional (1ra edicién.). Red Tercer Milenio
S.C. Estado de Mexico. https://n9.cl/lyp82v

Rodriguez Gémez, G., Gil Flores, J., & Garcia Jiménez, E. (1999). Metodologia de

la Investigacion Cualitativa (1lera ed.). Ediciones Aljibe.

39


https://n9.cl/snn6t
https://n9.cl/wzl2h
https://n9.cl/kk7qi
https://n9.cl/3pzf7
https://n9.cl/wmwx
https://n9.cl/odu6v
https://n9.cl/yp82v

Rubio Silva, M. P. (2020). Estrategias de marketing y posicionamiento de la
empresa Inversiones Cimas EIRL -Cajamarca2019 [Tesis de Maestria,
Universidad César Vallejo]. https://n9.cl/0jl2

Silva-Guerin, M. S., & Samudio-Barrios, S. (2019). Analysis of promotion
strategies for the journal “Iniciacion a la Investigaciéon” of the Universidad
Auténoma de Asuncion (UAA). Revista Internacional de Investigacion en
Ciencias Sociales, 15(2), 184-197. https://n9.cl/vc0o

SNP (2020). La Sociedad Nacional de Pesqueria. Pesca Responsable. Afio XXI -
Edicion 113 - Agosto 2020. https://n9.cl/btx5h

Strauss, A. L., & Corbin, J. (2002). Bases de la investigacion cualitativa: Técnicas
y procedimientos para desarrollar la teoria fundamentada (Segunda).
Universidad de Antioquia. https://n9.cl/fob4

SUNAT, S. N. de A. yde A. T. (2020). Exportacion. Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administraciéon Tributaria (SUNAT). https://n9.cl/5nwul4

Valderrama Mendoza, S. (2019). Pasos para Elaborar Proyectos de Investigacién
Cientifica, Cuantitativa, cualitativa y mixta (11/2019 ed.). Editorial San
Marcos E | R Ltda.

Vara, A. A. (2015). Pasos para una tesis exitosa. Desde la idea hasta la

sustentacién (1ra ed.). Instituto de Investigacion de la Facultad de Ciencias

Administrativas y Recursos Humanos.

40


https://n9.cl/0jl2
https://n9.cl/vc0o
https://n9.cl/btx5h
https://n9.cl/fob4
https://n9.cl/5nwul4

ANEXOS

Anexo 1. Instrumento de recoleccidn

W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Instrumento de recoleccién de informacién

Instrumento de Entrevista Semiestructurada para los integrantes de la
empresa

Nombres y Apellidos del Entrevistado:

Institucion donde elabora:

Afos de experiencia profesional o cientifica:

En esta parte, se presentan un conjunto de preguntas abiertas que facilitaran el
desarrollo de la investigacion

1 ¢ En su opinion qué pais es el mayor consumidor de aceite de pescado?

2 ¢En su opinién cual es el precio mas competitivo para exportar aceite de

pescado?

3 ¢La empresa ha realizado estudios de mercado para exportar aceite de pescado?

4 ¢ Con que paises ha exportado aceite de pescado?

5 ¢Qué limitaciones ha tenido la empresa para realizar la exportacion de aceite de

pescado?
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6 ¢ Qué tipos de estrategias de precio ha aplicado para la exportacion de aceite de

pescado?

7 ¢ Qué tipos de estrategias de plaza ha aplicado para la exportacion de aceite de

pescado?

8 ¢ Qué tipos de estrategias de promocién ha aplicado para la exportacion de aceite

de pescado?

9 ¢ Qué tipos de estrategias

de producto ha aplicado para la exportacion de aceite de pescado?

10 ¢Qué tipos de acuerdos, tratados y convenios maneja la empresa para la
exportacion de aceite de pescado?
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Instrumento de recoleccion de informacioén

Instrumento de Entrevista Semiestructurada para los especialistas
Nombres y Apellidos del Entrevistado:

Institucion donde elabora:

Afos de experiencia profesional o cientifica:

En esta parte, se presentan un conjunto de preguntas abiertas que facilitaran el
desarrollo de la investigacion
1 ¢ En su opinion qué pais es el mayor consumidor de aceite de pescado?

2 ¢En su opinion cual es el precio mas competitivo para exportar aceite de

pescado?

3 ¢En su opinién las empresas deben realzar estudios de mercado para exportar

aceite de pescado?

4 ¢ En su opinidn con que paises las empresas peruanas estan exportando aceite

de pescado?

5 ¢ En su opinién cuales han sido las limitaciones que han presentado las empresas

peruanas para realizar la exportacion de aceite de pescado?
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6 ¢ En su opinidn cuales deben ser las estrategias de precio que deben aplicar las

empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

7 ¢En su opinidn cuales deben ser las estrategias de plaza que deben aplicar las

empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

8 ¢ En su opinidn cuales deben ser las estrategias de promocioén que deben aplicar

las empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

9 ¢En su opinidn cuales deben ser las estrategias de producto que deben aplicar
las empresas peruanas para la exportaciéon de aceite de pescado?

10 ¢En su opinion cuales son los tipos de acuerdos, tratados y convenios que se
estan dando para la exportacion de aceite de pescado?
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Anexo 2. Entrevistas

W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Instrumento de Entrevista Semiestructurada para los especialistas

Temade investigacion: Marketing Internacional en la Exportacion de Commodities
de una Empresa Pesquera en Lima — 2020

Entrevistado 1: Patricia Maldonado

Entrevistador: Marden Pérez Vasquez

Fecha: 14 de diciembre del 2020

Tiempo de Duracién: 09:06

Transcripcion de entrevista: Contador

Entrevistador: ¢En su opinién qué pais es el mayor consumidor de aceite de
pescado?

Entrevistado 1: Ehh... bueno, en mi opinion es el pais que mayor consume aceite
de pescado es Noruega porque en los ultimos afios ha importado este producto en
un promedio de 15% del total de exportaciones del Peru, en Pera.

Entrevistador: Muy bien, gracias Patricia, la segunda pregunta dice ¢ En su opinion
cual es el precio mas competitivo para exportar aceite de pescado?

Entrevistado 1: Ah... bueno... este... considero que un precio competitivo ehh...
para el aceite de pescado es 2000 ddlares debido a que el precio lo determina la
demanda del mercado internacional.

Entrevistador: Bien gracias... continuamos con la tercera pregunta ehh dice ¢En
su opinién las empresas deben realizar estudios de mercado para exportar aceite
de pescado?

Entrevistado 1: Bueno eh... considero que si no... este para exportar porque esto
les permitira establecer estrategias comerciales para su ingreso en el mercado
objetivo y poder minimizar los riesgos de su inversion.

Entrevistador: Muy bien... gracias. Continuamos con la cuarta pregunta ehh dice
¢En su opinidn con que paises las empresas peruanas estan exportado aceite de

pescado?
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Entrevistado 1: Ehh bueno considero que los principales destinos de las
exportaciones peruanas de aceite de pescado son Noruega, Dinamarca y China,
este bueno estas exportaciones son dirigidas basicamente al sector acuicola de
estos paises.

Entrevistador: Ya... muy bien gracias. Continuamos con la siguiente pregunta la
numero 5 dice ehh... ¢En su opinion cuales han sido las limitaciones que
presentado las empresas peruanas para realizar la exportacion de aceite de
pescado?

Entrevistado 1: Ehh bueno... una limitacién importante es el limite de cuota de
pesca no... que es regulado por el gobierno por medio de IMARPE quien se encarga
del estudio de la biomasa y nivel de pesca para preservar los recursos
hidrobioldgicos. Distribuyéndose esta cuota entre todas las embarcaciones
pesqueras de acuerdo a su capacidad de instalacion y produccion.

Entrevistador: Ya... excelente Patricia. La siguiente pregunta dice ¢En su opinion
cuales deben ser las estrategias de precio que deben aplicar las empresas
peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 1: Bueno... la estrategia de precio debe ser asociada con la calidad
del producto con la finalidad de generar este... un producto diferenciado y definir
un precio competitivo en el mercado internacional... bueno eso es a mi parecer no.
Entrevistador: Ya, excelente, gracias... la siguiente pregunta la numero 7 dice...
¢En su opinion cuales deben ser las estrategias de plaza, mercado o lugar que
deben aplicar las empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?
Entrevistado 1: Ah... ok... te indico, la estrategia de lugar debe estar dirigida a
establecer y adecuar los procesos de traslado ehh... de estos productos ya que la
mayoria de empresas peruanas utiliza el valor FOB para la venta se deberia
analizar el abanico de posibilidades de venta que ofrece el mercado internacional
con el fin de mejorar la capacidad de acceso al mercado global.

Entrevistador: Excelente muy bien, la pregunta numero 8 dice ¢En su opinion
cuales deben ser las estrategias de promocion que deben aplicar las empresas
peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 1: Bueno... la estrategia de promocion de las empresas peruana debe

estar enfocada en una participacion activa en ferias internacionales ya sea como
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organizadores o participantes, esto es una herramienta que funciona muy bien para
la venta de este tipo de commaodities.

Entrevistador: Muy bien excelente, la siguiente pregunta la numero 9 dice ¢En su
opiniébn cuales deben ser las estrategias de producto que deben aplicar las
empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 1: Uhmm... bueno la estrategia de producto debe estar enfocada
como te digo en la calidad del aceite de pescado peruano no, que es clave para su
diferenciacion y por ende poder utilizado no solo como alimento para el sector
acuicola no, sino como también como un insumo valioso para la producciéon de
medicamentos debido a su alta concentracién de omega 3 que es beneficioso para
la mente y el sistema cardiaco de las personas.

Entrevistador: Muy bien, gracias Patricia, la siguiente pregunta la numero 10 para
terminar ¢ En su opinion cuales son los tipos de acuerdos, tratados y convenios que
se estan dando para la exportacién de aceite de pescado?

Entrevistado 1: Uhmm... bueno ehh los acuerdos comerciales del Peru ayudan
mucho a las empresas exportadores no, porque permiten ingresar con mayor
facilidad a mercados internacionales y reducen o eliminan las barreras arancelarias
no. Ehh bueno por ello de la importancia de los tratados de libre comercio con
China, Japén, Unién Europea, Estados Unidos y Canada, de los cuales estos
paises 0 sus miembros son grandes consumidores de aceite y harina de pescado.
Entrevistador: Muy bien, valiosa informacién que me proporcionaste Patricia. Ya
terminamos con la entrevista y las preguntas, han 10 preguntas importantes y

valiosas para mi estudio académico. Te agradezco mucho el tiempo dedicado.
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Instrumento de Entrevista Semiestructurada para los especialistas

Temade investigacion: Marketing Internacional en la Exportacion de Commodities
de una Empresa Pesquera en Lima — 2020

Entrevistado 2: Freddi Meza

Entrevistador: Marden Pérez Vasquez

Fecha: 10 de diciembre del 2020

Tiempo de Duracién: 09:12

Transcripcion de entrevista: Encargado de Logistica

Entrevistador: La primera pregunta que te voy hacer es... ¢ En su opinidn qué pais
es el mayor consumidor de aceite de pescado?

Entrevistado 2: Bueno en mi opinion en la actualidad creo que China porque es el
pais que mayor consumo tiene a nivel mundial lo que es el aceite de pescado.
Entrevistador: Ya excelente Freddi, gracias. Continuamos con la pregunta nimero
2 que dice... ¢ En su opinion cual es el precio mas competitivo para exportar aceite
de pescado?

Entrevistado 2: Bueno considero que un precio competitivo para el aceite de
pescado es 2200 doélares y este depende de los factores que afectan la economia
del mercado en caso del mercado de China que es un gran consumidor la COVID-
19 y los brotes de peste porcina afectaron el precio disminuyendo su valor por la
menor demanda que presentaron.

Entrevistador: Bien gracias Freddi, excelente. La pregunta 3 que te voy hacer es..
¢En su opinion las empresas deben realizar estudios de mercado para exportar
aceite de pescado?

Entrevistado 2: Para ingresar una venta... en cualquier mercado si es importante
realizar un estudio de mercado es muy importante realizarlo y cuanta mas
informacion tengas menos probabilidad de perdida es... y es mas importante si se
trata de mercados internacionales donde los factores a considerar son mayores que

en el mercado nacional puede ser.
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Entrevistador: Bien... excelente Freddi. Continuamos con la pregunta niamero 4
que dice ¢ En su opinidn con que paises las empresas peruanas estan exportando
aceite de pescado?

Entrevistado 2: Ehh bueno los principales destinos de las exportaciones peruanas
de aceite de pescado son China, Japon y Noruega, y son paises que se disputan
los primeros lugares de nuestras exportaciones dirigidas al sector acuicola.
Entrevistador: Bien... excelente Freddi. Continuamos con la siguiente pregunta la
numero 5 que dice ¢En su opinion cuales han sido las limitaciones que han
presentado las empresas peruanas para realizar la exportacion de aceite de
pescado?

Entrevistado 2: Buenos la limitacibn mas importante es el limite de la cuota de
pesca que establece el estado a través del ministerio de produccion con un fin... el
fin de cuidar y preservar los recursos hidrobiolégicos que es muy razonable.
Entrevistador: Muy bien Freddi, gracias. La pregunta numero 6 dice ¢En su
opinién cuales deben ser las estrategias de precio que deben aplicar las empresas
peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 2: La estrategia de precio que las empresas peruanas deben utilizar
es en base a la calidad del producto pues es conocido a nivel mundial de la alta
concentracion de omega 3 que posee el acete de pescado peruano.
Entrevistador: Muy bien Freddi, gracias... la siguiente pregunta la numero 7 dice...
¢En su opinion cuales deben ser las estrategias de plaza, mercado o lugar que
deben aplicar las empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?
Entrevistado 2: Para elegir un mercado es importante conocer donde pueda haber
demanda, que el mercado tenga un crecimiento continuo y que sea accesible para
su transporte al mercado de destino. Para ello es necesario conocer los incoterms
y definir el que mejor se podria adecuar a nuestro producto para ser vendido en el
extranjero.

Entrevistador: Muy bien Freddi Excelente, la pregunta numero 8 dice ¢En su
opinion cuales deben ser las estrategias de promocion que deben aplicar las
empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 2: Las empresas pesqueras peruanas deben trabajar en conjunto

para la organizacion de ferias pesqueras por ejemplo y no ser solo participes en
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ferias internacionales. Se debe explotar y promocionar el omega 3 de alta calidad
gue posee el aceite de pescado peruano.

Entrevistador: Muy bien Freddi, excelente, la siguiente pregunta la numero 9 dice
¢En su opinion cuales deben ser las estrategias de producto que deben aplicar las
empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 2: La principal estrategia para aplicar al producto es diferenciarlo por
su calidad y ampliar el mercado de la acuicultura y destinarlo al mercado como el
de la salud o farmacéutico por la alta concentracion de omega 3 que tiene muchos
beneficios para la salud como son: mejora la capacidad de aprendizaje, mejora la
circulaciéon sanguina, combate alergias y asma, disminuye mas que todo el estrés
por la rutina de trabajo.

Entrevistador: Muy bien Freddi, excelente. Para terminar la pregunta la numero 10
¢En su opinién cuales son los tipos de acuerdos, tratados y convenios que se estan
dando para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 2: Los acuerdos mas importantes son los tratados de libre comercio
porque reducen la carga tributaria en el pago de aranceles y lo cual permite a las
empresas peruanas incrementar el volumen de sus exportaciones. Por ejemplo,
existe el Acuerdo de Libre Comercio ente Peru y los Estados de la Asociacion
Europea de Libre Comercio (AELC) cuyos principales productos de exportacion
hacia sus estados miembros son el oro, aceite de pescado, cobre, productos
pesqueros y agropecuarios.

Entrevistador: Muy bien Freddi, excelente Freddi, terminamos con las preguntas
de la entrevista ehh te agradezco mucho tu valioso conocimiento que va servir para

mi estudio y posteriores investigaciones que se puedan realizar respecto al tema.
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Instrumento de Entrevista Semiestructurada para los especialistas

Temade investigacion: Marketing Internacional en la Exportacion de Commodities
de una Empresa Pesquera en Lima — 2020

Entrevistado 3: Jimmi Farro Acosta

Entrevistador: Marden Pérez Vasquez

Fecha: 19 de noviembre del 2020

Tiempo de Duracion: 08:42

Transcripcion de entrevista: Especialista en Comercio Exterior

Entrevistador: ¢En su opinién qué pais es el mayor consumidor de aceite de
pescado?

Entrevistado 3: Ok, Marden, ehhh... yo he viajado como agente de carga a varios
paises en Asia he y uno de los paises que es mas consumidor en enormes
cantidades es china por ejemplo si, es uno de los mayores paises que consume en
el tema del aceite de pescado.

Entrevistador: Bien, Excelente Jimmi, dos ¢En su opinidn cual es el precio mas
competitivo para exportar aceite de pescado?

Entrevistado 3: El...el precio mas competitivo es la politica o estrategia de pricing
que utiliza la empresa que sea beneficioso esa estrategia para que la empresa se
beneficie y el cliente final también entre mejor apliquen esa estrategia de pricing
seria mas acorde para darle un mejor precio de venta final no.

Entrevistador: Bien Jimmi, excelentes gracias. Continuamos con la pregunta 3
¢En su opinion las empresas deben realizar estudios de mercado para exportar
aceite de pescado?

Entrevistado 3: Mira yo he trabajado en empresas que han estado en sucursales
a nivel mundial y antes de entrar si hacen un estudio de mercado, es importantisimo
para saber a quién le vendes, cuando le vendes y como le vendes, es una de las

herramientas claves creo yo antes de lanzar un producto, el estudio de mercado.
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Entrevistador: Bien Jimmi, excelentes gracias. Continuamos con la pregunta 3
¢En su opinidn con que paises las empresas peruanas estan exportando aceite de
pescado?

Entrevistado 3: Te...te refieres ah... ¢la empresa peruana a quien le vende? ¢ esa
es tu pregunta?

Entrevistador: Si. ¢ Aqui dice en su opinidn con que paises las empresas peruanas
estan exportando aceite de pescado... con que paises?

Entrevistado 3: Ahhh... parecido ahh... paises asiaticos.

Entrevistador: Parecido a la primera donde qué pais es el mayor, pero aca dice
que otros paises....

Entrevistado 3: Ahhh.... lo que tengo entendido es que los paises no continentales
que son de... que pertenecen al archipiélago son los que mayormente consumen
lo que es el tema del derivado del pescado, puede ser Indonesia, ehhh...puede ser
lo que es costero la zona de Vietham y hasta el mismo Japdén no, pero son paises
asiaticos.

Entrevistador: Paises asiaticos... excelente bien gracias, la pregunta 5 ¢En su
opinion cuales han sido las limitaciones que han presentado las empresas peruanas
para la... realizar la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 3: Hee... mira Marden... el afio pasado el ministerio de comercio
exterior hizo un andlisis del problema de las exportaciones e importaciones noy se
dieron la conclusion que hay un 32% de sobrecosto, entonces con ese 32% de
sobrecosto a un proceso operativo no te genera que seas competitivo a nivel
internacional entonces tu puedes... exportar a tal precio pero Chile tiene menos
32% de costo, Ecuador tiene menos 32%, entonces tu le estas dando... ni siquiera
estas ganado por ahi, hay un 32% de sobrecosto de lo que tl haces para exportar,
entonces te hace menos competitivo.

Entrevistador: Ok Jimmi, gracias excelente... hee... la pregunta 6 dice ¢En su
opinion cuales deben ser las estrategias de precio que deben aplicar las empresas
peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 3. Deben afianzar lazos porque el aceite de pescado no se vende en
manera de un volumen pequefio no, son volimenes enormes, deben realizar lazos
las empresas grandes de exportaciones de harina y de aceite de pescado y formar

un solo bloque para negociar el precio a nivel internacional.
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Entrevistador: Bien... bien excelente... gracias... la pregunta 7 menciona ¢ En su
opinion cuales deben ser las estrategias de plaza, mercado o lugar que deben
aplicar las empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?
Entrevistado 3: Yo lo que podria hacer para el tema de exportacién para abarcar
mas este... canales, tranquilamente con COMEX oficinas comerciales a nivel
internacional para que puedan ampliar sus mercados no, y dar mas... y tener mas
conocimiento de los mercados o.... donde quieren ampliar su gama porque hay
algunos especialistas COMEX de Peru que estan a nivel internacional que estan en
las oficinas de COMEX.

Entrevistador: Excelente Jimmi, la pregunta 8 ¢ En su opinion cuales deben ser las
estrategias de promocion que deben aplicar las empresas peruanas para la
exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 3: Hoy en dia Marden, la empresa no solamente te vende un producto
0 un servicio sino te envuelve con un tema de responsabilidad social hee... y menos
impacto ambiental entonces la persona final que compra o la compafiia que compra
en Europa o en Asia que indican oye, ¢la empresa que estoy comprando en
Latinoamérica dafia el medioambiente?, ¢ es parte de su ecosistema o destruye su
ecosistema?, ¢ ayuda al centro poblado o ayuda a la comunidad o la impide crecer?,
entonces esos conceptos estdn muy arraigados en varias empresas
internacionales.

Entrevistador: Claro la responsabilidad social, gracias Jimmi, la pregunta 9 ¢En
su opinion cuales deben ser las estrategias de producto que deben aplicar las
empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 3: En estrategia de producto, me imagino que deben enlazar también
el tema de la calidad del producto si..., y el just time, tiempo de entrega también
gue pueden ayudar a mejorar el tema de como ve el empresariado extranjero o las
empresas internacionales al producto peruano si es con alta calidad y la entrega a
tiempo no.

Entrevistador: Claro, bien gracias. La pregunta 10 dice ¢ En su opinion cuales son
los tipos de acuerdos, tratados y convenios que se estan dando para la exportacion
de aceite de pescado?

Entrevistado 3: Mira el convenio Marco que Peru ha firmado y ha ayudado

bastante tanto no solamente con China sino con otros paises que he visto o he
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trabajado en comercio exterior es en TLC gque beneficia a ambos paises no,
entrando a un tema de dejar de pagar ad-valorem reducido a cero y en tema de
inversion entre paises para el tema de futuros negocios no, pero el TLC es uno de
las herramientas para comercio exterior muy interesantes y que lo aplican varios
paises no, que ayuda al tema de la exportacion de aceite de pescado no.
Entrevistador: Si claro, se deberia aplicar a todas las empresas donde tengan
este convenio que eso ayuda bastante. Bien Jimmi gracias por todo y con esto
terminamos la entrevista y las preguntas.
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w UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Instrumento de Entrevista Semiestructurada para los especialistas

Temade investigacion: Marketing Internacional en la Exportacion de Commodities
de una Empresa Pesquera en Lima — 2020

Entrevistado 4: José Luis Luyo Luyo

Entrevistador: Marden Pérez Vasquez

Fecha: 08 de diciembre del 2020

Tiempo de Duracion: 09:52

Transcripcion de entrevista: Especialista en Marketing internacional

Entrevistador: ¢En su opinién qué pais es el mayor consumidor de aceite de
pescado?

Entrevistado 4: Ya bueno, el pais... el mayor consumidor de aceite de pescado
ehh esta ehh Noruega... bueno esta asi mira ve Dinamar... Noruega, Dinamarca,
Chile y China pero no estuvo este ultimo tiempo por la poblacion que tiene primero
China todo que tiene primero China 700 millones no se China también esté
adquiriendo no... esta adquiriendo bastante tonelada le compra al Pera con el
tratado de libre comercio esta Noruega, Dinamarca, Chile y China pero China como
tu sabes es uno de los paises que esta comprando el afio pasado compro algo de
1,900 mas o menos aprox... 1,900 millones de délares.

Entrevistador: China no... esta... comprando.

Entrevistado 4: Esta informacion también lo puedes sacar como dato...ehhh en
donde lo puedes sacar ehh en la FAO, ahi esta lo puedes sacar como dato no de
donde a donde, FAQO, es un organismo bueno ahi también tienen informacion.
Entrevistador: Ya profesor Luyo, excelente, voy a consultar esa pagina del FAO
para ver informacion ahi.

Entrevistador: La segunda pregunta es que... ¢ En su opinion cual es el precio mas
competitivo para exportar aceite de pescado?

Entrevistado 4: Ehhh en los precios si, en los precios hay una... han estado viendo

en estos ultimos afios si en cuanto por tonelada mas o menos promedio de 2,283,
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2,200 hasta el afio pasado porque ahora a caido este por tonelada y.... el... hasta
ya se ha ido el precio cambiando no, esto basicamente, esta informacion oficial lo
puedes sacar de tu estadistica del BCR no del Banco Central de Reserva del Pera
en la gerencia central de estados econOmicos, ahi tienes que ingresar, ahi
encuentras tu informacion, inclusive ahora te voy a mandar donde esta toda la
informacion como ha sido la la.. los costos reales que han estado manejando
especificamente en aceite de pescado ah porque harina de pescado es otro, aceite
de pescado basicamente.

Entrevistador: Ya profesor, excelentes gracias.

Entrevistado: Lo que si del 2016 fue un precio mas competitivo no... 2,840 entonces
que significa que ha ido decayendo no...decayendo y eso es todo lo referente al
precio no, ¢es correcto?

Entrevistador: Sicorrecto, gracias. la pregunta 3 dice ¢, En su opinion las empresas
deben realizar estudios de mercado para exportar aceite de pescado?
Entrevistado 4: Ehh ya ehh como... toda... como todo este... empresa quiere hacer
un poco de investigacion... estudiar a como estan los mercados ehh como deben
realizar la investigacion... ¢en base a eso me dices tu?

Entrevistador: Si, si deberia estudiar, si deberian hacer un estudio de mercado
para... a los paises donde la empresa desea vender aceite de pescado.
Entrevistado 4: Ah mira... este uno... uno de los grandes informaciones lo
recomiendo de PROMPERU yo lo vi todos miércoles no se si de repente te invito
ahi... los miércoles PROMPERU, exportacion... miércoles de exportacion se llama
eso, todos los miércoles puedes entrar a PROMPERU y te dan toda la informacion
para que tengas pero uno de los que tienen informacion relevante es PROMPERU,
ok como empresa que puede dar informacién ya que tiene un estudio de cuan...
cuanto este.., quienes son los paises que basicamente requieren de este producto
y cual es la ventaja que tenemos también nosotros, esta PROMPERU, ehh hace un
momento dije la FAO que son instituciones.. 0jo, oficiales, formales que te dan toda
la informacion y hay uno que es también importantes el SIIEX no, el sistema de
informacion de importacién y exportacion... también ahi nos dan toda informacion
para poder nosotros tener... plan... ver la necesidad del mercado internacional y
que paises requieren este insumo, este producto, materia y en el cual nosotros

podemos ver también la parte competitiva.
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Entrevistador: Ya profesor, gracias. La cuarta pregunta dice ¢En su opinién con
gue paises las empresas peruanas estan exportando aceite de pescado?
Entrevistado 4: Ehh China no, asumimos légicamente porque por los tratados esta
siendo uno de los principales que importa aceite de pescado no, inclusive un
promedio del 18% mas o menos de 196 toneladas que fue en el 2018 corresponde
a las importaciones de China no.

Entrevistador: Ehh ya profesor, gracias, la quinta pregunta dice ¢En su opinion
cuales han sido las limitaciones que han presentado las empresas peruanas para
la... realizar la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 4: Ehh... bueno las limitaciones tu me dices no...

Entrevistador: Si, cuales son las limitaciones.

Entrevistado 4: Ehh... bueno una de la limitaciones pues se podria decir bueno
este... en cuanto a la cuota limite a veces maxima de captura por embarcacion, a
veces el estado como politica te dice cuanto debe ser la captura de este tipo de
anchoveta para la elaboracion de aceite pescado, eso es una cuestion de politica
por cuota maxima de captura por embarcacion porque como tu sabes en la etapa
competitiva esto de la pesca artesanal pero si esto es un punto que son por los
limites maximos de captura por embarcacion, politica de estado. Otro es también
los requisitos sanitarios es importante también que lo conozcan y se van
actualizando, estos requisitos sanitarios que son regulaciones y consolida para la
captura de embarcaciones, eso es basicamente no. Limitaciones también es hoy
en dia las competencias mas que todo para refinanciamiento, bueno méas que todo
poder refinarlo.

Entrevistador: Si profesor, si, también se requiere de mucha inversion para esto.
Entrevistado 4: Ah sii claro, bastante inversiébn y bueno las empresas que he
estado viendo y analizando inclusive han estado invirtiendo y estan que se
consolidan en el mercado, pero si no hacen una buena inversion se salen del
mercado pues no.

Entrevistador: Si profesor, gracias excelente... hee... la siguiente pregunta dice
donde hablamos de las estrategias del marketing mix, uno es ¢,En su opinién cuales
deben ser las estrategias de precio que deben aplicar las empresas peruanas para

la exportacion de aceite de pescado?
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Entrevistado 4. Ehh bueno, en este tipo de gestion, definitivamente el... tiene que
la calidad, mejorar la calidad no, ehh eso es un punto muy importante la calidad el
otro es ehh en cuanto al desarrollo del producto aceite de pescado, en cuanto a su
produccion, creo que seria una buena estrategia que el precio sea el adecuado el
mantener una produccion porque a veces no hay produccion y genera limitaciones
y pueden bajar y eso debe pues basicamente a que han ido variando los precios,
politica y todo eso, imagina que hace 2 afios atras el precio era por lo menos 3,000
de ahi bajo a 2,600 en el 2020, en ese aspecto se tienen que hacer unos ajustes
en el precio resaltando su calidad no.

Entrevistador: Claro profesor, gracias. La siguiente pregunta dice ¢En su opinion
cuales deben ser las estrategias de plaza, mercado o lugar que deben aplicar las
empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 4: A ver cuanto a la plaza no, la distribucién, como se dice la
distribucion no creo que bueno para mi no, es muy importante muchas veces
cuando la gente quiere exportar o hacer negociaciones de llevar un producto y
como hay a veces empresa que en cuestion de negociaciones lleva hasta una parte,
lleva hasta el buque nada mas, pero yo creo que seria importante para que sea
valor mas agregado no, pueda dejarlo en un lugar con descuento para que se lo
pueda llevar de aqui directamente y de esa manera seria una plaza directa si un
intermediario ose la plaza seria buena opcién que las empresas peruanas se
consoliden y capaciten todo para poder llegar no solamente lo voy a dejar en el
puerto y ya sino que directamente se pueda llevar a diferentes paises. Seria
interesante que coloque alla directamente su producto.

Entrevistador: Si porque la empresa de estudio hace eso su precio lo determina
en base al valor FOB. Lo ideal seria elegir bien el incoterm o precio de venta
internacional.

Entrevistado 4: Las empresas peruanas en la hora de distribuir I6gicamente le
llevan hasta una parte no le llevan hasta el punto de destino del comprador en
cambios otras organizaciones si lo llevan al punto de destino y depende del nivel
de negociacion de poder llevar el producto al lugar de destino con un tiempo de de

entrega adecuado no.

58



Entrevistador: Ya profesor, gracias. La siguiente pregunta dice ¢En su opinion
cuales deben ser las estrategias de promocion que deben aplicar las empresas
peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 4: Estrategia de promocion... ehh en estrategia de promocion... eh...
creo que por una aplicacion de promocion es importante como estrategia de dar a
conocer mas los productos que tenemos porgue se sabe practicamente van a tener
mas entrada mas adelante... lo que deberia también ehh sumar es promocionar y
darle publicidad de impacto no del producto.

Entrevistador: Excelente profesor, excelente, la siguiente pregunta se refiere ¢En
su opinion cuales deben ser las estrategias de producto que deben aplicar las
empresas peruanas para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 4: Ehh bueno... estrategias... yo pienso que el producto... las... eh
haca poco... no he visto ferias... seria interesante que hayan ferias que estén no a
nivel nacional sino ferias internacionales que nos puedan mostrar en Europa... eh
América es poco el consumo... en Asia es mas no... consumen mas del 90% no,
seria interesante que estos productos lo puedan mostrar que... mostrar en ferias
con la calidad... calidad, que tiene garantia no que el producto es muy bueno...no...
este...tl que sabes del producto que es bueno para la salud noo.. para la comida,
la nutricion... importante para este tipo... para darle la marca solida no. de un
producto... excelente seria... como para poder llevar este producto un poco para
poder funcionar como feria no... podemos llevar este producto para asi podamos
tener aca en Peru que es uno de principales exportadores y poder llevar este
producto.

Entrevistador: Muy bien profesor, asi es... excelente. La ultima pregunta dice ¢En
su opinién cuales son los tipos de acuerdos, tratados y convenios que se estan
dando para la exportacion de aceite de pescado?

Entrevistado 4: Lo tenia apagado la camara...sonrisa... yo decia porque... ahora
recién estoy viéndome... si ya veo... sonrisa...estaba viendo la camara y dije pasa
y la camara estaba apagada... bueno a ver tipos... los tipos de acuerdos...
tratados... convenios... de exportacién de aceite de pescado... a ver... vamos a ver
uhmm... el TLC es uno... ehh como dije al inicio donde me hiciste la pregunta en
cuanto a la comercializacion del producto, distribucion y consumo creo que era

China no... creo que el tratado que ha sido muy significativo no.. desde el 2010

59



noo hasta el 2020... ya son 10 afios que han pasado y la verdad que es muy
bueno ehh en este tipo de posicion que ha hecho el convenio... ehh el tratado de
libre comercio entre China y Perd no... en cuanto a su exportacién no... y siempre
siguiendo con las reglas y medidas sanitarias... todo eso es un factor que ha
influido mucho en la exportacion de aceite de pescado no y... y cuanto solia al
tratado de acuerdo la partida arancelaria no... es el quince cero cuarto dos mil
diez punto cero cero, que ha sido de los puntos para.. que ha sido importante para
este tipo de tratados de comercio ehh que se dio también con los paises asiaticos
no... asi es... asi que es importante este tipo de acuerdos para el poder de
comercializacion no... asi es... hemos ido de menos a mas... no hemos estado
vendiendo més o menos hemos estado creciéndose de acuerdo a datos
estadisticos de PROMPERU, FAO, BCR, de estas tres instituciones no... ehh
instituciones que han medido mas o menos un crecimiento del 10% no... entre
Perd y China mas o menos o aproximadamente 23,800 millones mas o menos
entre Per( y China se ha generado por este tipo de tratado.. que consolidan la
comercializacién no... por eso que importante conocer nuevos tratados y acuerdos
gue han tenido entre Pert y China.

Entrevistador: Muy bien, valiosisima su conocimiento profesor, de verdad que le
agradezco bastante, me va ayudar mucho en mi para terminar mi tesis,

terminamos las preguntas y le reitero mi agradecimiento.
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Transcripcion de entrevista: Gerente General

Entrevistado 5: Hola Marden, ehh... mi nombre es Javier Alva ehh soy gerente
general de una empresa dedicada a la exportacion de aceite de pescado, se llama
Nippon Suisan América Latina Pert SA, ehh tiene ya cerca de 20 afios operando
ya en el Peru en el rubro de harina y aceite de pescado. Respecto a tus consultas...
la primea pregunta...¢ En su opinion qué pais es el mayor consumidor de aceite de
pescado?, basicamente se encuentran los europeos que ya tienen muchos afios en
la vanguardia del uso del aceite de pescado tanto para consumo humano como
para acuicultura ehh los paises como Noruega ehh es uno de los mas avanzados
tanto en el uso de acuicultura para trucha como para desarrollo de productos
farmacéuticos tipo omega 3 con alta concentracion de EPA y DHA que se utilizan
tanto para problemas cardiacos como para problemas de... o para el desarrollo del
cerebro de los nifios que eso es como suplemento en la leche materna.. ¢En mi
opinion cual es el precio mas competitivo para exportar aceite de pescado?.. ehh
en este momento debe ser los 2,000 ddlares... cuando el mercado sube a 3,000 por
tonelada... ya se vuelve un poco mas complejo, pero... a 2,000 ddlares todos

consumen... todos venden... y es dinamico el tema acé en Peru por lo menos. ehhh
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¢En mi opinion las empresas deben realizar estudios de mercado para exportar
aceite de pescado?.. ehh en este caso deben realizar estudios de mercado para...
dependiendo de la calidad de producto que tengan cada uno para que lo puedan
focalizar a que mercado quieren llevarlo... si es para consumo humano o si es para
acuicultura... el de consumo humano requiere algunos trabajos y preparacion en la
planta para que tengan... y estén habilitados para consumo humano, ehh uhmm...
un poquito mas de inversion pero sino no hay ningun problema en cuanto al
mercado porque es un commodity por lo tanto es requerido en el mercado y su
produccion en general esta por debajo de lo que... su producto.... La oferta esta
por debajo de lo que... de la demanda existencial que existe en este momento.
ehh... ¢En mi... su opinibn con que paises las empresas peruanas estan
exportando aceite peruano? Ehhh... todos ah... todos los europeos ahora chinos...
este... ehh... Chile también porque tiene una... todos los paises que tengan algin
tipo... eh de acuicultura altamente desarrollada requieren aceite de pescado para
sus productos... es basico tanto para cumplir los requerimientos de los paises como
es el tema del omega 3 que deben cumplir minimos de requerimientos de omega 3
como para la salud de los peces... por lo tanto todos requieren agregarle aceite de
pescado... le pueden reducir la cantidad de harina de pescado y reemplazarlo por
harina vegetal pero al aceite de pescado no lo.. se puede reemplazar, eso es lo que
le da la calidad y salubridad al producto. ¢En su opinion cuales han sido las
limitaciones que han presentado las empresas peruanas para la.. realizar la
exportacion de aceite de pescado?.. ehh bueno en realidad no hay limitaciones
porque todo el mercado es bastante dinamico, como te digo la demanda es mayor
que la oferta por lo tanto simplemente varia un poco los tiempos, los momentos de
escases, pero el producto se va nadie se queda con stock... cada temporada de
pesca todos los productores terminan vendiendo practicamente todo su producto,
practicamente quedan en cero stocks en este momento. ¢En su opinion cuales
deben ser las estrategias de precio que deben aplicar las empresas peruanas para
la exportacion de aceite de pescado?.. basicamente sectorizar su mercado es decir
quien debe ser el... hacia donde esta orientado... consumo humano o
producto...acuicultura... ahi esta la diferencia de en donde quieren orientarse si es
mucha produccion a los dos y si es poca produccion pueden orientarlo al consumo

humano. Respecto a la pregunta 7 menciona ¢En su opinion cuales deben ser las
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estrategias de plaza, mercado o lugar que deben aplicar las empresas peruanas
para la exportacion de aceite de pescado?.. como te repito ehh los mercado estan
definidos los grandes productores de acuicultura son los paises nérdicos que el
principal producto de produccién son de acuicultura es el salmon que es un
producto muy apreciado en todo Europa, tanto en estado unidos también... Canada
ehh Japon ehmm en los paises de Asia donde hay acuicultura entonces este ehh
basicamente ese es tu mercado fuerte donde no necesitas un producto de alta
calidad como para colocar solo un precio competitivo y listo... y otro producto es el
farmacéutico o el de suplemente alimenticio donde se requiere altos niveles de
concentracion de omega 3 tipo EPA que es para temas cardiacos y DHA que esta
relacionado con el desarrollo del cerebro muy.. adecuado para el tema de los
infantes... y en esos puntos tenemos en Estados Unidos, Canada... ehh Noruega
japén como un mercado que... orientado a ese tipo de tecnologia por lo tanto no
hay mucho que darle vuelta al tema es simplemente producirlo y de acuerdo a tu
capacidad de produccién a que mercado lo orientas y ademas tienes el otro
problema de que ehh tu calidad va estar sujeta a la temporada de pesca y calidades
que tenga el producto en funciébn a las condiciones socionograficas que se
presentes en el mar peruano, entonces una vez que tu vez el producto, te llega a
tus manos y vez que calidad es tu puedes pensar eh haya este tipo de calidad sirve
para consumo humano, este tipo de calidad para sirve para acuicultura pero tu
planta debe tener invertido como para poder separar los productos por lo tanto una
mejor estrategia siempre es tener la capacidad instalada como para separar para
ambas calidades tanto para consumo humano como para acuicultura... uhmmm
entonces con respecto a la octava pregunta ehh ¢ En su opinién cuales deben ser
las estrategias a seguir.... ;Bueno respecto al tema de las estrategias de
promocién que deben aplicar las empresas peruanas para la exportacion de aceite
de pescado? Ehh como te repito va en funcién del producto, va en funcién de donde
lo vas a orientar, las empresas peruanas tienen su... bueno ya una estrategia
definida y lo que podria mas o menos orientar a una nueva empresa que entra al
sector 0 a alguna empresa mediana o grande que trate de desarrollar este producto
porque hay muchas que pequefias o medianas todavia no han desarrollado muy
bien su know how para el tema de la exportacion... ehh en qué sentido... en que...

existe un mercado potencial y muy grande para lo que es el consumo humano y
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sobretodo los paises nérdicos, Japones y los Chinos Ultimamente estan
desarrollando, esos productos tienen mayor valor agregado entonces tu podrias
vender a esos productos mas que a la agricultura que es un producto méas simple,
requieren minimas cosas y no requieren que la planta este habilitada para consumo
humano, bueno que implica hacer cierta inversién en la planta, en los barcos y
cosas por el estilo, por lo tanto la estrategia debe ir orientada en ese sentido,
entender la capacidad para poder exportar a ambos destinos, ambos tipos de
productos dependiendo de la coyuntura y la calidad que se presenten en la
temporada de pesca no. Ehh respecto a su opinion de cuales son los tipos de

acuerdos, tratados y convenios que se estan dando para la exportacion de aceite
de pescado?.. ehh en realidad todo... ehh se ha desarrollado muy bien esa parte
desde la época en que empezaron a trabajarse los tratados de libre comercio tanto
para Europa, tratado de libre comercio con Japon, en ese aspecto ha sido muy
conveniente que el tratado de libre comercio sobre todo con paises como de la
Union Europea o como de Japon son los grandes consumidores de este tipo de
aceite de consumo humano estén liberados de impuestos, ahora eso se podria
masificar en otros destinos, también tenemos tratados de libre comercio con China,
con Canada, entonces si eso se puede masificar sobretodo a paises emergentes
tipo Korea, tipo ehhh bueno los tratados de libre comercio ayudarian en cualquier
circunstancia porque no tuvieran ningun tipo de barrera para que el producto
ingrese sobretodo libre de impuestos. Bueno Marden si hay mas dudas con gusto

te las atiendo.
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Anexo 3. Matriz de Categorizacion

Problema general

Objetivo general

Categoria

Subcategorias

Técnicas Instrumentos

¢ Cual es la mejor forma a aplicar
el marketing internacional en la
exportaciéon de commodities para
una empresa pesquera en Lima
20207

Conocer es la mejor forma a aplicar
el marketing internacional en la
exportacion de commodities para una
empresa pesquera en Lima 2020

Problemas especificos

Objetivos especificos

¢, Cuédl es la mejor forma a aplicar
el marketing de producto en la
exportacion de commodities para
una empresa pesquera en Lima
2020?

¢,Cuédl es la mejor forma a aplicar
el marketing de precio en la
exportacion de commodities para
una empresa pesquera en Lima
2020??

¢ Cudl es la mejor forma a aplicar
el marketing de promocion en la
exportaciéon de commodities para
una empresa pesquera en Lima
20207??

¢, Cuédl es la mejor forma a aplicar
el marketing de plaza en la
exportacion de commaodities para
una empresa pesquera en Lima
202077

Conocer es la mejor forma a aplicar
el marketing de producto en la
exportacion de commodities para una
empresa pesquera en Lima 2020

Conocer la mejor forma a aplicar el
marketing de precio en la exportacion
de commodities para una empresa
pesquera en Lima 2020

Conocer la mejor forma a aplicar el
marketing de promocion en la
exportacion de commodities para una
empresa pesquera en Lima 2020

Conocer la mejor forma a aplicar el
marketing de plaza en la exportacion
de commodities para una empresa
pesquera en Lima 2020

Marketing
Internacional

Exportacién
de
Commodities

Producto

Precio

Promocién

Plaza

E. Directa

E. Indirecta

Guia de entrevista

Entrevista dirigida semiestructurada

Participantes: Unidad de anédlisis

5 entrevistados:

1 especialista en marketing internacional
1 especialista en comercio exterior

1 gerente general

1 contador general

1 encargado de logistica
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Anexo 4. Matriz de Triangulacién

PREGUNTAS
ENTREVISTA

ENTREVISTADO 1

ENTREVISTADO 2

ENTREVISTADO 3

ENTREVISTADO 4

ENTREVISTADO 5

ANTECEDENTES

TEORIAS

1. ¢En su opinion
qué pais es el mayor
consumidor de aceite
de pescado?

Ehh.. bueno, en mi
opinién es el pais que
mayor consume aceite de
pescado es Noruega
porque en los dltimos
afos ha importado este
producto en un promedio
de 15% del total de
exportaciones del Perq,
en Per(.

Bueno en mi opinién en
la actualidad creo que
China porque es el pais
gue mayor consumo
tiene a nivel mundial lo
que es el aceite de
pescado.

Ok, Marden, ehhh.. yo he
viajado como agente de
carga a varios paises en
Asia he y uno de los
paises que es mas
consumidor en enormes
cantidades es china por
ejemplo si, es uno de los
mayores paises que
consume en el tema del
aceite de pescado.

Ya bueno, el pais... el
mayor consumidor de
aceite de pescado ehh
esta ehh Noruega..
bueno esta asi mira ve
Dinamar.. Noruega,
Dinamarca, Chile y China
pero no estuvo este
ltimo tiempo por la
poblacién que tiene
primero China todo que
tiene primero China 700
millones no se China
también esta adquiriendo
no.. esta adquiriendo
bastante tonelada le
compra al Peru con el
tratado de libre comercio
esta Noruega,
Dinamarca, Chile y China
pero China como tu
sabes es uno de los
paises que esta
comprando el afio
pasado compro algo de
1,900 méas o menos
aprox... 1,900 millones
de dolares.

béasicamente se
encuentran los europeos
que ya tienen muchos
afios en la vanguardia del
uso del aceite de pescado
tanto para consumo
humano como para
acuicultura ehh los paises
como Noruega ehh es uno
de los mas avanzados
tanto en el uso de
acuicultura para trucha
como para desarrollo de
productos farmacéuticos
tipo omega 3 con alta
concentracion de EPA 'y
DHA que se utilizan tanto
para problemas cardiacos
como para problemas
de... o para el desarrollo
del cerebro de los nifios
que eso es como
suplemento en la leche
materna..

se puede decir
que la
globalizacién de
los mercados es
importante para
identificar las
oportunidades
que existen en
los diferentes
paises de poder
llevar los
productos que se
fabrican o
producen en
otros paises, lo
que le da
importancia a las
empresas cuando
son reconocidas
y se pueden
proyectar fuera
de los limites de
su territorio
(Barker y Bracho,
2017).

Segun OCEANA
(2020) las
exportaciones
pesqueras
crecieron un 17%
en 2019, siendo
un aporte positivo
para el area, sin
embargo, la
exportacion de
harina y aceites
de pescado tuvo
una disminucién
3% respecto al
mismo afio, lo
que arrojé un
aporte de 1 478
millones de
doélares motivado
ala
desaceleracion
del mercado
Chino en la
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inversion y
consumo. Sin
embargo, como
producto de
consumo humano
indirecto, tanto la
harina como el
aceite de
pescado, siguen
teniendo a China
como el principal
comprador de
estos productos.
Otra fortaleza
que se debe
tomar en cuenta,
es que se ha
dado mas acceso
alos
financiamientos
para la pesca
artesanal y la
acuicultura, con
un aumento de
16,8 % de las
empresas que
han sido
financiadas.

2. ¢En su opinién
cual es el precio mas
competitivo para
exportar aceite de
pescado?

Ah.. bueno.. este..
considero que un precio
competitivo ehh.. para el
aceite de pescado es
2000 doélares debido a
que el precio lo determina
la demanda del mercado
internacional

Bueno considero que un
precio competitivo para el
aceite de pescado es
2200 dolares y este
depende de los factores
gue afectan la economia
del mercado en caso del
mercado de China que
es un gran consumidor la
COVID-19 y los brotes de
peste porcina afectaron
el precio disminuyendo
su valor por la menor
demanda que
presentaron.

El..el precio mas
competitivo es la politica
o0 estrategia de pricing
que utiliza la empresa
gue sea beneficioso esa
estrategia para que la
empresa se beneficie y el
cliente final también entre
mejor apliquen esa
estrategia de pricing
serfa mas acorde para
darle un mejor precio de
venta final no.

Ehhh en los precios si,
en los precios hay una..
han estado viendo en
estos Ultimos afios si en
cuanto por tonelada mas
0 menos promedio de
2,283, 2,200 hasta el afio
pasado porque ahora a
caido este por tonelada
y.. el.. hasta ya se haido
el precio cambiando no,
esto basicamente, esta
informacion oficial lo
puedes sacar de tu
estadistica del BCR no
del Banco Central de
Reserva del Pert en la
gerencia central de
estados econémicos, ahi
tienes que ingresar, ahi
encuentras tu
informacioén, inclusive
ahora te voy a mandar
donde esta toda la
informacion como a sido
la la.. los costos reales

ehh en este momento
debe ser los 2,000
dolares.. cuando el
mercado sube a 3,000 por
tonelada... ya se vuelve
un poco mas complejo
pero.. a 2,000 délares
todos consumen... todos
venden.. y es dinamico el
tema acé en Peru por lo
menos.

Segun Lerma
Kirchner et. al.
(2010), para el
mercado nacional
el precio se
establece para
ser manejado por
el mercado
interno del pais
oferente.

Para el mercado
internacional, el
precio lo
establecen el
exportador y el
importador,
considerando
algunos aspectos
del mercado.
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que han estado
manejando
especificamente en
aceite de pescado ah
porque harina de
pescado es otro, aceite
de pescado
basicamente.

Lo que si del 2016 fue un
precio mas competitivo
no.. 2,840 entonces que
significa que ha ido
decayendo
no...decayendo y eso es
todo lo referente al precio
no, es correcto?

3. ¢En su opinién las
empresas deben
realizar estudios de
mercado para
exportar aceite de
pescado?

Bueno eh.. considero que
si no... este para exportar
porque esto les permitira
establecer estrategias
comerciales para su
ingreso en el mercado
objetivo y poder
minimizar los riesgos de
su inversion.

Para ingresar una venta..
en cualquier mercado si
es importante realizar un
estudio de mercado es
muy importante realizarlo
y cuanta mas informacion
tengas menos
probabilidad de perdida
es... y es mas importante
si se trata de mercados
internacionales donde los
factores a considerar son
mayores que en el
mercado nacional puede
ser.

Mira yo he trabajado en
empresas que han
estado en sucursales a
nivel mundial y antes de
entrar si hacen un
estudio de mercado, es
importantisimo para
saber a quién le vendes,
cuando le vendes y como
le vendes, es una de las
herramientas claves creo
yo antes de lanzar un
producto, el estudio de
mercado.

Ehh ya ehh como...
toda.. como todo este..
empresa quiere hacer un
poco de investigacion..
estudiar a como estan
los mercados ehh como
deben realizar la
investigacion... en base
a eso me dices tu?

Ah mira.. este uno.. uno
de los grandes
informaciones lo
recomiendo de
PROMPERU yo lo vi
todos miércoles no se si
de repente te invito ahi..
los miércoles
PROMPERU,
exportacién.. miércoles
de exportacion se llama
eso, todos los miércoles
puedes entrar a
PROMPERU y te dan
toda la informacion para
gue tengas pero uno de
los que tienen
informacion relevante es
PROMPERU, ok como
empresa que puede dar
informacién ya que tiene
un estudio de cuan..
cuanto este.., quienes
son los paises que
basicamente requieren
de este producto y cual
es la ventaja que
tenemos también
nosotros, esta

ehh en este caso deben
realizar estudios de
mercado para..
dependiendo de la calidad
de producto que tengan
cada uno para que lo
puedan focalizar a que
mercado quieren llevarlo..
si es para consumo
humano o si es para
acuicultura.. el de
consumo humano requiere
algunos trabajos y
preparacioén en la planta
para que tengan.. y estén
habilitados para consumo
humano, ehh uhmm... un
poquito mas de inversion
pero sino no hay ningin
problema en cuanto al
mercado porque es un
comoditie por lo tanto es
requerido en el mercado y
su produccion en general
esta por debajo de lo
que... su producto.... La
oferta esta por debajo de
lo que... de la demanda
existencial que existe en
este momento.

dentro de la
relacion de
intercambio
comercial, hay
factores que para
las empresas
involucradas se
les hace dificil
controlar, como el
geogréfico, lo
politico,
demogréfico y
socioeconémico,
asi como también
es necesario que
las empresas
analicen ciertos
factores del
mercado
internacional
como el
tecnolégico,
cultural y legal y,
en base a éstos,
conocer las
oportunidades,
fortalezas,
amenazas y
debilidades, de
manera que se
descarten todos
aquellos indicios
de diferencias
entre los
mercados (Rubio
Silva, 2020).
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PROMPERU, ehh hace
un momento dije la FAO
que son instituciones..
ojo oficiales, formales
que te dan toda la
informacion y hay uno
que es también
importantes el SIIEX no,
el sistema de informacién
de importacion y
exportacion.. también ahi
nos dan toda informacion
para poder nosotros
tener.. plan.. ver la
necesidad del mercado
internacional y que
paises requieren este
insumo, este producto,
materia y en el cual
nosotros podemos ver
también la parte
competitiva.

4. ¢En su opinién
con que paises las
empresas peruanas
estan exportando
aceite de pescado?

Ehh bueno considero que
los principales destinos
de las exportaciones
peruanas de aceite de
pescado son Noruega,
Dinamarca y China, este
bueno estas
exportaciones son
dirigidas basicamente al
sector acuicola de estos
paises.

Ehh bueno los
principales destinos de
las exportaciones
peruanas de aceite de
pescado son China,
Japén y Noruega, y son
paises que se disputan
los primeros lugares de
nuestras exportaciones
dirigidas al sector
acuicola.

Ahhh.... lo que tengo
entendido es que los
paises no continentales
que son de... que
pertenecen al
archipiélago son los que
mayormente consumen
lo que es el tema del
derivado del pescado,
puede ser Indonesia,
ehhh...puede ser lo que
es costero la zona de
Vietnan y hasta el mismo
Japon no, pero son
paises asiaticos.

Ehh China no, asumimos
I6gicamente porque por
los tratados esta siendo
uno de los principales
que importa aceite de
pescado no, inclusive un
promedio del 18% mas o
menos de 196 toneladas
que fue en el 2018
corresponde a las
importaciones de China
no.

Ehhh.. todos ah.. todos los
europeos ahora chinos..
este.. ehh.. Chile tambien
porque tiene una.. todos
los paises que tengan
algun tipo.. eh de
acuicultura altamente
desarrollada requieren
aceite de pescado para
sus productos... es basico
tanto para cumplir los
requerimientos de los
paises como es el tema
del omega 3 que deben
cumplir minimos de
requerimientos de omega
3 como para la salud de
los peces.. por lo tanto
todos requieren agregarle
aceite de pescado.. le
pueden reducir la cantidad
de harina de pescado y
reemplazarlo por harina
vegetal pero al aceite de
pescado no lo.. se puede
reemplazar, eso es lo que
le da la calidad y
salubridad al producto.

Erausquin Leyva et al.
(2017), realizaron una
investigacion sobre las
estrategias de marketing
para exportar aceite de
pescado deodorizado a
medianas y pequefias
empresas a nivel
internacional.

La investigacién arroja
como resultado que la
estrategia permitid
determinar que el producto
sera de gran beneficio a
los compradores en el
mercado internacional
puesto que generara
ahorro en el proceso
operacional de las
empresas en el mercado
meta. La distribucion sera
directa, desde la empresa
fabricante ubicada en
Chimbote hasta el cliente.
Finalmente, entre los
hallazgos encontrados se
tienen que el crecimiento
del sector pesquero y
econdémico de Perd
permite un fortalecimiento
de la empresa a nivel
nacional e internacional. El

Segun OCEANA
(2020) los
principales
mercados para la
exportacion de
aceite de
pescado y de
harina son
Europa y Asia, en
cuanto a la harina
de pescado, el
principal mercado
parala
exportacion es
Asia, el cual
ocupa un 89% de
total exportado,
siendo China el
pais de mayor
consumo al que
le llega 73% de
las
exportaciones;
mientras que
Europay el
continente
Americano
ocupan un 5% de
las
exportaciones.
Por su parte, el
aceite de
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posicionamiento
geografico de PerGy ser
lider proveedor del aceite
de pescado permitié que
las probabilidades de éxito
en la exportaciéon sean
mayores, puesto que son
pocas las empresas que
se encargan del proceso
de deodorizado del aceite,
incluso a nivel nacional.

Jovanovich et al. (2016),
realizaron un trabajo cuyo
objetivo fue crear una
propuesta de marketing
internacional para la
exportacion de harina'y
aceite de pescado
Corporacion Pesquera
Inca, de manera que
permita mantener la
competitividad ante otras
empresas de su rubro

los hallazgos, llegaron a la
conclusién de que el
despliegue de las
estrategias en los
diferentes planes
generaron, como parte de
los beneficios, el
incremento de la
rentabilidad de la empresa
y reactivando el valor de la
compafiia.

pescado tiene un
mercado mas
variado y Europa
es el mercado
principal

Barker y Bracho
(2017), definen la
exportacién como
una distribucion
de productos
entre fronteras,
esto es, un
producto o
servicio fabricado
en un pais que se
traslada a otro,
cumpliendo con
una serie de
procesos
relacionados a
permisos,
tramites legales,
aduanas, entre
otros, que sean
necesarios cubrir
por cada uno de
los paises
involucrados para
que la
exportacion sea
de éxito.

Exportacion
Indirecta. En esta
forma de
exportacion, la
empresa o pais
exportador no
asume la
responsabilidad
de la operacion,
sino que hay un
tercero, por
ejemplo, un
operador, que
asume todas las
responsabilidade
s del proceso.
Con ello, se trata
de minimizar los
riesgos cuando
inician las
operaciones de
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exportacion. La
venta a clientes
nacionales, que
después exportan
el producto, es
una forma de
ejecutar la
exportacion
indirecta.
También se
exporta de forma
indirecta, a través
de intermediarios,
por ejemplo, una
sociedad
intermediaria,
que es la que
tiene los
compradores en
el pais extranjero
o los busca para
realizar la
operacion
(MINAGRI,
2020).

5. ¢En su opinién
cuales han sido las
limitaciones que
presentado las
empresas peruanas
para realizar la
exportacion de aceite
de pescado?

Ehh bueno.. una
limitacion importante es el
limite de cuota de pesca
no.. que es regulado por
el gobierno por medio de
IMARPE quien se
encarga del estudio de la
biomasa y nivel de pesca
para preservar los
recursos hidrobiolégicos.
Distribuyéndose esta
cuota entre todas las
embarcaciones
pesqueras de acuerdo a
su capacidad de
instalacion y produccion.

Buenos la limitacién méas
importante es el limite de
la cuota de pesca que
establece el estado a
través del ministerio de
produccién con un fin.. el
fin de cuidar y preservar
los recursos
hidrobiolégicos que es
muy razonable.

Hee.. mira Marden.. el
afio pasado el ministerio
de comercio exterior hizo
un analisis del problema
de las exportaciones e
importaciones no y se
dieron la conclusién que
hay un 32% de
sobrecosto, entonces con
ese 32% de sobrecosto a
un proceso operativo no
te genera que seas
competitivo a nivel
internacional entonces tu
puedes.. exportar a tal
precio pero Chile tiene
menos 32% de costo,
Ecuador tiene menos
32%, entonces tl le
estas dando.. ni siquiera
estas ganado por ahi,
hay un 32% de
sobrecosto de lo que td
haces para exportar,
entonces te hace menos
competitivo

Ehh.. bueno una de la
limitaciones pues se
podria decir bueno este..
en cuanto a la cuota
limite a veces maxima de
captura por embarcacion,
a veces el estado como
politica te dice cuanto
debe ser la captura de
este tipo de anchoveta
para la elaboracion de
aceite pescado, eso es
una cuestién de politica
por cuota maxima de
captura por embarcacion
porque como tu sabes en
la etapa competitiva esto
de la pesca artesanal
pero si esto es un punto
que son por los limites
maéximos de captura por
embarcacion, politica de
estado. Otro es también
los requisitos sanitarios
es importante también
que lo conozcan y se van
actualizando, estos
requisitos sanitarios que
son regulaciones y

ehh bueno en realidad no
hay limitaciones porque
todo el mercado es
bastante dinamico, como
te digo la demanda es
mayor que la oferta por lo
tanto simplemente varia
un poco los tiempos, los
momentos de escases
pero el producto se va

nadie se queda con stock..

cada temporada de pesca
todos los productores
terminan vendiendo
practicamente todo su
producto, practicamente
quedan en cero stock en
este momento.

Galan Galan
(2018) sefiala
que la misma
genera una serie
de recursos o
bienes que
permiten
satisfacer la
necesidad del
mercado externo
e interno. Por
otra parte, tanto
el gobierno como
las empresas
privadas del pais,
se enfrentan a un
sistema
econémico
pesquero en el
gue existe una
gran
problematica en
la toma de
decisiones para
distribuir sus
productos, para
cubrir la
demanda de los
consumidores y
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consolida para la captura
de embarcaciones, eso
es basicamente no.
Limitaciones también es
hoy en dia las
competencias mas que
todo para
refinanciamiento, bueno
mas que todo poder
refinarlo.

al medio
ambiente.

(FAO, 2016)
mencion6 que los
productos
pesqueros y
naturales, deben
ser administrados
y aprovechados
con un
fundamento
cientifico
actualizado, de
manera que se
evite la
sobreexplotacion
del producto.

6. ¢, En su opinion
cuales deben ser las
estrategias de precio
que deben aplicar las
empresas peruanas
para la exportacion
de aceite de
pescado?

Bueno.. la estrategia de
precio debe ser asociada
con la calidad del
producto con la finalidad
de generar este... un
producto diferenciado y
definir un precio
competitivo en el
mercado internacional..
bueno eso es a mi
parecer no.

La estrategia de precio
que las empresas
peruanas deben utilizar
es en base a la calidad
del producto pues es
conocido a nivel mundial
de la alta concentracion
de omega 3 que posee el
aceite de pescado
peruano.

Deben afianzar lazos
porque el aceite de
pescado no se vende en
manera de un volumen
pequefio no, son
volimenes enormes,
deben realizar lazos las
empresas grandes de
exportaciones de harina
y de aceite de pescado y
formar un solo bloque
para negociar el precio a
nivel internacional.

Ehh bueno, en este tipo
de gestion,
definitivamente el.. tiene
que la calidad, mejorar la
calidad no, ehh eso es
un punto muy importante
la calidad el otro es ehh
en cuanto al desarrollo
del producto aceite de
pescado, en cuanto a su
produccion, creo que
seria una buena
estrategia que el precio
sea el adecuado el
mantener una produccion
porque a veces no hay
produccién y genera
limitaciones y pueden
bajar y eso debe pues
basicamente a que han
ido variando los precios,
politica y todo eso,
imagina que hace 2 afios
atras el precio era por lo
menos 3,000 de ahi bajo
a 2,600 en el 2020, en
ese aspecto se tienen
que hacer unos ajustes
en el precio resaltando
su calidad no.

bésicamente sectorizar su
mercado es decir quien
debe ser el... hacia donde
esta orientado.. consumo
humano o
producto..acuicultura.. ahf
esta la diferencia de en
donde quieren orientarse
si es mucha produccién a
los dos y si es poca
produccion pueden
orientarlo al consumo
humano.

Quipuzco-Chicata (2018),
desarrollé una
investigacion referente a
utilizar la estrategia join
venture internacional para
realizar exportaciones
peruanas en el mercado
aleman.

los hallazgos encontrados
demostraron que los
expertos de las empresas
que fueron entrevistados
no utilizan el join venture
como estrategia de
internacionalizacién por
desconocimiento del
mismo, lo que repercutié
en interesarse en esta
estrategia ya que, ademas
de permitir mostrar sus
caracteristicas, también le
permite aumentar sus
ganancias.

¢A qué precio se
debera vender?
¢Cudles son las
responsabilidade
sy derechos de
los compradores

y
vendedores?Ler
ma Kirchner et.
al. (2010)

7. ¢En su opinion
cuales deben ser las
estrategias de plaza,
mercado o lugar que
deben aplicar las
empresas peruanas

Ah.. ok.. te indico, la
estrategia de lugar debe
estar dirigida a establecer
y adecuar los procesos
de traslado ehh.. de estos
productos ya que la

Para elegir un mercado
es importante conocer
donde pueda haber
demanda, que el
mercado tenga un
crecimiento continuo y

Yo lo que podria hacer
para el tema de
exportacion para abarcar
mas este.. canales,
tranquilamente con
COMEX oficinas

A ver cuanto a la plaza
no, la distribucién, como
se dice la distribucion no
creo que bueno para mi
no, es muy importante
muchas veces cuando la

como te repito ehh los
mercado estan definidos
los grandes productores
de acuicultura son los
paises nérdicos que el
principal producto de

Marriott Brito, F. (2017),
realiz6 una investigacion
en la que se analizaron
estrategias para la
comercializacion de la

¢ Cudl debe ser el
mercado?
-¢Coémoes el
consumidor?

- ¢ Coémo distribuir
los productos?
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para la exportacion
de aceite de
pescado?

mayoria de empresas
peruanas utiliza el valor
FOB para la venta se
deberia analizar el
abanico de posibilidades
de venta que ofrece el
mercado internacional
con el fin de mejorar la
capacidad de acceso al
mercado global.

gue sea accesible para
su transporte al mercado
de destino. Para ello es
necesario conocer los
incoterms y definir el que
mejor se podria adecuar
a nuestro producto para
ser vendido en el
extranjero.

comerciales a nivel
internacional para que
puedan ampliar sus
mercados no, y dar mas..
y tener mas conocimiento
de los mercados o..
donde quieren ampliar su
gama porque hay
algunos especialistas
COMEX de Pert que
estan a nivel
internacional que estan
en las oficinas de
COMEX.

gente quiere exportar o
hacer negociaciones de
llevar un producto y
como hay a veces
empresa que en cuestion
de negociaciones lleva
hasta una parte, lleva
hasta el buque nada
maés, pero yo creo que
seria importante para
que sea valor mas
agregado no, pueda
dejarlo en un lugar con
descuento para que se lo
pueda llevar de aqui
directamente y de esa
manera seria una plaza
directa si un
intermediario ose la
plaza seria buena opcion
que las empresas
peruanas se consoliden y
capaciten todo para
poder llegar no
solamente lo voy a dejar
en el puerto y ya sino
que directamente se
pueda llevar a diferentes
paises. Seria interesante
que coloque alla
directamente su
producto.

Las empresas peruanas
en la hora de distribuir
I6gicamente le llevan
hasta una parte no le
llevan hasta el punto de
destino del comprador en
cambios otras
organizaciones si lo
llevan al punto de destino
y depende del nivel de
negociacion de poder
llevar el producto al lugar
de destino con un tiempo
de de entrega adecuado
no

produccion son de
acuicultura es el salmon
que es un producto muy
apreciado en todo Europa,
tanto en estado unidos
tambien.. Canada ehh
Japon ehmm en los paises
de Asia donde hay
acuicultura entonces este
ehh basicamente ese es
tu mercado fuerte donde
no necesitas un producto
de alta calidad como para
colocar solo un precio
competitivo y listo.. y otro
producto es el
farmaceutico o el de
suplemente alimenticio
donde se requiere altos
niveles de concentracion
de omega 3 tipo EPA que
es para temas cardiacos y
DHA que esta relacionado
con el desarrollo del
cerebro muy.. adecuado
para el tema de los
infantes.. y en esos puntos
tenemos en Estados
Unidos, Canada.. ehh
Noruega Japon como un
mercado que... orientado
a ese tipo de tecnologia
por lo tanto no hay mucho
que darle vuelta al tema
es simplemente producirlo
y de acuerdo a tu
capacidad de produccién
a que mercado lo orientas
y ademas tienes el otro
problema de que ehh tu
calidad va estar sujeta a la
temporada de pescay
calidades que tenga el
producto en funcién a las
condiciones
socionograficas que se
presentes en el mar
peruano, entonces una
vez que tu vez el
producto, te llega a tus
manos y vez que calidad
es tu puedes pensar eh
haya este tipo de calidad
sirve para consumo

stevia en los Estados
unidos.

Los resultados indicaron
que las estrategias de
comercializacion para el
mercado de USA reflejan
un interés de superacion
en el mercado ecuatoriano
de la stevia incrementando
la tendencia de
participacion de los
agricultores de la sierra 'y
costa ecuatoriana.

-¢Cuélesy
como es la
competencia?
Puede verse
desde el punto de
vista econémico:
revisar la
confluencia de la
ofertay la
demanda.

Puede verse
desde la
comercial:
potenciales
clientes o
consumidores y
usuarios (Lerma
Kirchner et. al.,
2010)
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humano, este tipo de
calidad para sirve para
acuicultura pero tu planta
debe tener invertido como
para poder separar los
productos por lo tanto una
mejor estrategia siempre
es tener la capacidad
instalada como para
separar para ambas
calidades tanto para
consumo humano como
para acuicultura

8. ¢ En su opinién
cuales deben ser las
estrategias de
promocién que
deben aplicar las
empresas peruanas
para la exportacion
de aceite de
pescado?

Bueno.. la estrategia de
promocién de las
empresas peruana debe
estar enfocada en una
participacion activa en
ferias internacionales ya
sea como organizadores
0 participantes, esto es
una herramienta que
funciona muy bien para la
venta de este tipo de
commodities

Las empresas pesqueras
peruanas deben trabajar
en conjunto para la
organizacion de ferias
pesqueras por ejemplo y
no ser solo participes en
ferias internacionales. Se
debe explotar y
promocionar el omega 3
de alta calidad que posee
el aceite de pescado
peruano.

Hoy en dia Marden, la
empresa no solamente te
vende un producto o un
servicio sino te envuelve
con un tema de
responsabilidad social
hee.. y menos impacto
ambiental entonces la
persona final que compra
o la compafiia que
compra en Europa o en
Asia que indican oye, ¢la
empresa que estoy
comprando en
Latinoamérica dafia el
medioambiente?, ¢ es
parte de su ecosistema o
destruye su ecosistema?,
¢ayuda al centro poblado
0 ayuda a la comunidad
o la impide crecer?,
entonces esos conceptos
estan muy arraigados en
varias empresas
internacionales.

Estrategia de
promocién... ehh en

estrategia de promocion..

eh.. creo que por una
aplicacién de promocion
es importante como
estrategia de dar a
conocer mas los
productos que tenemos
porque se sabe
practicamente van a
tener mas entrada mas
adelante.. lo que deberia
también ehh sumar es
promocionar y darle
publicidad de impacto no
del producto.

Ehh como te repito va en
funcioén del producto, va
en funcién de donde lo
vas a orientar, las
empresas peruanas tienen
su.. bueno ya una
estrategia definida y lo
que podria mas 0 menos
orientar a una nueva
empresa que entra al
sector o a alguna empresa
mediana o grande que
trate de desarrollar este
producto porque hay
muchas que pequefias o
medianas todavia no han
desarrollado muy bien su
now how para el tema de
la exportacion.. ehh en
que sentido.. en que..
existe un mercado
potencial y muy grande
para lo que es el consumo
humano y sobretodo los
paises nordicos, Japonés
y los Chinos Ultimamente
estan desarrollando, esos
productos tienen mayor
valor agregado entonces
tu podrias vender a esos
productos mas que a la
agricultura que es un
producto mas simple,
requieren minimas cosas
y no requieren que la
planta este habilitada para
consumo humano, bueno
que implica hacer cierta
inversion en la planta, en
los barcos y cosas por el
estilo, por lo tanto la

Cruz (2016) realizé un
trabajo sobre las
estrategias de produccion
y exportacién de harina de
pescado en el periodo
2012 — 2014

Los hallazgos de la
investigacion indicaron el
fortalecimiento del sistema
productivo y los elementos
que lo conforman, por otro
lado, las estrategias de
mejora orientan al area de
recursos humanos,
realizar mejoras de los
acuerdos de produccion y
exportacién de acuerdo a
la cultura comercial del
mercado meta.

Liu (2018), desarroll6 una
investigacion que trataba
sobre las exportaciones de
uva como estrategia de
negocios internacionales
con la Republica Popular
de China

Entre los hallazgos se
tiene, que la accesibilidad
a los productos, la
capacitacion al potencial
humano, el cumplimiento
de las normas
fitosanitarias, la
infraestructura
exportadora son factores
que inciden en las
estrategias de negocios
internacionales y las
operaciones del comercio

- ¢Coémo dar a
conocer el
producto?

- ¢Cémo
venderlo?

- ¢Coémo
incentivar la
compra?

Es preciso revisar
el entorno en el
cual se operara
en cada pais,
evaluando
factores como
cultura, gobierno,
usos,
costumbres,
entre otros
(Lerma Kirchner
et. al., 2010).
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estrategia debe ir
orientada en ese sentido,
entender la capacidad
para poder exportar a
ambos destinos, ambos
tipos de productos
dependiendo de la
coyuntura y la calidad que
se presenten en la
temporada de pesca no

internacional que se
realizan en China.

9. ¢En su opinién
cuales deben ser las
estrategias de
producto que deben
aplicar las empresas
peruanas para la
exportacion de aceite
de pescado?

Uhmm.. bueno la
estrategia de producto
debe estar enfocada
como te digo en la
calidad del aceite de
pescado peruano no, que
es clave para su
diferenciacion y por ende
poder utilizado no solo
como alimento para el
sector acuicola no, sino
como también como un
insumo valioso para la
produccién de
medicamentos debido a
su alta concentracion de
omega 3 que es
beneficioso para la mente
y el sistema cardiaco de
las personas.

La principal estrategia
para aplicar al producto
es diferenciarlo por su
calidad y ampliar el
mercado de la
acuicultura y destinarlo al
mercado como el de la
salud o farmacéutico por
la alta concentracion de
omega 3 que tiene
muchos beneficios para
la salud como son:
mejora la capacidad de
aprendizaje, mejora la
circulacién sanguina,
combate alergias y asma,
disminuye mas que todo
el estrés por la rutina de
trabajo.

En estrategia de
producto, me imagino
que deben enlazar
también el tema de la
calidad del producto si..,
y el just time, tiempo de
entrega también que
pueden ayudar a mejorar
el tema de como ve el
empresariado extranjero
o las empresas
internacionales al
producto peruano si es
con alta calidad y la
entrega a tiempo no.

Ehh bueno,, estrategias..

yo pienso que el
producto.. las.. eh haca

poco.. no he visto ferias..

seria interesante que
hayan ferias que estén
no a nivel nacional sino
ferias internacionales
que nos puedan mostrar
en Europa.. eh América
es poco el consumo.. en
Asia es mas no..
consumen mas del 90%
no, seria interesante que
estos productos lo
puedan mostrar que..
mostrar en ferias con la
calidad.. calidad, que
tiene garantia no que el
producto es muy
bueno..no.. este...tu que
sabes del producto que
es bueno para la salud
noo.. para la comida, la
nutricién.. importante
para este tipo... para
darle la marca solida no.
de un producto..
excelente seria.. como
para poder llevar este
producto un poco para
poder funcionar como
feria no.. podemos llevar
este producto para asi
podamos tener aca en
Peru que es uno de
principales exportadores
y poder llevar este
producto.

Chavesta Paico (2019),
realizd una investigacion
sobre estrategias de
internacionalizacién para
la exportacién de jengibre
deshidratado.

Los hallazgos del estudio
reportan que la empresa

en la busqueda de aportar

excelencia y calidad en la
venta de sus productos,
cumple con una buena
gestién de documentos,

buen clima organizacional,

buena gestién en la
cadena de suministro. Por
otra parte, la participacion
de la empresa en ferias
internacionales le permitié

hacer contacto con nuevos
clientes para extenderse a

nuevos mercados
internacionales.

¢ Qué vender?
- ¢Se debe
adaptar o
estandarizar?
- ¢ Cudles deben
ser las
caracteristicas
del producto o
servicio?
Analizar la
estructura del
producto para
establecer
ventajas y
desventajas,
grado de
aceptacion,
analisis de
mercado (Lerma
Kirchner et. al.,
2010).

10. ¢En su opinién
cuales son los tipos
de acuerdos,
tratados y convenios
gue se estan dando

Uhmm.. bueno ehh los
acuerdos comerciales del
Perd ayudan mucho a las
empresas exportadores
no, porgue permiten

Los acuerdos mas
importantes son los
tratados de libre
comercio porque reducen
la carga tributaria en el

Mira el convenio Marco
que Peru ha firmado y ha
ayudado bastante tanto
no solamente con China
sino con otros paises que

bueno a ver tipos... los
tipos de acuerdos..
tratados.. convenios.. de
exportacion de aceite de
pescado.. a ver... vamos

ehh en realidad todo.. ehh
se a desarrollado muy
bien esa parte desde la
época en que empezaron
a trabajarse los tratados

En relacion a lo
anterior, Per(
tiene convenios o
tratados con
varios paises,
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para la exportacion
de aceite de
pescado?

ingresar con mayor
facilidad a mercados
internacionales y reducen
o eliminan las barreras
arancelarias no. Ehh
bueno por ello de la
importancia de los
tratados de libre comercio
con China, Japon, Union
Europea, Estados Unidos
y Canada, de los cuales
estos paises o sus
miembros son grandes
consumidores de aceite y
harina de pescado.

pago de aranceles y lo
cual permite a las
empresas peruanas
incrementar el volumen
de sus exportaciones.
Por ejemplo, existe el
Acuerdo de Libre
Comercio ente Perd y los
Estados de la Asociacion
Europea de Libre
Comercio (AELC) cuyos
principales productos de
exportacién hacia sus
estados miembros son el
oro, aceite de pescado,
cobre, productos
pesqueros y
agropecuarios.

he visto o he trabajado
en comercio exterior es
en TLC que beneficia a
ambos paises no,
entrando a un tema de
dejar de pagar ad-
valorem reducido a cero
y en tema de inversion
entre pafses para el tema
de futuros negocios no,
pero el TLC es uno de
las herramientas para
comercio exterior muy
interesantes y que lo
aplican varios paises no,
que ayuda al tema de la
exportacion de aceite de
pescado no.

aver uhmm.. el TLC es
uno.. ehh como dije al
inicio donde me hiciste la
pregunta en cuanto a la
comercializacion del
producto, distribucién y
consumo creo que era
China no.. creo que el
tratado que ha sido muy
significativo no.. desde el
2010 noo hasta el 2020..
ya son 10 afios que han
pasado y la verdad que
es muy bueno ehh en
este tipo de posicion que
ha hecho el convenio..
ehh el tratado de libre
comercio entre China'y
Perl no.. en cuanto a su
exportacion no.. y
siempre siguiendo con
las reglas y medidas
sanitarias... todo eso es
un factor que ha influido
mucho en la exportacion
de aceite de pescado no
y... y cuanto solia al
tratado de acuerdo la
partida arancelaria no..
es el quince cero cuarto
dos mil diez punto cero
cero, que ha sido de los
puntos para.. que ha sido
importante para este tipo
de tratados de comercio
ehh que se dio también
con los paises asiaticos
no.. asi es.. asi que es
importante este tipo de
acuerdos para el poder
de comercializacion no..
asi es.. hemos ido de
menos a mas.. no hemos
estado vendiendo més o
menos hemos estado
creciéndose de acuerdo
a datos estadisticos de
PROMPERU, FAO, BCR,
de estas tres
instituciones no.. ehh
instituciones que han
medido mas 0 menos un
crecimiento del 10% no..
entre Perll y China mas o

de libre comercio tanto
para Europa, tratado de
libre comercio con Japon,
en ese aspecto a sido muy
conveniente que el tratado
de libre comercio sobre
todo con paises como de
la Union Europea o como
de Japon son los grandes
consumidores de este tipo
de aceite de consumo
humano estén liberados
de impuestos, ahora eso
se podria masificar en
otros destinos, también
tenemos tratados de libre
comercio con China, con
Canada, entonces si eso
se puede masificar
sobretodo a paises
emergentes tipo Korea,
tipo ehhh bueno los
tratados de libre comercio
ayudarian en cualquier
circunstancia porque no
tuvieran ningun tipo de
barrera para que el
producto ingrese
sobretodo libre de
impuestos.

entre ellos esta
China, pais con
el cual la
empresa del
estudio pretende
exportar su
producto, lo que
implica el andlisis
del Tratado de
Libre Comercio
(TLC) entre
China y Peru.
Este Tratado se
firmé en Beijing,
China, en el afio
2009, con el
objeto de abrir el
abanico de
oportunidades
comerciales a los
productos
fabricados en
PerG y que van a
ser exportados
hacia China. La
importancia para
Perd, que tiene
este Tratado de
Libre Comercio
entre los dos
paises, es que
puede afianzar
relaciones con
uno de los paises
con el mercado y
crecimiento
comercial mas
grande a nivel
mundial (APEC,
2011)
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menos o
aproximadamente 23,800
millones mas o menos
entre Per( y China se ha
generado por este tipo
de tratado.. que
consolidan la
comercializacioén no.. por
eso que importante
conocer nuevos tratados
y acuerdos que han
tenido entre Pera y
China.
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Anexo 5. Las 4P del Marketing Mix Internacional

Dimensién P

Definicién

Preguntas a realizarse

Observaciones

Producto

Plaza (Mercado)

Precio

Promocién

Bien o servicio que se va a
comercializar en el mercado
exterior

Aquel que se presenta cuando la
empresa ofrece el producto o
servicio en el extranjero, a través
de los procesos de exportaciéon-
importacion, alianzas estratégicas o
subsidios en el exterior

Valor en dinero que dependera de
la utilidad del producto o servicio y
de la satisfaccion a las
necesidades del consumidor

Acciones que se ejecutan a corto
plazo para incentivar la compra de
los clientes, las ventas de los
canales de distribucién y los
agentes.

- ¢ Qué vender?

- ¢ Se debe adaptar o estandarizar?

- ¢ Cuales deben ser las caracteristicas
del producto o servicio?

- ¢, Cual debe ser el mercado?

- ¢, Como es el consumidor?

- ¢ Cémo distribuir los productos?

- ¢ Cuél es y cdmo es la competencia?

- ¢ A qué precio se debera vender?

- ¢ Cudles son las responsabilidades y
derechos de los compradores y
vendedores?

- ¢Cémo dar a conocer el producto?
- ¢, Cémo venderlo?
- ¢Coémo incentivar la compra?

Analizar la estructura del producto para
establecer ventajas y desventajas,
grado de aceptacién, analisis de
mercado.

Puede verse desde el punto de vista
economico: revisar la confluencia de la
oferta y la demanda.

Puede verse desde la comercial:
potenciales clientes o consumidores y
usuarios

Para el mercado nacional el precio se
establece para ser manejado por el
mercado interno del pais oferente.
Para el mercado internacional, el precio
lo establecen el exportador vy el
importador, considerando algunos
aspectos del mercado.

Es preciso revisar el entorno en el cual
se operara en cada pais, evaluando
factores como cultura, gobierno, usos,
costumbres, entre otros.

Fuente: Lerma Kirchner et. al. (2010)
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Anexo 6. Proyectos y Beneficios de la APEC

PROYECTOS

BENEFICIO

Tratados de Libre Comercio Bilaterales con 9 paises

2 acuerdos comerciales registrados para introducir mercados
nuevos

Las MIPYMEs y PYMEs han podido mejorar sus ingresos,

aumentar su productividad y competitividad

Crecimiento en la afluencia de turistas que vienen de las
distintas regiones pertenecientes al APEC

Fomenta las inversiones en la regién, con procedimientos que
tienen menor costo y son mas rapidos.

Los paises beneficiarios son: Canada, Chile, China, Corea,
Estados Unidos, Japon, México, Singapur y Tailandia

En la region Asia-Pacifico

Mejorar la calidad de vida de sus familias al disminuir la
pobreza.

Generando mayores oportunidades a los empresarios que
prestan servicios de turismo

Se generan ambientes de negocio mas asequibles

Fuente: APEC (2011)

79



