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Resumen

Este trabajo de investigacion tuvo como objetivo identificar las estrategias de
marketing para la exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los
expertos en la region Lambayeque, 2021. La metodologia utilizada fue de enfoque
cualitativo con un disefio fenomenoldgica-interpretativo; la técnica utilizada fue la
entrevista y el instrumento la guia de entrevista semiestructurada, aplicada a 3
gerentes de empresas exportadoras de cebolla amarilla y 4 especialistas en
comercio exterior y marketing. Los resultados demostraron que los gerentes de
empresas exportadoras de cebolla amarilla y especialistas en marketing,
mencionaron que el principal mercado de destino para la exportacion de cebolla
amarilla es Estados Unidos, considerando mayor demandate de este producto y
con mayor participacion en el mercado. Por otro lado, también indicaron que las
estrategias de marketing mix para la exportacion de cebolla engloban cuatro
elementos que estan conformadas por producto, precio, plaza y promocion; los
cuales son las principales estrategias que utilizan en las exportaciones. Se concluy6
gue las estrategias de marketing son de mucha importancia al momento de
exportar, dado que permite ser mas eficientes y competitivos en el mercado

internacional

Palabras clave: Marketing mix, exportacion, cebolla amarilla.



Abstract

This research work aimed to identify marketing strategies for the export of yellow
onion from the experience of experts in the Lambayeque 2021 region. The
methodology used was a qualitative approach with a phenomenological- interpretive
design; The technique used was the interview and the instrument the semi-
structured interview guide, applied to 3 managers of yellow onion exporting
companies and 4 specialists in foreign trade and marketing. The results showed that
the managers of yellow onion exporting companies and marketing specialists
mentioned that the main destination market for the export of yellow onion is the
United States, considering the greatest demand for this product and with a greater
market share. On the other hand, it also indicates that the marketing mix strategies
for onion exports include four elements that are made up of product, price, place
and promotion; which are the main strategies used in exports. It was concluded that
marketing strategies are very important when exporting, since it allows us to be more

efficient and competitive in the international market

Keyword: marketing mix, export, yellow onion.



l. INTRODUCCION

La cebolla amarilla es muy cotizada dentro del mercado internacional ya que se
consume a nivel mundial por la mayoria de familias, es por ello que hay una alta
demanda (Gestidn, 2018). Segun Trade Map (2019) las importaciones mundiales
de cebolla amarilla el afio 2019 totalizé US $3, 863,617, siendo EE.UU. el mayor
comprador con un valor de US $ 459, 085 y una participacion de 11.9%, seguido
de Reino Unido, Alemania, Paises Bajos y Malasia, con un valor importado de US
$ 295, 654; US $ 236,849; US $ 196,677; US $ 179,596 y con una participacion
de 7.7%; 6.1%; 5.1%, 4.6% respectivamente. Asimismo, las exportaciones
mundiales estaban liderado por Paises Bajos con un total de US $794.555 y una
participacion del 19.3%; seguido por China, India, México y EE. UU con valor
exportado de US $604.387; US $ 364.660; US $ 349.493; US $ 287.698 y con una
participacion del 14.7%; 8.9%; 8.5% y 7% respectivamente.

La Direccion General de Andlisis Productivo (2020) menciona que la cebolla como
producto horticola, puede ser almacenada en periodos variables, generando un
abastecimiento optimo dentro del mercado y gracias a esto, no solo puede
comercializarse entre paises vecinos sino con cada pais diferente del mundo. Pese
a lo sefialado, dentro del mercado internacional solamente hay un 8% del total de
produccién; siendo India y China los que mas producen; por otra parte, China y
Holanda son los mayores exportadores de dicho producto; ademas de ello da a
conocer gue alrededor del mundo se produce 97 millones de toneladas de cebolla.
Ademas, recalca que la cebolla amarilla abarca aproximadamente unos 5,
000,000 hectéreas (ha) que son producidas en mas de 175 paises; donde el
continente asiatico abarca un 60% de toda la produccion del mundo. China es el
pais dominante, su produccién abarca mas del 25% de toda la produccién del
mundo, en 2018 cuando logré producir 24.7 millones de toneladas, le sigue la
India que produjo en la misma gestion 22.1 millones de toneladas, muy por detras

se sita como tercer productor Estados Unidos.

Las exportaciones de la cebolla amarilla generan grandes ingresos para la
economia peruana, debido a que hay una alta demanda de este producto.
Ubicandose a nivel mundial en el cuarto lugar de las hortalizas mas consumidas;

es por ello que Peru logré posicionarse en las exportaciones de este producto,



inclusive logro estar por encima de los grandes paises exportadores, siendo uno de
ellos Chile (Minagri, 2019). Cabe mencionar que nuestro pais exporta la cebolla
amarilla dulce, debido a que tiene mas aceptacion en el mercado internacional por

su sabor peculiar.

Segun Pitarch (2020) indica que la nueva cosecha en Europa y el noroeste de
Estados Unidos tendran dificultades para obtener calibres grandes, lo cual generara
oportunidades para paises exportadores como Italia, ya que la demanda extranjera
subié. Asi mismo, las exportaciones de cebollas en Australia, Nueva Zelanda y

Perd han aumentado (p. 1).

Trade Map (2020) indica que la exportacion peruana de cebolla amarilla hacia el
mundo asciende a 94.926 miles de USD, donde los 5 principales paises
compradores son: Estados Unidos con 64.214 miles de USD, Espafia con 17.048
miles de USD, Colombia con 9.186 miles de USD, Chile con 2.041 miles de USD
y Republica dominicana con 751 miles de USD. Asi mismo segun (SIICEX, 2020)
las empresas exportadoras de este producto dentro del top 5 en el 2020, esta
liderado por Novoliz S.A. seguido de Mentor Service Trade S.A.C. ambas con una
participacion de mercado del 12%, luego esta Agricola Miranda S.A.C. con una
participacion del 11%, Agrilor S.A.C. con una participacion del 8%, y Shuman

Produce Peru SAC con una participacion del 5%.

El problema principal que perjudica a las estructuras econdémicas y productivas de
la cebolla es el precio de venta que enfrentan los productores dentro del mercado,
debido a que los niveles de inversién son elevados para su cultivo, conllevando
asi sobreproducciones de este cultivo y en otras ocasiones bajas producciones,
provocando asi demasiada volatilidad de los precios y como consecuencia genera
grandes pérdidas en los productores; por lo que el mercado internacional es muy
atractivo ya que podrian obtener una mejor rentabilidad, ademas no cuentan con
estrategias de marketing para que este producto pueda exportarse teniendo en
cuenta el marketing mix (4p’s) (Agraria.pe, 2020). Ademas de ello, (Acosta et al.,
2017) indican que se deben tener en cuenta diferentes estrategias de marketing
como, por ejemplo: nuevos productos para el mundo, estrategias de Branding,
estrategias de empaque y etiquetado, estrategia de diferenciacion de productos,

estrategias de marketing viral y estrategias de distribucién, debido a que son muy
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importantes al momento de exportar un producto. En relacion a todo esto es
que seplantea la elaboracion de estrategias para que este producto llegue al

mercado exterior.

Teniendo como problemética principal: ¢ Cudles son las estrategias de
marketingpara la exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de
los expertos en laregion Lambayeque, 2021? y como problemas
especificos tenemos (1) ¢ Cudles son los mercados de destino para la
exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los expertos en
la region Lambayeque, 2021, (2) ¢ Como es el usodel marketing mix
para la exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los

expertos en la regiéon Lambayeque, 2021.

Como justificacion esta investigaciéon es de mucha importante ya que
se plantea estrategias de marketing para la exportacién de la cebolla
amarilla, de forma quelas diferentes organizaciones puedan conquistar

el mercado internacional.

Justificacion practica: Esta investigacion propone elaborar estrategias de
marketing para la exportacion de cebolla amarilla en las empresas,
gracias a que existe muchas oportunidades en mercado internacional, a
fin de permitirles a muchas organizaciones comercializar su producto en
el mercado exterior, empleando asi las estrategias de marketing para

llegar al mercado de destino.

Justificacibn metodolégica: La elaboracibn de este trabajo de
investigacion seraun claro ejemplo para diferentes empresas que quieran
internacionalizarse. Asimismo, permite desarrollar el pensamiento critico
ya que se investigara en diferentes fuentes de informaciones formales y
confiables ampliando asi el conocimiento para el desarrollo de una buena

investigacion.

Justificacion tedrica: Sirve como antecedente para muchas empresas ya
gue les permitira tomar las ventajas existentes al desarrollar cada
estrategia y también sirvede antecedente para las futuras investigaciones

gue se relaciones con las variablesde estudio.



Como objetivo general se plantea: Identificar las estrategias de marketing
para la exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los
expertos en la region Lambayeque, 2021: (1) Identificar los mercados de
destino para la exportacién de cebolla amarilla desde la experiencia de
los expertos en la region Lambayeque,



2021, (2) Determinar el uso del marketing mix para la exportacion de cebolla

amarilla desde la experiencia de los expertos en la region Lambayeque, 2021.
Il. MARCO TEORICO

Estudios anteriores demuestran que las estrategias de marketing juegan un rol
indispensable en el crecimiento de las exportaciones de diversos productos del
sector agricola, siempre y cuando se realice un buen estudio de mercado a detalle,
tomando en cuentas todos los procesos requeridos, asi mismo cabe sefialar a nivel

internacional:

Naranjo & Paredes (2017) en su trabajo de investigacién su principal objetivo fue
elaborar estrategias de marketing para impulsar las exportaciones bananeras a
Madrid — Espafia de la empresa Sentilver S.A. La metodologia es de enfoque
cuantitativo, con el tipo de investigacion descriptiva, su método es de campo,
analitico y estadistico, su muestra es de 238 clientes con las técnicas entrevista y
encuestas. Donde concluye que dicha organizacién aun mantiene sus elementos
esenciales que le servira como clave para el aumento de su produccién y ampliar
la cartera de clientes en el mercado de destino (Espafia); asi mismo también indico
gue la elaborar de un plan de marketing le permitira a la organizacién posicionar su
marca en la mente del consumidor, logrando tener una aceptacion positiva, esto le
permitira ampliar mercados, contar con la preferencia del cliente y desarrollar una

imagen de calidad.

Marriott (2016) en su trabajo de investigacién tuvo como objetivo general, disefar
estrategias de marketing que permita posicionar el aceite de aguacate en el
mercado franceés, el tipo de investigacion es descriptivo-explicativo, con su técnica
de la entrevista, observacion y lectura, con una muestra de 10 productores, donde
concluye mencionando que el mercado francés es una buena opcion para la
exportacion de su producto ya que generaria gran rentabilidad a la empresa.
Adicional a ello, gracias a la aplicacion de las estrategias planteadas generaran
un aumento en las exportaciones y que el producto se posicione dentro del

mercado francés.

Moran (2016) en su trabajo de investigacion su principal objetivo fue disefiar una

estrategia de comercializacion y exportacion del mango que constituya una guia



para la “Fundacion del Mango en Ecuador”. La metodologia es de enfoque
cuantitativa, con una muestra de 9 empresas exportadoras, con su técnica de
investigacion revision documental; donde concluye que, si se logro disefiar un plan
de estrategias para comercializar y exportar su producto, gracias a las
oportunidades que se presentan dentro del mercado y teniendo en cuenta el

marketing mix (4p’s).

Acosta et al., (2017) en su trabajo de investigacion su objetivo principal fue
identificar los resultados obtenidos de la aplicacion de estrategias de marketing
para el crecimiento del mercado de productos organicos en el Ecuador. La
metodologia utilizada fue de analisis cientifico, bibliografico y de campo. Como
resultados obtuvo que, si bien los costos de un producto convencional organico
son més altos, estos tienen buena aceptacion en el mercado internacional y

generan excelentes proyecciones de ventas futuras.

Moreno (2007) en su trabajo de investigacion tiene como obijetivo principal dar a
conocer los resultados que obtuvo luego de hacer una exhaustiva busqueda sobre
el marketing internacional, a fin de permitiles a muchos especialistas e
investigadores, utilizar las herramientas e informaciones que se brindan para el

logro de la eficiencia y eficacia de sus organizaciones y por ende del pais.

A nivel nacional Quispe (2019) en su investigacion su principal objetivo fue
determinar la relacion que existe entre las estrategias de marketing y la exportacion
de cebada troceada de las empresas exportadoras de la regiébn Ayacucho en el
periodo 2014 — 2018. El tipo de investigacion fue aplicativa, se utilizo el disefio no
experimental de corte longitudinal, teniendo como método de investigacion
cuantitativo, con una muestra de 7 empresas exportadoras; donde concluye que, si
hay una relacion negativa entre producto y mercado, esto no va a influir que

aumente las exportaciones de la cebada troceada.

Miranda & Nifio (2014) en su investigacion su obijetivo principal fue determinar si a
la aplicacion estrategia de marketing relacional de manera eficiente lograremos
mejorar la fidelizacion de los clientes en el Centro de Aplicacion Productos Unién;

el método de esta investigacion fue cuantitativo y utilizo un disefio pre experimental.



Aplicando una encuesta de fidelizacion de clientes a 216 bodegueros de Lima
Metropolitana, teniendo como resultado que la fidelizacion de los clientes se

incremento después de la implementacion de la estrategia de marketing relacional

Peralta (2018) en su trabajo de investigacion su objetivo principal fue determinar la
relacion entre las estrategias de marketing y la exportacion de cebolla amarilla dulce
de los productores de Arequipa al mercado espafiol 2016-2017, el disefio de esta
investigacion es no experimenta, longitudinal, el tipo de investigacion es aplicada,
con una muestra de 10 empresas exportadoras y la técnica fue la encuesta.
Concluyendo que entre ambas variables se determind una relacion positiva, y se
demostré a la correlacion de Spearman, obteniendo un 0,870 que representa a la

poblacién de estudio, con un valor de significancia de 0,001.

Tello (2017) en su investigacion tuvo como objetivo general analizar de qué
manera las estrategias de marketing permitirdn a la empresa Agricola la Joya
S.A.C exportar con éxito rocoto fresco hacia Estados Unidos en el afio 2018. El
tipo y disefio de la investigacibn es aplicativa, no experimental de corte
transaccional, conuna poblacion de 9 empresas exportadoras, con la técnica de la
encuesta; donde concluyé que, si la empresa aplica las estrategias de marketing

planteadas, podra exportar su producto de forma eficiente al mercado americano.

Adicional a todo esto, es muy importante conocer sobre las teorias relacionadas al

tema de investigacion.
Base tedrica de la categoria 1: Estrategias de Marketing
Mc Carthy &Perreault (1997) lo define de la siguiente manera:

"Es una tipologia de estrategia que permite definir mercados objetivos y la
mezcla de marketing mix forman parte de él. Gracias a esto se obtendra una
amplia perspectiva de como actuara una organizacion en un mercado

determinado” (p. 47).

En otras palabras, la estrategia de marketing es indispensable en una
organizacion que desea alcanzar cada objetivo planteado dentro de un mercado
establecido, lo puede lograr seleccionando su mercado objetivo, definir como
llegar a la mente del consumidor, uso del marketing mix y determinar el nivel de

gasto de mercadotecnia.



Por otro lado, Espinoza (2019) menciona que las estrategias de marketing

engloban 4 elementos, los cuales se detalla a continuacion:

Estrategias del producto: abarca las caracteristicas del producto, como son: marca,
etiqueta, empaque y su disefio, necesarios para cumplir con las expectativas del

consumidor y asi obtener mayores utilidades.

Estrategias para el precio: engloba el precio fijado para el producto, los descuentos,

las condiciones y forma de pago.

Estrategias para la distribucién: son los diferentes canales de comercializacién y
puntos de venta, con la finalidad de que el producto llegue hasta el consumidor

final de forma asertiva.

Estrategias para la promocion: engloba las promociones de venta, relaciones
publicas, publicidad, marketing directo, venta personal y merchandising con el fin

gue el consumidor conozca el producto y pueda adquirir el bien o servicio.
Base tedrica de la categoria 2: Exportacion

Exportacion es definida como la comercializacion de bienes y servicios producidos
en un pais para ser vendidos en otro a fin de generar rentabilidad en la organizacion

e incrementar sus ingresos (Hill, 2007)

Ramos (2016) exportacion es la venta de bienes y servicios producido en un pais
con el fin de ser usados o consumidos en otro. Esta venta puede generar
numerosos beneficios para el pais vendedor, cualquier producto sea cual fuere su
condicién una vez enviada mas alla de las fronteras de un pais, este sometido a
diversas legislaciones y acuerdos especificos que dan lugar a condiciones

concretas segun el pais de destino.

SUNAT (2021) es el régimen aduanero que permite la salida del territorio aduanero
de las mercancias nacionales 0 nacionalizadas para su uso o consumo definitivo
en el exterior, no esta afecta a tributo alguno. Entendiéndose como una actividad
comercial que permite al pequefo, mediano y grande empresario, comercializar sus

productos en el exterior.



Marco conceptual
Mercado
Kotler & Armstrong (2004) lo define de la siguiente manera

“grupo de consumidores potenciales y reales de un bien o servicio. Todos ellos
tienen las mismas necesidades o deseos particulares que pueden cumplir sus

expectativas mediante una relacion de intercambio” (p.10).

En otras palabras, son aquellos compradores que comparten las mismas
necesidades y lo que buscan es satisfacer estas expectativas mediante un

intercambio que se da entre vendedor — comprador (oferta y demanda).
Mercado potencial

Grupo de personas que estdn dentro de un mismo segmento definidos para
comercializar un bien o servicio. Son aquellos individuos que pueden necesitar un

producto o servicio que se desea vender (Terreros, 2021).
Mercado objetivo

Segun el manual Plan de negocio del exportador de Promperu (2017) lo define
como grupo de compradores que pertenecen a un mercado (potencial y real) ya
determinado; por lo que dentro de este circulan cada esfuerzo y accién comercial
con el fin de que el consumidor compre cierto producto. Ademas, también se dice
gue mercado objetivo es aquel espacio, donde nosotros podemos ofrecer y
comercializar nuestros bienes y servicios, a fin de obtener compradores

potenciales.
Marketing mix

Fue creado por McCarthy en 1960, y engloba a sus cuatro elementos (4p’s). Para
Kotler & Armstrong (2004) la mezcla de marketing hace referencia a todo lo que la
organizacion puede lograr hacer con el fin de aumentar las ventas de su producto,

y se basa también en el marketing mix.



Producto

Es todo bien elaborado y producido por diversas empresas, a fin de ser vendido
u/o comercializado en distintos puntos de venta; el cual generara ingresos y
utilidades para la organizacion, contribuyendo asi con su desarrollo y crecimiento.
(Botey, 2020).

Precio

Es el valor que se paga por adquirir un bien o servicio; por lo que este indicara el
futuro de la empresa, teniendo como circulacion el dinero para pagar y realizar

diferentes inversiones (Borragini, 2020).
Plaza

Lugar donde se va a vender y comercializar diferentes bienes y servicios producidos
por una empresa, para lo cual se estableceran diversos puntos de ventas y canales

de distribucion (Veladsquez, 2020).
Promocion

Son todas aquellas actividades y acciones como promociones de venta, relaciones
publicas, publicidad, marketing directo, venta personal que realiza una empresa
para que el consumidor conozca el producto y pueda adquirirlo (Urdiain, 2021).

Para medir la categoria dependiente de exportacion también es importante conocer

las siguientes subcategorias y sus criterios:

Mercado destino

Para Da Silva (2021) lo define como un conjunto de individuos a los que van
dirigidos los productos o servicios; estas personas estan dentro de un mismo
segmento que comparten caracteristicas idénticas como edades, géneros, niveles

socioecondmicos, geografia, estilos de vida.

Mondragon (2017) para seleccionar un mercado de destino se debe tomar en
cuenta ciertos criterios como las barreras arancelarias, estabilidad economica y

politica, niveles de demanda.
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Barreras arancelarias

Medidas y restricciones que se aplica a ciertos productos mediante el pago de
impuesto al momento de importar y/o exportar un bien (IPE, 2009) podemos decir
gue esta es una de las mejores opciones para no obstaculizar el tramite de
documentacion para ambas partes (importaciones y exportacion), teniendo como
finalidad el goce de preferencias arancelarias.

Estabilidad econdmica

La estabilidad econémica hace referencias a la ausencia de grandes variaciones
en cuanto a precio, niveles de produccion, empleo y cero inflaciones (Le Fort et al.,
2017). Mientras un pais tenga una buena estabilidad econdémica, este atrae

inversion extranjera, generar empleo y crecimiento economico.
Demanda de mercado

Riveros (2018) lo conceptualiza como “la necesidad de adquirir bienes o servicios
gue se requiere por grupos de individuos dentro de un determinado mercado, donde

influye la necesidad, el interés y la tendencia”.
Requisitos técnicos

Mincetur (2015) menciona que es la documentacién pararancelaria se requiere de
manera necesaria sobre medidas fitosanitarias, sanitaria y los denominados
obstaculos técnicos al comercio; asimismo la iniciacién del comercio internacional
ha causado reducciones reveladoras de los aranceles aplicados; pero los requisitos
no arancelarios han aumentado, ya sea por el numero de pases o cantidad del
producto. Los requisitos técnicos son de mucha importancia ya que estos
garantizaran que nuestro producto este en Optimas condiciones para su salida al

exterior.

Normas Técnicas

Para Mondragon (2017) son aquellos documentos técnicos elaborados por cada
parte interesada, como son los sectores productores, técnicos y consumidores ya
sean publicos o privados; y que estén aprobados por una entidad reconocida donde
establezca las caracteristicas, directrices y reglas para cada producto o procesos

y cada método de produccion conexo. Asimismo, también estas incluyen la
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prescripcion referente a terminologias, simbolo, embalajes, marcados o etiquetado

aplicados a los productos, proceso o métodos de produccion.

Documentacioén

Segun el sistema integrado de informacion de comercio exterior (2016). Manifiesta:

"Son aquellos que facilitan el cumplimiento con cada regulacion en cada pais
exportador e importador, ademas gracias a ello se gestiona los riesgos que se
presentan dentro del mercado internacional y tener evidencia de cada contrato
(seguros, transporte, compraventas, entre otros) que se encuentran dentro de

la transaccioén internacional".

Sunat (2020) indica que la principal documentacion requerida para llega a exportar
un bien o servicio son documento de identidad del exportador, factura comercial,
documentos de transporte, otros documentos segun la naturaleza del despacho, y

carta de poder notarial (siempre y cuando otra persona represente al exportador).

lIl. METODOLOGIA

Lopez (2016) indica que la investigacion cualitativa se encarga de estudiar las
realidades en sus contextos naturales y como sucedieron, ademas realiza
evaluaciones, pondera e interpreta la informacién que se obtienen a mediante una
entrevista, conversacion, registro, memoria con el fin de investigar sus significados
profundos.

3.1. Tipo y disefio de investigacion

Lozada (2014) menciona que la investigacion aplicada esta centrada en solucionar
problemas en un determinado contexto, asi mismo busca aplicar y utilizar
conocimientos en diversas areas especializadas, a fin de poder implementar formas
practicas para satisfacer necesidades y solucionar problemas en diversos

sectores(sociales y productivos).

Alvarez & Bonilla (2010) indica que el disefio fenomenolégico se basa en hacer un
analisis e interpretacion de diferentes fuentes de investigacion sobre un tema

especifico, asi como también buscar sus posibles significados.
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Shuttleworth (2008) indica que las investigaciones descriptivas son métodos que

permite abordar el estudio de categorias en su estado natural, estableciendo sus

caracteristicas y conceptualizaciones, mediante métodos que se utilizan para

recolectar datos.

3.2. Categorias, subcategorias y matriz de categorizacién

Tabla 1

Matriz de Categorizacion

Categoria Subcategoria Criterio 1 Criterio 2 Criterio Criterio 4
3
ESTRATEGIAS DE MERCADO MERCAD MERCADO
MARKETING (O OBJETIVO
POTENCIAL
ES
(Kotler & (Terrones, (Da Silva,
Armstrong, 2021) 2021)
2004)
MARKETING PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION
MIX
(Kotler & (Botey, (Borragini, (Velasquez (Urdiain, 2021)
Armstrong, 2020). 2020) ,2020).
2004)
EXPORTACIONES MERCADO DE BARRERA ESTABILIDA DEMAND
DESTINO S D ADE
ARANCELARI ECONOMICA MERCAD
AS O
(Da Silva, (IPE, 2009) inflacion (Le (Riveros
2021) Fort et al., ,2018)
2017).
REQUISITOS NORM DOCUMENT
TECNICOS AS ACION
TECNIC
AS
Ministerio de (Mondrag (sistema
Comercio Exterior 6n2017, integrado de
y Turismo, 2015 p.1) informacién
) de comercio
exterior 2016,

)

Nota: Elaboracion propia
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3.3. Escenario de estudio
Sanchez (2016) define a escenario de estudio como el lugar en el cual se realizara
el proyecto de investigacion, asi como también las caracteristicas de los

participantes y los recursos que se utilizaran para elaborar este.

En esta investigacion consideraremos como escenario de estudio a la region
Lambayeque y Chiclayo donde se realizaran las entrevistas de diversas empresas
tanto del sector publico y privado que tengan el rubro de marketing y comercio

internacional.

3.4. Participantes

Los participantes que fueron seleccionados estaran conformados por especialistas
y expertos en marketing y comercio exterior. Compuesto por representantes de
instituciones privadas y publicas que conozcan de estos temas entre ellos tenemos
a (3) Especialistas en comercio exterior y marketing, (3) gerentes de las empresas
gue estén desarrollado las actividades de comercio exterior en la actualidad. Se
consideran los diferentes criterios de inclusion: Gerentes de expresas exportadoras
de cebolla amarilla en la region Lambayeque funcionarios que estén activos o no
en las entidades de Codex Peru, Minsetur y camara de comercio y producciéon de

Chiclayo.

Tabla 2

Empresas entrevistadas

Empresa Encargado RUC Cargo
Cronos Edwin 20601650518 Gerente general
agroindustrias Bustamante
SAC Moscol

Shuman produce Luis Alberto 20514006823 Gerente general
Peru SAC Torres Zenteno

Shuman produce Juan Saenz 20514006823 Jefe de
Peru SAC produccion

Nota: Elaboracion
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Tabla 3

Especialistas en marketing y comercio internacional

Empresa Especialista Cargo
Codex Carlos Alberto _
Per( Ypanaque Estrada Gerente Comercial

Asistente en el area
decomercio exterior

Minsetur Edith camile QuirozYzéaziga y
Turismo
Jefa de area de
comercio exterior y
Minsetur Claudia Salazar Silva Turismo

Nota: Elaboracién propia

3.5. Técnicas e instrumento de recoleccion de datos
Entrevista: Sampieri (2012), “la entrevista involucra que un individuo calificado
apligue los cuestionarios a las personas participantes, donde se hacen preguntas a

los sujetos y transcriben las respuestas”.

Guia de entrevista: Rodriguez (2020), es un método que se utiliza para recopilar la
informacion detallada sobre las opiniones de las personas, sus pensamientos,
experiencias y sentimientos; realizando preguntas abierta referentes al tema de

estudio.

La validacién de nuestro instrumento de investigacion fue hecha por tres expertos
en materia los cuales se encargaron de revisar con anticipacion estos a fin de

poder dar su visto bueno.

- Francisco Cuneo Fernandez
- José Luis Inga Siesquén

- Vilma Cristina Celis Sirlopu
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Tabla 4

Validacion del contenido del instrumento

Grado académico Apellidos y Nombres Porcentaje
Magtr. Francisco Cuneo Fernandez 80%
Mgtr. Joseé Luis Inga Siesquén 80%
Magtr. Vilma Cristina Celis Sirlopu 75%

Nota: Elaboracion propia

3.6. Procedimientos

Para la presente investigacion se realizard una entrevista a 6 profesionales
expertos teniendo el rubro de gestibn empresarial y marketing, donde se les
realizara las preguntas de acuerdo a los items descritos en la guia de entrevista.

Como consiguiente, se les hara llegar un correo a cada experto, donde se les
informara sobre la entrevista detallando cada uno de los criterios respecto a lo
aplicado. Posteriormente, de manera virtual se llevarq a cabo el desarrollo de la
entrevista a los expertos mediante la plataforma zoom, correo electrénico y de

manera presencial para el desarrollo de la investigacion.

La guia de entrevista esta compuesta por 20 items en base a las dos categorias
como lo son estrategias de marketing y exportacion. Asimismo, estas categorias
se subdividen en mercado, marketing mix, mercado de destino y requisitos técnicos.
También se consideraron los criterios que intervienen como lo son: mercado
potencial, mercado objetivo, marketing mix (4 PS) (producto, precio, plaza,
promocion), barreras arancelarias, estabilidad econémica, demanda de mercado,
normas técnicas y documentacion, a fin de poder recopilar la informacion necesario

gue nos permita analizar a fondo nuestros objetivos de estudio.
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3.7. Rigor cientifico

Segun Arias & Giraldo (2011) es un paradigma naturalista, en el que se sitian varias
tradiciones de la investigacion cualitativa y se analiza la luz de los postulados para
determinar la calidad de informacion construyendo el proceso de investigacion.
Asimismo, contribuye que la validez, credibilidad forman parte de este.

Asi mismo para mantener el rigor cientifico, mantener la calidad y objetividad de la
informacion se ha tenido en cuenta 3 criterios que son la validez, credibilidad,
conformabilidad, trasparenciabilidad

Validez: hace referencias a la propiedad que tienen los argumentos para demostrar
la veracidad de la investigacion (Hernandez et al., 2011).

Transferibilidad: nos precisa, que se basa en proporcionar el conocimiento sobre
un contexto y llegar trasladar la informacién obtenida en otro entorno; a fin de poder
realizar una comparacion y descubrir lo comun y lo especifico con otros estudios
(Norefia et al., 2012)

Conformabilidad: ayuda a poder conocer el papel del investigador, el cual de
manera subjetiva realiza durante su trabajo en campo e identifica sus
contribuciones y restricciones a fin de poder revisar los juicios o criticas que
generan los participantes, pero también se busca que los datos y las conclusiones

sean confirmados por voces externas (Caceres & Garcia, 2010)

Credibilidad: se basa en la presentacion de los diferentes aporte y argumentos
gue sustentan el trabajo de investigacién de los investigadores, los cuales serviran
para aumentar credibilidad del proyecto (Castillo, 2020).

3. 8. Métodos de anélisis de datos

Quiles & Herrera (2005) es el procedimiento que se hace para analizar un conjunto
datas recopilados por los investigadores con la finalidad poder interpretarlos,
procesarlos y asi alcanzar los resultados en la investigacion.

En primer lugar, recopilamos toda la informacién del tema de estudio, la cual fue de
bases de datos, asi como también las entrevistas realizadas a los especialistas
expertos, una vez recogida toda la informacidn, procederemos a procesarla para
lo cual utlizaremos las herramientas de Excel, Word, seguido a ello
interpretaremos, clasificaremos y codificaremos la informacion usando las
herramientas ya mencionadas, asimismo también para la obtencion de los

resultados aremos uso del programa ATLAS TI.
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3.9. Aspectos éticos

Esta investigacion se realizara de manera veraz y correcta, donde respetaremos
la propiedad intelectual y la confidencialidad de la auditoria de la informacion que
se obtuvo de los diversos autores referenciados en el proyecto de investigacion;

utilizando fuentes confiables para el desarrollo la investigacion.

Ademas de ello, este trabajo fue realizado bajo la normatividad del codigo de ética
de la Universidad Cesar Vallejo; Asi mismo, cabe mencionar que se utilizé las
normas APA séptima edicion. Para evitar el plagio y similitud del trabajo de
investigacion se utilizé el programa Turnitin que fue proporciona por la universidad,

a fin de obtener originalidad en nuestra investigacion.

IV. RESULTADOS Y DISCUSION

Luego de haber llevado a cabo esta investigacion de tipo aplicada y disefio
fenomenoldgico, recopilamos toda la informacion de nuestro instrumento de
recoleccion de datos, se encontraron resultados en base a nuestros objetivos de
investigacion orientados a identificar la estrategia de marketing para la exportacion
de cebolla amarilla desde la experiencia de los expertos en la region Lambayeque
2021.

Para la obtencion de los resultados se realiz6 entrevistas a 3 gerentes de empresas
exportadoras de cebolla amarilla en la region Lambayeque y a 4 especialistas en
marketing y comercio exterior, a fin de poder comparar las coincidencias en cada

objetivo de investigacion.

Respeto al objetivo especifico 1: Identificar los mercados de destino para la
exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los expertos en la region
Lambayeque, 2021, se plantearon subcategorias, criterios y preguntas cuyas

respuestas se encuentran en las siguientes figuras:
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Figura 1
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Nota: Coincidencias de las respuestas del criterio mercado potencial

La figura 1 muestra los resultados obtenidos segun el criterio mercado potencial.
En respuesta a la pregunta 1 ¢ Qué indicadores que se deben tomar en cuenta para
determinar los paises que mas consumen cebolla amarilla? Se identific6 que un
90% de los entrevistados concuerdan que EE.UU. es la principal demandante
cebolla amarilla. Lo que concuerda con las estadisticas del ITC (2019) la cual
muestra que las importaciones mundiales de cebolla amarilla el afio 2019 totalizo
US $3, 863,617, siendo EE.UU. el mayor comprador con un valor de US $ 459, 085

y una participacion de 11.9%.
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La figura 1 muestra los resultados obtenidos segun el criterio mercado potencial.
En respuesta a la pregunta 1 ¢ Qué indicadores que se deben tomar en cuenta para
determinar los paises que mas consumen cebolla amarilla? Se identifico que un
90% de los entrevistados concuerdan que EE.UU. es la principal demandante
cebolla amarilla. Lo que concuerda con las estadisticas del ITC (2019) la cual
muestra que las importaciones mundiales de cebolla amarilla el afio 2019 totalizo
US $3, 863,617, siendo EE.UU. el mayor comprador con un valor de US $ 459, 085

y una participacion de 11.9%.

Asimismo, respecto a la pregunta 2 ¢Qué indicadores se deben tomar en cuenta
para determinar los paises que mas consumen cebolla amarilla? los entrevistados
indicaron que los principales indicadores tomados en cuenta para elegir un pais a
exportar son demogréficos, econdémicos y politicos. Lo que lleva relacién con lo
mencionado por los especialistas de (Minagri, 2015), donde indicaron que, para
seleccionar el pais de destino del producto, las empresas deben familiarizarse con
el mercado, averiguando la situacion econdémica, geografica y politica del pais de

destino.

Figura 2

Mercado objetivo
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Nota: Coincidencias de las respuestas en base al criterio mercado objetivo
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La figura 2 muestra los resultados segun el criterio mercado objetivo. En respuesta
a la pregunta 1 ¢ Como identifica un mercado objetivo para la exportacion de cebolla
amarilla?, donde se idéntico que un 80% de los entrevistados concuerdan que para
identificar un mercado objetivo toman en cuenta la demanda de mercado Lo que
lleva relacion en un 50% con lo indicado por los especialistas de (QuestionPro,
2021), donde indica que lo primero que se toma en cuenta para elegir un mercado
internacional son los factores macroeconoémicos , donde se evalua el crecimiento
econdmico , la tasa de desempleo , la inflacion, el PBI, idioma , cultura, otros , por
otro lado también tenemos a los factores microeconémicos los cuales se centra
basicamente en la decisiones del consumidor como la fijacion del pecio que se

determinan en funcion de la oferta y demanda.

Figura 3

Barreras arancelarias
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Nota: Coincidencias de las respuestas en base al criterio barreras arancelarias

La figura 3 muestra los resultados obtenidos segun el criterio barreras
arancelarias, en respuesta a la pregunta 1 ¢La cebolla amarilla al momento de
ingresar al mercado de destino esti afecta a barreras arancelarias?, donde se
muestra que un80 % de los entrevistados mencionan que el pago de aranceles
gue se haga por elbien va a depender del pais al que se va a exportar y el tratado
de libre comercio que haya entre paises. Lo que concuerda con lo mencionado

por los especialistas
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del (Ministerio de economia y finanzas, 2014), donde indica que los TLC benefician
de manera positiva a la hora de exportar ya que reducen las barreras arancelarias
y no arancelarias del bien y en muchos casos desgravan el impuesto de ad

valorende manera total o por etapas.

Por otro lado, respecto a la pregunta 2 ¢Usted toma en cuenta las barreras
arancelarias que tiene un producto a la hora seleccionar un mercado? hecha en
base al mismo criterio, se muestra que el 60% de los entrevistados respondieron
gue si toman en cuenta las barreras arancelarias que tiene la cebolla amarilla al
momento de exportarla ya que de esto dependera el porcentaje de impuesta que
pagaran por dicho producto. Lo que concuerda con lo mencionado por indicado por
los especialistas de (Exportou, 2015), donde indica que el exportador antes de
empezar a exportar su producto a un nuevo mercado, debe de tomar en cuenta si
es posible comercializar sus productos en dicho pais, esto quiere decir que debe
analizar si su producto esta sujeto al pago de aranceles, caso contario este podria

elevar el costo del bien.
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Nota: Coincidencias de las respuestas en base al criterio estabilidad econémica
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La figura 4 muestra los resultados obtenidos segun el criterio estabilidad
econdmica, en respuesta a la pregunta 1 ¢Usted toma en cuenta la estabilidad
econOmica de un pais para elegir como mercado de destino?, donde se muestra
gue un 50 % de los entrevistados mencionan que si toman en cuenta la estabilidad
econdmica del pais comprador de ese modo evitaran cancelaciones de pedido a
Gltima hora o en el peor de los casos haber dado a crédito el pedido y que no sea
cancelado. Lo que lleva relacién con lo mencionado por (Cavalié et al.,2019) donde
indica que una la estabilidad econdmica en un pais es la clave para seguir
generando, empleo, atraer la inversion y generar mas comercio, ya que si este
fuera inestable aumenta el riesgo y aleja la inversion retrasando asi el crecimiento

de un pais.

Por otro lado, segun la pregunta 2 ¢Qué factores de la estabilidad econdmica se
toman en cuenta para elegir el mercado de destino? hecha en base al mismo
criterio, se muestra que el 90% de los entrevistados respondieron que los factores
de estabilidad econdbmica mas importantes son el tipo de cabio y la inflacion que
ambas estén controlados. Lo que concuerda con lo indicado por los especialistas
de (Banco de la Republica Colombia, 2012) donde Menciona que la politica
monetaria es uno de los instrumentos base que emplean los bancos para mantener
estable y baja la inflacion a fin de poder seguir contribuyendo con el crecimiento
econdémico sostenible, sin embargo, este nos es suficientes por lo cual se requiere

el apoyo de la politica fiscal y financieras.
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Nota: Coincidencias de las respuestas en base al criterio demanda de mercado

La figura 5 muestra los resultados obtenidos segun el criterio demanda de mercado,
en respuesta a la pregunta 1 ¢Usted analiza la demanda de la cebolla amarilla en
los mercados de destino?, muestra que un 50 % de los entrevistados mencionan
es importante tomar en cuenta la demanda de mercado ya que de acuerdo a ella
podemos planificar nuestros volimenes de ventas. Lo que concuerda con lo
indicado por (McGraw Hill, 2020) donde menciona que la oferta y demanda de un
producto en el mercado determinaran la cantidad y el precio del bien a intercambiar
lo que hace que los mercados interactien entre si, es por ellos mientras los
preciosestablecidos por el producto sean mas bajo mayor seré la cantidad que se

demandara.

Por otro lado, segun la pregunta 2 ¢Como cree usted que influenciara los bienes
sustitutos en la demanda de cebolla amarilla?, hecha en base al mismo criterio, se
muestra que el 50% de los entrevistados respondieron no influenciaran los bienes
sustitutos en la demanda de la cebolla ya que es un producto muy requerido y
demandado. Lo que lleva relacién con lo mencionado por (Almoguera, 2016), donde
indica que un bien sustituto es utilizados de manera alternativa, pero satisfacen la
misma necesidad, es decir que aumenta la rentabilidad y aumenta la cantidad de

otro bien.
Figura 6
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Nota: Coincidencias de las respuestas en base al criterio normas técnicas

La figura 6 muestra los resultados obtenidos segun el criterio normas técnicas, en
respuesta a la pregunta 1 ¢ Considera usted que todo producto agricola a exportar
debe ser inspeccionado por Senasa? ¢,Por qué?; donde se muestra que un 100 %
de los entrevistados mencionan que cada producto que se va exportar es
inspeccionado por Senasa ya que este certifica tu producto es inocuo. Lo que
concuerda con lo mencionado por os especialistas de Senasa (2018) donde indica
gue continuara su labor de inspeccionar y supervisar que los productos agricolas
que sean para su comercializaciéon en mercado internacién a fin de prevenir y
corregir conductas o actividades que arriesguen la vida, salud de las personas y
animales, preservar los vegetales y la inocuidad de los alimentos agropecuarios de
produccion y procesamiento primario para consumo humano, nacionales e

internacionales.
Figura 7
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Nota: Coincidencias de las respuestas en base al criterio documentacién

La figura 7 muestra los resultados obtenidos segun el criterio documentacion, en
respuesta a la pregunta 1 ¢Cuales son los documentos que se requieren para la
exportacion de cebolla amarilla?, donde se muestra que un 100 % de los

entrevistados mencionan que cada producto que va a salir de territorio nacional
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debe presentar una serie de documentacion como factura comercial, certificado de
origen, packing list, B/L, documento de transporte, DAM. Lo que concuerda con lo
indicado por Sunat (2020) donde indica que la principal documentacion requerida
para exportar un bien o servicio son documento de identidad del exportador, factura
comercial, documentos de transporte, otros documentos segun la naturaleza del
despacho, y carta de poder notarial (siempre y cuando otra persona represente al

exportador).

Respeto al objetivo especifico 2: Determinar el uso del marketing mix para la
exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los expertos en la region
Lambayeque, 2021, se plantearon subcategorias y criterios de los cuales se
plantearon una serie de preguntas correspondientes a la subcategorice marketing

mix que engloba 4 criterios entre ellos tenemos, producto, precio plaza, promocion.
Figura 8
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Nota: Coincidencias de las respuestas en base al criterio producto
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La figura 8 muestra los resultados obtenidos segun el criterio producto, en
respuesta a la pregunta 1 ¢ Qué criterios cree usted que se deben tener en cuenta
para que la cebolla amarilla cumpla con los estdndares de calidad requeridos en el
mercado internacional?; donde se idéntico que un 90 % de los entrevistados
concuerdan que para que un producto cumpla con los estandares de calidad
requeridos por el pais comprador debe de contar con certificado fitosanitario, el cual
es otorgado por Senasa, donde garantiza que tu producto es inocuo. Lo que leva
relacion con lo mencionado por los especialistas de (Senasa, 2017), donde indica
gue para que cada exportacion cumpla con los requisitos de pais importador debe
ser inspeccionado por Senasa el cual emite un certificado fitosanitario, donde se
requiere que todos productos vegetales a exportar procedan de lugares de
produccién certificado por el Senasa, acorde a los requisitos de la Organizacién
Nacional de Proteccion Fitosanitaria de cada pais.

Asimismo, respecto a la pregunta 2 ¢Conoce usted las certificaciones que se
requieren para el ingreso de la cebolla amarilla en mercados internacionales?; se
identificé que el 90% de los entrevistados coinciden que las certificaciones que se
requieren para el ingreso de cebolla amarilla al pais de destino son el certificado
fitosanitario y certificado Global Gap. Lo que coincide con lo mencionado por los
especialistas de (Promperu, 2018), donde indican que para la entrada de la
cebolla amarilla a EE.UU. debe de contar con documentacion fitosanitaria
(certificado fitosanitario) y requisitos de salud, inocuidad e higiene (certificacion de
buenas practica agricolas Global Gab), donde se garantice que el producto esta

en buen estado y apto para tu consumo.

Por otro lado, segun la pregunta 3 ¢ Usted cree que el tipo de envase y embalaje es
muy importante al momento de exportar cebolla amarilla? se muestra que un 80%
de los entrevistados respondieron que el uso del envase y embalaje ayuda proteger
y evitar dafios en el producto, asimismo también prolongas el tiempo de duracion
de este, lo que concuerda con lo mencionado por los especialistas del (Diario el
exportador , 2021), donde indica que el envase y embalaje tiene como funcion
primordial la de garantizar que el producto llegue en buen estado a manos del
cliente, asi mismo también cumple la funcién de proteger y facilitar el manipuleo de

la carga.
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Figura 9
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Nota: Coincidencias de las respuestas en base al criterio precio

La figura 9 muestra los resultados obtenidos segun el criterio precio, en respuesta
a la pregunta 1 ¢Usted estd de acuerdo con la concertacion de precios entre
empresas antes de la comercializacion de la cebolla amarilla?, muestra que un 95
% de los entrevistados concuerdan que hoy en dia no se da la concertacion de
precio entre empresas ya que esta atentaria contra el libre comercio por ello que
tanto compradores como vendedores estan en el derecho de negociar el precio de
sus productos como deseen. Segun lo mencionado por (Quintana, 2013), donde
indica que las normas de defensa y proteccién de la libre competencia buscan evitar
que las empresas concentren poder de mercado por razones distintas a una
mayor eficiencia, y también que utilicen de forma ilegal el poder de mercado que
tienen, asimismo buscan que el poder de mercado no se concentre a traves de
fusiones o adquisiciones de empresas que generen un grave riesgo para la

competencia y el bienestar de los consumidores.
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Cabe mencionar que la concertacion de precios en las grandes empresas es muy
perjudicial ya que abusa del porcentaje de participacion que tiene en el mercado
para establecer los precio que ellos creen mas conveniente lo cual es muy

perjudicial para las pequefias empresas, por ello se fomenta la libre competencia.

Por otro lado, segun la pregunta 2 ¢ Qué aspectos toma en cuenta para determinar
el precio de exportacion de la cebolla amarilla? se muestra que el 70% de los
entrevistados respondieron que para determinar el precio de exportacion de la
cebolla amarilla toman en cuenta la oferta y demanda del mercado. Esto concuerda
con lo mencionado por (De Jesus et al., 2008), donde indica que para fijar los
precios de un bien se da en funcion de la oferta y la demanda y las cantidades de
bienes y servicios que se van a producir.
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Nota: Coincidencias de las respuestas en base al criterio plaza

La figura 10 muestra los resultados obtenidos segun el criterio precio, en respuesta
a la pregunta 1 ¢Qué medio de transporte cree usted que es mas adecuado para
la exportacion de la cebolla amarilla?, muestra que un 100 % de los entrevistados
concuerdan que el medio de transporte mas adecuado para la exportacion de
cebolla amarilla es el transporte maritimo ya que este tiene precios mas econémicos

y accesibles. Lo que concuerda con lo indicado por (Rodriguez et al., 2009) donde
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menciona que el transporte maritimo es uno de los medios mas utilizados en la
actualidad debido a sus costos ya que son economicos Y eficientes, por volimenes

de carga y por largas distancias.

Por otro lado, segun la pregunta 2 En su experiencia ¢,coOmo negocia el punto de
entrega de la cebolla amarilla a exportar y qué incoterm utilizaria? se muestra que
el 100% de los entrevistados respondieron que el punto de entrega del producto
es en puerto y el incoterm que mas utilizan es el FOB (libre a bordo), donde el
vendedor entrega la mercancia sobre el buque. Esto lleva relacién con lo indicado
por los especialistas de (Logisber, 2015), donde menciona que el incoterm FOB
es uno del incoterm que mas se utiliza en el comercio exterior y es requerido para
todo tipo de mercancia, asimismo la responsabilidad de vendedor con la

mercancia es hasta que esta se encuentre a bordo de buque.
Figura 11
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Nota: Coincidencias de las respuestas en base al criterio promocion

La figura 11 muestra los resultados obtenidos segun el criterio promocién, en

respuesta a la pregunta 1 De acuerdo a los canales de distribucion (venta directa,
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distribuidores/brokers, tiendas fisicas/online). ¢ Cual cree usted que seria el mas
conveniente para la comercializacion de la cebolla? muestra que un 70 % de los
entrevistados esta de acuerdo que los canales de distribucion que mas utilizan
son los distribuidores ya que estos se encargan de vender el producto por
cantidades pequefias y con su respectiva marca. Lo que concuerda con lo
mencionado por las especialistas del (Ministerio de Desarrolla Agrario y Riesgo,
2015), donde indica que para realizar una exportacion directo se deben de conocer
los diferentes canales de distribucién que existen para asi elegir el que sea mas
conveniente, entre ellos tenemos las agentes , distribuidores, minoristas y
consumidores finales; lo cual menciona que un distribuidor es un comprador
extranjero que compra el producto y se encarga de venderlo en el mercado , sin
embargo esto libera a vendedor de la responsabilidad de pre y post venta. Por ello
mucho de los exportadores vende sus productos a distribuidores es mas factible y

el proceso no es engorroso.

Por otro lado, segun la pregunta 2 ¢ Qué estrategias de promocion utiliza usted para
dar a conocer la cebolla amarilla en el mercado internacional? se muestra que el
100% de los entrevistados respondieron que las estrategias de promocion que mas
utilizan para que conozcan su producto son las ferias interaccionales, pagina web
y redes sociales. Lo que coincide con lo indicado por (Diario el exportador, 2021),
donde menciona que la participacion en ferias internacionales, misiones
comerciales y exposiciones, nos permite contactar con clientes potenciales a fin de
poder ofrecer nuestros productos ya sea por catalogo, folletos y muestras

totalmente gratis.

La discusién de los resultados obtenidos de la investigacion realizada que tiene
como titulo “Estrategias de marketing para la exportacion de cebolla amarilla desde

la experiencia de los expertos en la regiéon Lambayeque 2021.

Esta discusion se realizO tomando en cuenta los 2 objetivos especificos
planteados, asi mismo esta investigacion fue comparada con los resultados del
marco teodrico, los cuales incluyen antecedentes sobre estrategias de marketing

para la exportacion de productos agricolas.
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Segun el objetivo especifico 1, identificar los mercados de destino para la
exportacion d la cebolla amarilla desde la experiencia de los expertos en la region,
Lambayeque 2021, se realiz6 una entrevista, que nos permitié identificar los
principales mercados de destino para la exportacion de cebolla amarilla, lo cual
segun los mencionado por los entrevisto respondieron que fue EE.UU. International
trade center (2020) indica que la exportacion peruana de cebolla amarilla hacia el
mundo asciende a 94.926 miles de USD, donde los 5 principales paises
compradores son: Estados Unidos con 64.214 miles de USD, Espafia con

17.048 miles de USD, Colombia con 9.186 miles de USD, Chile con 2.041 miles de
USD y Republica dominicana con 751 miles de USD.

Como segundo objetivo especifico tenemos “Determinar el uso del marketing mix
para la exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los expertos en la
region Lambayeque, 2021”. para responder a este objetivo realizamos una
entrevista a gerente de empresas exportadoras de cebolla y especialistas en
marketing y comercio exterior, permitiéndonos identificar los 4 elementos que
engloban el marketing mix que son producto, precio plaza y promocién, en
respuesta a estos cuatro elemente tenemos a Espinoza (2019) donde menciona
gue las estrategias de marketing engloban 4 elementos, los cuales son: Estrategias
del producto que abarca las caracteristicas del producto, como son: marca,
etiqueta, empaque y su disefio, necesarios para cumplir con las expectativas del
consumidor y asi obtener mayores utilidades. Estrategias para el precio que
engloba el precio fijado para el producto, los descuentos, las condiciones y forma
de pago. Estrategias para la distribucion que son los diferentes canales de
comercializacion y puntos de venta, con la finalidad de que el producto llegue hasta
el consumidor final de forma asertiva. Estrategias para la promocién que engloba
las promociones de venta, relaciones publicas, publicidad, marketing directo y
ventapersonal con el fin que el consumidor conozca el producto y pueda adquirir

el bien o servicio.
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V. CONCLUSIONES

1. En base al objetivo general: Identificar las estrategias de marketing para la
exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los expertos en la region
Lambayeque 2021. Se concluye que debe de hacerse mas énfasis en la aplicacién
de estas ya que nos permiten llevar un control mas ordenado de los productos y
tener una logistica eficiente que nos permita agilizar los productos de ventas, a fin
de poder reducir costos y no tener retrasos en la entrega de la mercancia, este nos
permitird ser competitivo en el mercado logrando que nuestro producto sea mas

atractivo.

2. De acuerdo a nuestro primer objetivo especifico: Identificar los mercados de
destino para la exportacion de la cebolla amarilla desde la experiencia de los
expertos en la region, Lambayeque 2021. Se concluye que el principal mercado
de destino para la cebolla amarilla es Estados Unidos, siendo uno de nuestros
principales compradores y el que mas demanda este producto ya que este es muy
requerido por las mas grandes cadenas fast food en Estados Unidos. Por otro lado,
las cebollas amarillas generan grandes ingresos para la economia peruana, debido
a que hay una alta demanda de este producto. Por ello el analisis del mercado nos
ayuda a ver nuevos ingresos internacionales mediante ferias, misiones comerciales

como nos hicieron saber los expertos y especialistas.

3. Como segundo objetivo especifico: Determinar el uso del marketing mix para la
exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los expertos en la region
Lambayeque, 2021. De acuerdo a los resultados obtenidos se concluye que la
aplicacién del marketing mix para impulsar la exportacion de cebolla amarilla ha
facilitado la comercializacion de este producto, ya que en todo momento se
menciona a los cuatro elementos que conforman el marketing mix donde el
producto es la base principal de todo este proceso en él se analiza , el tipo de
producto , la calidad del producto , el envase , embalaje otro lado tenemos el precio
al que venderemos el bien en el cual se analizo la oferta y demanda de este , sin
de dejar de lado la plazo que sera el punto acordado donde se entregara la
mercancia , el medio de trasporte que utilizaremos y todo el proceso de la cadena

logistica hasta que el producto llegue al comprador final y por ultimo
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tenemos la promocion el medio que utilizaremos para conseguir compradores
potenciales esto se hace por medio de participacién en ferias internacionales,
promocion por medios digitales y las diferentes entidades del estado enfocadas
en hacer posible el comercio exterior, todo este proceso nos permite ser mas
competitivos, ofrecer un buen servicio y generara confianza y seguridad tanto con

el comprador y el consumidor final.
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VI. RECOMENDACIONES

Estas recomendaciones estan dirigidas a las pequefias, medianas y grandes

empresas que se dedican al rubro del comercio exterior.

1 .Hacer mas énfasis en la estrategia de promocion si bien sabemos el Peru tiene
un cierto porcentaje de participacion en el mercado internacional en cuanto a
exportaciones de cebolla amarilla, pero la idea es que esta siga en incrementando
por ello se recomienda a todas las empresas asuman retos, se capaciten he
inviertan en conocimientos para asi conocer a fondo cémo funciona el marketing,
esto seria de gran ayuda ya que se incrementarias las exportaciones y se

generarias mas ingresos para la empresa.

2. Tener presencia en las ferias nacionales, internacionales y ruedas de negocios,
ya que las grandes cadenas de fast food estadounidenses les gusta un producto
gue sea reconocido y que impacte para sea en la percepcion del cliente como #1.
Las redes tienen un grande impacto en ello y pues realizar campafias por las
diversas redes va aumentar la demanda del producto y por ende va a generar mayor

rentabilidad.

3. Segun el marketing mix, se recomienda un envase en donde el producto no
pueda ser daflado ya que las especificaciones y exigencias del cliente americano
son muy rigurosas, se tiene que tomar en cuenta ello. Con referencia a la plaza se
recomienda el lugar estratégico (de preferencia el dowtown de la ciudad) o lugares
bastantes concurridos. En caso no exista una tienda en fisico, tener una pagina web

innovadora que genere impacto en los futuros clientes potenciales.
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ANEXOS
Anexo 1

Matriz de categorizacion aprioristica

Problema Objetivo Categoria Subcategoria Criterio 1 Criterio 2 Criterio 3 Criterio 4
general general
Estrategias de MERCADO MERCADOS MERCADO
marketing POTENCIALES OBJETIVO
(Kotler & (Terrones, 2021) ( Da Silva, 2021)
Armstrong,
2004)
¢ Cudles son las Identificar las MARKETING PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION
estrategias de estrategias de MIX
marketing para la marketing para la
exportacién de exportacion de (Kotler & (Botey, 2020). (Borragini, 2020) (Velasquez, (Urdiain,
cebolla amarilla cebolla amarilla Armstrong, 2020). 2021)
desde la desde la 2004)
experiencia de experiencia de
los expertos en la los expertos en la Exportaciones MERCADO BARRERAS ESTABILIDAD DEMANDA
regiéon region DE DESTINO ARANCELARIAS ECONOMICA DE
Lambayeque, Lambayeque, MERCADO
20217 2021 (DaSilva, (IPE, 2009) inflacion (Le Fort et (Riveros,
2021) al., 2017). 2018)
REQUISITOS NORMAS TECNICAS DOCUMENTACION
TECNICOS
Ministerio de (Mondragon 2017, (sistema integrado
Comercio p.1) de informacion de
Exterior y comercio exterior

Turismo, 2015
)

2016, )

Nota: Elaboracion propia



Matriz de consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo: Estrategias de marketing para la exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los expertos en la regién Lambayeque, 2021
Autor:  Torres Becerra, Yzaziga Arias
Problema Objetivos Categorias y Subcategorias

Problema General

¢Cuales son las estrategias de
marketing para la exportacion de
cebolla  amarilla  desde la
experiencia de los expertos en la
region Lambayeque, 20217

Problemas especificos:

Problema especifico 1

¢;Cudles son los mercados de
destino para la exportacion de
cebolla amarilla desde la
experiencia de los expertos en la
region Lambayeque, 20217

Problema especifico 2

¢Cémo es el uso del marketing
mix para la  exportacion de
cebolla  amarilla desde la
experiencia de los expertos en la
region Lambayeque, 20217

Objetivo General
Reconocer las estrategias
de marketing para la
exportacion de cebolla
amarilla desde la
experiencia de los
expertos en la region
Lambayeque, 2021

Objetivos especificos:

Objetivo especifico 1
Reconocer los mercados
de destino para la
exportacion de cebolla
amarilla desde la
experiencia de los
expertos en la region
Lambayeque, 2021

Objetivo especifico 2

Saber el uso del
marketing mix para la
exportacion de cebolla
amarilla desde la
experiencia de los
expertos en la
region Lambayeque,
2021

Categoria 1: Estrategias de Marketing

Subcategorias Criterios items Sujeto de Empresa
Estudio
Mercado Mercados objetivo 12 Gerente Empresa A
' general de Empresa B
mercado potencial 3,45 empresas de Empresa C
exportacion de | Empresa D
Marketing mix Producto 6,7,8 cebolla
amarilla
Precio 9,10
Plaza 11,12,13
Promocién 14, 15
Categoria 2: Exportacion
Subcategorias Criterios ftems Sujeto de Empresa
Estudio
Mercado de Barreras arancelarias 16, 17 Expertos
destino Estabilidad econdmica 18,19 conocedores
del tema de
Demanda de mercado 20,21 estrategias de
— — marketing
Requisitos Normas técnicas 22,23
técnicos —
Documentacion 24

Tipo y disefio de investigacion

Técnicas y instrumento

Estadistica a utilizar




Categoria 1: DESCRIPTIVA:
Tipo: aplicada, cualitativo Técnicas: Entrevista
Instrumento: guia de entrevista Permite abordar el estudio de categorias en su estado natural,
Autores: McCarthy y Perreault . L o .
Disefio: fenomenoldgico - Afio: 1997 estableciendo sus caracteristicas y conceptualizaciones, mediante
Interpretativo Monitoreo: estrategias de marketing métodos que se utilizan para recolectar datos.

Ambito de aplicacion: empresas exportadoras de cebolla
Método: Inductivo , deductivo amarilla en la regién Lambayeque.

Forma de administracién: individual INFERENCIAL
Categoria 2:

Técnicas: Entrevista

Instrumento: guia de andlisis documental

Autores: Ramos

Afio: 2016

Monitoreo: exportaciéon

Ambito de aplicacion: especialistas en comercio
internacional y marketing.

Forma de administracién: individual

Nota: Elaboracién propia



Anexo 2: Instrumento de recoleccion de datos

Instrumento: guia de entrevista - semiestructurada

GUIA DE ENTREVISTA

Fecha [/ | [/

Nombre del entrevistad

Yo, conDNI................ en forma voluntaria; Si () NO () doy mi consentimiento
para continuar con la investigacion que tiene por objetivo general Reconocer
las estrategias de marketing para la exportacién de cebolla amarilla desde la
experiencia de los expertos en la region Lambayeque, 2021. Asimismo,
autorizo para que los resultados de la presente investigacion se publiquen a
través del repositorio institucional de la Universidad César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta entrevista puede enviarla al

correo:

1. En su experiencia ¢ Como identifica un mercado objetivo para la

exportacion de un producto agricola (cebolla amarilla)?

2. ¢Considera usted que tener mercados diversificados contribuye al

aumento de la comercializacién del producto a exportar?

3. Para usted ¢Cudles son los paises que mas demanda de estos

productos agricolas?



En su experiencia ¢Qué indicadores se deben tomar en cuenta para

determinar los paises que mas consumen el producto que va a exportar?

¢ Como define usted el segmento potencial para la exportacion de la

cebolla amarilla?

¢, Qué criterios cree usted que se deben tener en cuenta para que la
cebolla amarilla cumpla con los estandares de calidad requeridos en el

mercado internacional?

¢, Conoce usted las certificaciones que se requieren para el ingreso de la

cebolla amarilla en mercados internacionales?

¢Usted cree que el tipo de envase y embalaje es muy importante al

momento de exportar cebolla amarilla?

¢ Usted esta de acuerdo con la concertacion de precios entre empresas

antes de la comercializacion de la cebolla amarilla?




10.¢,Qué aspectos toma en cuenta para determinar el precio de exportacion

de la cebolla amarilla?

11..,Qué medio de transporte cree usted que es mas adecuado para la

exportacion de la cebolla amarilla?

12.En su experiencia ¢cémo negocia el punto de entrega de la cebolla

amarilla a exportar y qué incoterm utilizaria?

13.De acuerdo a los canales de distribucibn (venta directa,
distribuidores/brokers, tiendas fisicas/online). ¢, Cual cree usted que seria

el mas conveniente para la comercializacion de la cebolla?

14.¢,Qué estrategias de promocion utiliza usted para dar a conocer la

cebolla amarilla en el mercado internacional?

15.De acuerdo al segmento elegido para la comercializacion de cebolla,

¢, Qué emplea usted para que conozcan su producto?




16. ¢ La cebolla amarilla al momento de ingresar al mercado de destino esta

afecta a barreras arancelarias?

17.¢Usted toma en cuenta las barreras arancelarias que tiene un producto

a la hora seleccionar un mercado?

18.¢Usted toma en cuenta la estabilidad econdmica de un pais para elegir

como mercado de destino?

19.,Qué factores de la estabilidad econdémica se toman en cuenta para

elegir el mercado de destino?

20.¢ Usted analiza la demanda de la cebolla amarilla en los mercados de

destino?

21.¢;Como cree usted que influenciara los bienes sustitutos en la demanda

de cebolla amarilla?




22.¢Cuales son las certificaciones que debe tener la cebolla amarilla para

Su exportacion?

23.¢Considera usted que todo producto agricola a exportar debe ser

inspeccionado por Senasa? ¢ por qué?

24.¢Cuales son los documentos que se requieren para la exportacion de

cebolla amarilla?




Bnexo 3. Modelo de Consentimiento y/o asentimiento informado, formato UCV.

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Titulo de Ia investigacion: Estrategias de Marketing para la expodacoon de Cebolla
Amarilla desde la Experiencia de los Expertos en la Region Lambayeque, 2021.

Investigador (a) (es):

Torres Becerra, Estefania
Yzaziga Arias, Margiorie Betzabeth

Propésito del estudio
Le invitamos a participar en s mvestigacion titulada “Estrategias de Marketing para la
exportacion de Cebolla Amarilla desde la Experiencia de los Expertos en la Region
Lambayeque, 2021.Esta investigacion s desarmollada por estudiantes pregrado de Ia
carrera profesional de Negocios Internacionales, de la Universidad Cesar Vallejo del
campus Chiclayo, aprobado por Ia autoridad comrespondiente de la Universidad

Describir el impacio del problema de la investigacion.

Con relacion a lo investigado, El problema principal que perjudica a las
estructuras economicas y productivas de la cebolla amarilla es el precio de venta
que enfrentan los productores dentro del mercado, debido a que los niveles de
inversion son elevados para su cultivo, conllevando asi sobreproducciones de
este cultivo y en otras ocasiones bajas producciones, provocando asi demasiada
volatilidad de los precios y como consecuencia genera grandes pérdidas en los
productores. Por ende, se ha planteado elaborar estrategias de marketing para la
exportacion de cebolla amarilla desde la experiencia de los expertos en la region

Lambayeque, 2021

Procedimiento
Si usted decide participar en |3 investigacion se realizara lo siguiente (enumerar los
prooedimientos del estudio):
. Se realzard una encuesta © entrevista donde se recogeran datos personales y
algunas preguntas sobre la investigacion titulada: “Estrategias de Marketing para

la exportaeoon de Cebolla Amarilla desde la experiencia de los expertos en la
region Lambayeque, 2021."

. Esta encussta o entrevista tene como consiguiente, hacerles llegar un coreo 3 cada
experio, donde se les informara sobre I3 entrevists detallando cada uno de los
criterios respecto a lo aplicado. Posteriormente, de manera virtual se Bevara a cabo
el desamollo de |a entrevista a los expertos mediants I3 plataforma zoom, correo
electronico y de manera presencial para el desarrollo de |a investigacion.

ra

Participacion voluntaria (principio de autonomia):
Puede hacer todas Ias preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea

participar 0 no, y su decision sera respetada. Posterior 3 I3 aceptacion no desea
continuar puede hacarlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de No maleficencia):



Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo © dano al participar en la
nvestigacion. Sin embargo, en el c3so que existan preguntas que le puedan penerar
ncomodidad. Usted tiene |a ibertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le mformara que los resultados de la mvestlgacton 52 e almnzala 3 la institucion al
término de |a investigacion. No recibird ningun beneficio econdmico ni de ninguna otra

indole. El estudio no va 3 aportar a Is salud individual de la persona. sin embargo. los
resultados del estudio podran convertirse en beneficio de I salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos gque la mfocmacoon que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun ofro proposito fuera de la lrweshgacnon Los
datos permaneoeran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo
determinado seran eiminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiens preguntas sobre I3 investigacion puede contactar con el Investigador (3) (e3)
Torres Becarra, Estefania, emai tbecemraes@ucwirtual.edu.pe; Yzaziga Anas, Margiorie
Betzabeth, email margicde1427@gmail.com y Docente asesor Mg. Macha Huaman
Roberto, email: mhuamanro@ucvvirtual edu.pe

Consentimiento

Despuss de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo participar en la
nvestigacion antes mencionada.

ORSO>S R I A R N AN

[Pars garantizar ks verscidsd del ongen de la informacion: en & csso que ef
consentimienfo ses presencial, e encuesiado y el mwesfigador debe proporcionar
Nombre y firma. En el caso que ses cuestionano virfual se debe solicitar el comreo desde
el cual se envis Iss respuestss].



Anexo 4. Matriz Evaluacion por juicio de expertos, formato UCV.

Anexo 4.1. Evaluacion del experto N° 1, segun la Tabla 4.

Certificado de validez de contenido del instrumento para los expertos en comercio internacional y marketing que mide
la Categoria 1: Estrategias de Marketing

Leyenda: MD: Muy deficiente - D: Deficiente - A: Adecuado - MA: Muy adecuado

SUBCATEGORIA/ items Pertinencia®’ |Relevancia? Claridad® Sugerencias
SUBCATEGORIAS 1: MERCADO ! bA r ;" A Z' 'g oA Z'

CRITERIO 1: Mercado objetivo

En su experiencia ¢ Cémo identifica un mercado objetivo para la X X X
exportacién de un producto agricola (cebolla amarilla)?

¢ Considera usted que tener mercados diversificados contribuye X X X
al aumento de la comercializacion del producto a exportar?

CRITERIO 2: Mercado potencial

Para usted ¢ Cuales son los paises que mas demanda de X X X
estos productos agricolas?

En su experiencia ¢ Qué indicadores se deben tomar en cuenta X X X
para determinar los paises que mas consumen el producto que
va a exportar?

¢,Coémo define usted el segmento potencial para la exportacion X X X
de la cebolla amarilla?

SUBCATEGORIAS 2: Marketing mix

CRITERIO 1: Producto

¢, Qué criterio debe de tomar en cuenta usted para que su
producto cumpla con los estandares de calidad requeridos en el X X X
mercado internacional?

¢ Conoce usted alguna de las certificaciones que se requieren

para el ingreso de productos agricolas en mercados X X X
internacionales?
¢ Usted cree que el tipo de envase y embalaje es muy X X X

importante al momento de exportar un producto?




CRITERIO 2: Precio

9 ¢ Usted esta de acuerdo con la concertacion de precios entre
empresas antes de comercializar su producto?

10 ¢ Qué aspectos toma en cuenta para determinar el precio de

exportacién de su producto?
CRITERIO 3: Plaza

11 ¢ Qué medio de transporte cree usted que es mas adecuado
para la exportacién de cebolla amarilla?

12 En su experiencia ¢cémo negocia el punto de entrega del
producto a exportar y qué incoterm utilizaria?

13 De acuerdo a los canales de distribucion (venta directa,
distribuidores/brokers, tiendas fisicas/online). ¢Cual cree
usted que seria el mas conveniente para la comercializacion
de su producto?

CRITERIO 4: Promocién

14 ¢ Qué estrategias de promocion utilizaria usted para dar a
conocer la cebolla amarilla u otro producto agricola en el
mercado internacional?

15 De acuerdo al segmento elegido para la comercializacion de

cebolla amarilla u otro producto en si, ¢Qué emplearia usted
para gue conozcan este producto?

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Categoria 2: Exportacion




Leyenda: MD: Muy deficiente - D: Deficiente - A: Adecuado - MA: Muy adecuado

SUBCATEGORIA/ items Pertinencia® |Relevancia® Claridad® Sugerencias
SUBCATEGORIA/ items MO P A M MDA MM DA
D A D A D A

SUBCATEGORIAS 1: Mercado de destino

CRITERIO 1: Barreras arancelarias

¢, Como cree usted que influyen las barreras arancelarias en la X X X
exportacién? Comente
¢Usted toma en cuenta las barreras arancelarias que tiene el X X X

producto a la hora seleccionar un mercado?

CRITERIO 2: Estabilidad Econémica

¢ Usted toma en cuenta la estabilidad econdmica de un pais X X X

para elegir como mercado de destino?

¢, Qué factores de estabilidad econémica se toman en cuenta X X X
para elegir el mercado de destino?

CRITERIO 3: Demanda de Mercado

¢, Usted analiza la demanda que tiene su producto de X X X

exportacion en los mercados de destino?

¢Como cree usted que influenciara los bienes sustitutos en la X X X
demanda de cebolla amarilla u otro producto?

SUBCATEGORIAS 2: Requisitos Téchicos

CRITERIO 1y 2: normas técnicas y documentacion

¢Cuales son las certificaciones que deben tener la cebolla X X X
amarilla u otro producto agricola para su exportacién?

¢ Considera usted que todo producto agricola a exportar debe
ser inspeccionado por senasa? ¢Por qué?

¢Cuales son los documentos que se requieren para realizar X X X
una exportacion?




[0 T3 =Y V7= T oY s =

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Francisco Cuneo Fernandez DNI: 43790994

Especialidad del validador: Comercio exterior y marketing

"Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

No aplicable [ ]

Chiclayo 19 de noviembre del 2021

Firma del Experto Informante



INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
I. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Francisco Cuneo Fernandez

1.2. Especialidad del Validador: Comercio exterior y marketing

I.3. Cargo e Institucion donde labora: Coordinador de la escuela de negocios internacionales y marketing

en la UCV)

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Juicio de expertos

1.5. Autor del instrumento: Torres Becerra Estefania; Yzaziga Arias Marguiorie Betzabeth

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular | Bueno Muy bueno Excelente
IHEIEARDIRES CRITEAIES 0-20% | 21-40% | 41-60% |  61-80% 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y logica X
PERTINENCIA Resp(_)nde a Ia_s,nece5|dades internas y externas X
de la investigacion =
ACTUALIDAD Esta adec_uado para valorar aspectos y estrategias X
de las variables =
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. X
SUFICIENCIA g_lene _coherenua entre indicadores y las X
imensiones. =
INTENCIONAL IDAD Estlm_a las _estr_a’teglas gue responda al propésito X
de la investigacién A
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del X
campo que se esté investigando.
Considera la estructura del presente instrumento
COHERENCIA adecuado al tipo de usuario a quienes se dirige el X
instrumento
METODOLOGIA Sg;isrldera que los items miden lo que pretende X
PROMEDIO DE VALORACION 80%

. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Chiclayo, 19 de octubre del 2021

Firma de experto informante
DNI: 43790994
Teléfono: 929306740

V°B°

Mg. Roberto Macha Huaméan

Asesor DPI




Anexo 4.2. Evaluacion del experto N° 2, segun la Tabla 4.

Certificado de validez de contenido del instrumento para los expertos en comercio internacional y marketing que mide
la Categoria 1: Estrategias de Marketing

Leyenda: MD: Muy deficiente - D: Deficiente - A: Adecuado - MA: Muy adecuado

SUBCATEGORIA/ items Pertinencia® |Relevancia? Claridad?® Sugerencias
SUBCATEGORIAS 1: MERCADO Mo R A MM DA M MDA
D A D A D A

CRITERIO 1: Mercado objetivo

En su experiencia ¢ Como identifica un mercado objetivo para la X X X
exportacion de un producto agricola (cebolla amarilla)?

¢ Considera usted que tener mercados diversificados contribuye X X X
al aumento de la comercializacion del producto a exportar?

CRITERIO 2: Mercado potencial

Para usted ¢ Cuales son los paises que mas demanda de X X X
estos productos agricolas?
En su experiencia ¢ Qué indicadores se deben tomar en cuenta X X X

para determinar los paises que mas consumen el producto que
va a exportar?

¢,Coémo define usted el segmento potencial para la exportacién X X X
de la cebolla amarilla?

SUBCATEGORIAS 2: Marketing mix

CRITERIO 1: Producto

¢, Qué criterio debe de tomar en cuenta usted para que su
producto cumpla con los estandares de calidad requeridos en el X X X
mercado internacional?

¢ Conoce usted alguna de las certificaciones que se requieren

para el ingreso de productos agricolas en mercados X X X
internacionales?
¢ Usted cree que el tipo de envase y embalaje es muy X X X

importante al momento de exportar un producto?




CRITERIO 2: Precio

9 ¢ Usted esta de acuerdo con la concertacion de precios entre
empresas antes de comercializar su producto?

10 ¢ Qué aspectos toma en cuenta para determinar el precio de

exportacién de su producto?
CRITERIO 3: Plaza

11 ¢ Qué medio de transporte cree usted que es mas adecuado
para la exportacién de cebolla amarilla?

12 En su experiencia ¢como negocia el punto de entrega del
producto a exportar y qué incoterm utilizaria?

13 De acuerdo a los canales de distribucion (venta directa,
distribuidores/brokers, tiendas fisicas/online). ¢Cual cree
usted que seria el mas conveniente para la comercializacion
de su producto?

CRITERIO 4: Promocién

14 ¢ Qué estrategias de promocion utilizaria usted para dar a
conocer la cebolla amarilla u otro producto agricola en el
mercado internacional?

15 De acuerdo al segmento elegido para la comercializacién de

cebolla amarilla u otro producto en si, ¢Qué emplearia usted
para que conozcan este producto?




Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Categoria 2: Exportacion

Leyenda: MD: Muy deficiente - D: Deficiente - A: Adecuado - MA: Muy adecuado

N.°

SUBCATEGORIA/ items

Pertinencia®

Relevancia?

Claridad®

Sugerencias

SUBCATEGORIA/ items

M D A
D

M
A

D A

M
A

M
D

D

A

SUBCATEGORIAS 1: Mercado de destino

CRITERIO 1: Barreras arancelarias

¢, Como cree usted que influyen las barreras arancelarias en la
exportacién? Comente

¢Usted toma en cuenta las barreras arancelarias que tiene el
producto a la hora seleccionar un mercado?

CRITERIO 2: Estabilidad Econémica

¢ Usted toma en cuenta la estabilidad econdmica de un pais

para elegir como mercado de destino?

¢ Qué factores de estabilidad econémica se toman en cuenta
para elegir el mercado de destino?

CRITERIO 3: Demanda de Mercado

¢Usted analiza la demanda que tiene su producto de
exportacion en los mercados de destino?

¢, Como cree usted que influenciara los bienes sustitutos en la
demanda de cebolla amarilla u otro producto?

SUBCATEGORIAS 2: Requisitos Técnicos

CRITERIO 1y 2: normas técnicas y documentacion

¢,Cudles son las certificaciones que deben tener la cebolla
amarilla u otro producto agricola para su exportacion?

¢Considera usted que todo producto agricola a exportar debe
ser inspeccionado por senasa? ¢ Por qué?

¢, Cudles son los documentos que se requieren para realizar
una_ exportacion?

10 o =T =Y V7= Tod o o 1= =3RS




Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: José Luis Inga Siesquén DNI: 47876430

Especialidad del validador: Comercio exterior, finanzas y marketing

"Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

No aplicable [ ]

Chiclayo 19 de noviembre del 2021

@ MERCANTE
’ ‘g;‘lég‘ ~

-‘:( «’&»/({:(:?i( :,k A "

JOSE LUIS INGA SIESQUEN
TITULAR-GERENTE

Firma del Experto Informante



INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: José Luis Inga Siesquén

I.2. Especialidad del Validador: Comercio exterior, finanzas y marketing

1.3. Cargo e Institucién donde labora: Gerente de la empresa El Mercante E.I.LR.L. (RUC:
20602635903)

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Juicio de expertos

I.5. Autor del instrumento: Torres Becerra Estefania; Yzaziga Arias Marguiorie Betzabeth

ll. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Regular Bueno LUy ezt
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21-40% 41-60% bueno e
’ ° ° | 61-80% | 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD IIf,zltiiaexpresado de manera coherente y X
PERTINENCIA Responde a Ia_s nect_e&di_afjes internas y X

externas de la investigacion A
ACTUALIDAD Esta ade_zcuado para yalorar aspectos y X

estrategias de las variables =
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y X

claridad. =
SUFICIENCIA T|enc_e cohgrenma entre indicadores y X

las dimensiones. =
INTENCIONALIDAD Estm]a_ las estrategias que responda al X

propésito de la investigacion EA”

Considera que los items utilizados en

este instrumento son todos y cada uno
NN propios del campo que se esta X

investigando.

Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adgcuado al tipo de X

usuario a quienes se dirige el =

instrumento
METODOLOGIA Considera que los items miden lo que X

pretende medir. =

PROMEDIO DE VALORACION 80%

[l OPINION DE APLICACION:

¢, Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Chiclayo, 19 de octubre del 2021

@ KMERCANTE

Aoy 14 q’%;{f i v

JOSE LUIS INGA SIESQUEN
TITULAR-GERENTE

Firma de experto informante
DNI:47876430
Teléfono: 954484510

V°B°

Mg. Roberto Macha Huaméan

Asesor DPI



Anexo 4.3. Evaluacion del experto N° 3, segun la Tabla 4.

Certificado de validez de contenido del instrumento para los expertos en comercio internacional y marketing que mide la Categoria 1:
Estrategias de Marketing

Leyenda: MD: Muy deficiente - D: Deficiente - A: Adecuado - MA: Muy adecuado

Ne SUBCATEGORIA/ items Pertinencia®’ |Relevancia? Claridad? Sugerencias
SUBCATEGORIAS 1: MERCADO Mo B A M MDA MY MDA M
D A D A D A

CRITERIO 1: Mercado objetivo

En su experiencia ¢ Como identifica un mercado objetivo para la X
exportacion de un producto agricola (cebolla amarilla)?

¢ Considera usted que tener mercados diversificados contribuye X
al aumento de la comercializacion del producto a exportar?

3 CRITERIO 2: Mercado potencial

Para usted ¢ Cuales son los paises que mas demanda de X

estos productos agricolas?

En su experiencia ¢ Qué indicadores se deben tomar en cuenta X

4 para determinar los paises que mas consumen el producto que
va a exportar?

¢ Coémo define usted el segmento potencial para la exportacion X

de la cebolla amarilla?

SUBCATEGORIAS 2: Marketing mix
CRITERIO 1: Producto

¢ Qué criterio debe de tomar en cuenta usted para que su

6 producto cumpla con los estandares de calidad requeridos en el X
mercado internacional?

¢,Conoce usted alguna de las certificaciones que se requieren

7 para el ingreso de productos agricolas en mercados X

internacionales?

8 ¢ Usted cree que el tipo de envase y embalaje es muy X




importante al momento de exportar un producto?

CRITERIO 2: Precio

¢ Usted esta de acuerdo con la concertacion de precios entre

° empresas antes de comercializar su producto?
10 ¢ Qué aspectos toma en cuenta para determinar el precio de
exportacion de su producto?
CRITERIO 3: Plaza
1 ¢, Qué medio de transporte cree usted que es mas adecuado
para la exportacién de cebolla amarilla?
12 En su experiencia ¢cémo negocia el punto de entrega del
producto a exportar y qué incoterm utilizaria?
De acuerdo a los canales de distribucion (venta directa,
13 distribuidores/brokers, tiendas fisicas/online). ¢Cuél cree
usted que seria el mas conveniente para la comercializacion
de su producto?
CRITERIO 4: Promocién
¢, Qué estrategias de promocion utilizaria usted para dar a
14 conocer la cebolla amarilla u otro producto agricola en el
mercado internacional?
s De acuerdo al segmento elegido para la comercializacion de

cebolla amarilla u otro producto en si, ¢, Qué emplearia usted
para gue conozcan este producto?




Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Categoria 2: Exportacidon

Leyenda: MD: Muy deficiente - D: Deficiente - A: Adecuado - MA: Muy adecuado

N.° SUBCATEGORIA/ items Pertinencia®’ |Relevancia? Claridad® Sugerencias
SUBCATEGORIA/ items MR A MR A e A
D D A D A
SUBCATEGORIAS 1: Mercado de destino
CRITERIO 1: Barreras arancelarias
1 | ¢Coémo cree usted que influyen las barreras arancelarias en la
exportacién? Comente
> | ¢Usted toma en cuenta las barreras arancelarias que tiene el
producto a la hora seleccionar un mercado?
CRITERIO 2: Estabilidad Econémica
3 ¢ Usted toma en cuenta la estabilidad econémica de un pais
para elegir como mercado de destino?
4 ¢ Qué factores de estabilidad econémica se toman en cuenta
para elegir el mercado de destino?
CRITERIO 3: Demanda de Mercado
5 ¢ Usted analiza la demanda que tiene su producto de X
exportacion en los mercados de destino?
6 | ¢Como cree usted que influenciara los bienes sustitutos en la X
demanda de cebolla amarilla u otro producto?
SUBCATEGORIAS 2: Requisitos Técnicos
CRITERIO 1y 2: normas técnicas y documentacion
7 | ¢Cuales son las certificaciones que deben tener la cebolla
amarilla u otro producto agricola para su exportaciéon?
8 ¢ Considera usted que todo producto agricola a exportar debe
ser inspeccionado por senasa? ¢ Por qué?
9 ¢, Cudles son los documentos que se requieren para realizar

una_ exportacion?
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Opinidon de aplicabilidad: Aplicable [x] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Vilma Cristina Celis Sirlopa DNI: 41964053

Especialidad del validador: MBA. Administracion Estratégica de Empresas

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. Chiclayo 19 de octubre del 2021

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo _

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es a0

conciso, exacto y directo / ;'/a J,.’ _-'l
Ty

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son / / f/ T,

suficientes para medir la dimension II //;, L/; {' iy
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Firma del Experto Informante



INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
. DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante: Vilma Cristina Celis Sirlopu

I.2. Especialidad del Validador: Especialista en Marketing
1.3. Cargo e Institucién donde labora: Docente a tiempo parcial en la universidad cesas vallejo
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Juicio de expertos

I.5. Autor del instrumento: Torres Becerra Estefania; Yzaziga Arias Marguiorie Betzabeth

|. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente Regular Bueno Muy bueno Excelente
BEIeADORES CRITERIDS 0-20% 2140% | 4160% |  6180% | 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado X
OBJETIVIDAD Esta expresado de manera coherente y l6gica X
PERTINENCIA Resp(_)nde a Ias’necesmades internas y externas X
de la investigacion =
Esta adecuado para valorar aspectos y estrategias
SUEACIR/A de las variables X
ORGANIZACION Comprende los aspectos en calidad y claridad. X
SUFICIENCIA g_lene _coherenma entre indicadores y las X
imensiones. a
INTENCIONAL IDAD Estlm_a las _estr_a’teglas gue responda al propésito X
de la investigacion =
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios del X
campo gue se estd investigando.
Considera la estructura del presente instrumento
COHERENCIA adecuado al tipo de usuario a quienes se dirige el X
instrumento
METODOLOGIA Eﬁc;r:;:dera que los items miden lo que pretende X
PROMEDIO DE VALORACION 75%

ll. OPINION DE APLICACION:

¢, Qué aspectos tendria que madificar, incrementar o suprimir en los instrumento?'rdf;efhvestigaci()n?

.................................................................................................. .',e',
. L ",
IV. PROMEDIO DE VALORACION: J{:'(' ooy
Chiclayo, 19 de octubre del 2021

75% | £ L
qu*hu debeviluador
MBAL Vil Cristina Celis
Sirlopd
DNI: 41964053

Firma de experto informante
DNI:41964053
Teléfono:978724394

VveB®
Mg. Roberto Macha Huaman
Asesor DPI




